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RESOLUCION N° 1084-2023-D-FIS-UANCV-J

Juliaca, 26 de diciembre del 2023

VISTOS; El expediente N° 2023-CU-18716 (fecha y hora de
sustentacion) y el expediente N° 18552-CU-18705 (Titulo), la RESOLUCION N° 815-
2023-D-FIS-UANCV que aprueba el Borrador de Tesis RESOLUCION N° 1083-2023-D-
FIS-UANCV (cambio de jurado) y el DICTAMEN N° 1418-2023-OI-VRI DE
ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE INVESTIGACION presentado por el (la) bachiller,
NAVARRO FLORES, CRISTHIAN ALEN quien solicita FECHA Y HORA DE
SUSTENTACION DE TESIS, titulado: EVALUACION DE LOS SISTEMAS CONCAR Y
ODOO APLICADOS EN EL PROCESO DE VENTAS DE UNA EMPRESA DEL
RUBRO FERRETERO EN LA CIUDAD DE JULIACA para la obtencion del Titulo
Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO por la modalidad de
Sustentacion de Tesis,

WS10A 00
>
Shetue)
&

CONSIDERANDO:
Que el 11 de marzo de 2020 la Organizacion Mundial de la Salud
en varios paises del mundo de manera simultanea;

Que, a través del Decreto Supremo N° 44-2020-PCM, el poder
\ Ejecutivo declaro estado de emergencia nacional ampliado temporalmente mediante
los Decretos Supremos N° 051-2020-PCM, N° 064-2020-PCM, N° 075-2020-PCM, N°
. 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N° 116-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM , N° 156-2020-PCM; y precisado o modificado por los Decretos Supremos
N° 045-2020-PCM, N° 046-2020-PCM, N° 051-2020-PCM, N° 053-2020-PCM, N° 057-
2020-PCM, N° 058-2020-PCM, N° 061-2020-PCM, N° 063-2020-PCM, N° 064-2020-
PCM, N° 068-2020-PCM, N° 072-2020-PCM, N° 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N°
116-2020-PCM, N° 129-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 139-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM, N° 151-2020-PCM, N° 156-2020-PCM, N° 162-2020-PCM, N° 165-2020-
PCM, N° 170-2020-PCM, N° 174-2020-PCM, N°® 184-2020-PCM y finalmente con el
- Decreto Supremo N° 201-2020-PCM se prorroga el estado de emergencia nacional por
el plazo de treinta y un (31) dias calendario a partir del viernes 01 de enero del 2021,
por las graves circunstancias que afectan la vida de las personas a consecuencia de la
COVID-19. Todo dentro del marco de la emergencia sanitaria declarada a nivel nacional
con el Decreto Supremo N° 008-2020-SA, prorrogada por Decreto Supremo N° 020-
2020-SA y N° 027-2020-SA, finalmente con el Decreto Supremo N° 031-2020-SA, a
partir del 07 de diciembre de 2020 por un plazo de noventa (90) dias de calendario;

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220 y sus
modificatorias, al Estatuto Universitario y al Reglamento de Grados y Titulos de la
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UniversiQad An_dina "Nestor Caceres Velasquez” de Juliaca y de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas, para la nominacion de jurados mediante sorteo del mismo
modo programar la fecha y hora de sustentacién de tesis.

o ~ Enuso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y, estando al informe de la Comisién de Grados y Titulos de la
Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO.- NOMINAR Jurados para la Sustentacion de Tesis del
tema titulado: EVALUACION DE LOS SISTEMAS CONCAR Y ODOO APLICADOS
EN EL PROCESO DE VENTAS DE UNA EMPRESA DEL RUBRO FERRETERO EN
LA CIUDAD DE JULIACA presentado por el (la) bachiller: NAVARRO FLORES,
CRISTHIAN ALEN, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL
E INFORMATICO habiéndose designado por sorteo a la siguiente terna de jurados:

- Presidente ; M. SC. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
- ler. Miembro : DR. RICHARD CONDORI CRUZ

- 2do. Miembro M. SC. JUAN CARLOS PINTO LARICO

- Asesor de Tesis : MGTR. JACKELINE FLORES APAZA

SEGUNDO.- PROGRAMAR la Fecha y Hora de Sustentacion de
Tesis para el dia 26 de diciembre del 2023, a horas 08:00 p.m. hora exacta.

TERCERO.- El acto académico de sustentacion se llevara a cabo
a través de la plataforma de video conferencia Cisco Webex Meetings.

CUARTO.- Realizada la Sustentacion de Tesis, el Presidente de la
terna de jurados levantara y firmara el Acta de Sustentacion de Tesis, en el cual se
consignara el resultado obtenido por el (la) Bachiller sustentante, del mismo modo
firmaran los otros dos miembros de jurado, dando conformidad al acto.

QUINTO.- La Direccion de la Escuela Profesional de Ingenieria

Empresarial e Informatica, el Jurado y el Presidente de la Comision de Grados y Titulos,
quedan encargados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

Regjstrese, Comuniquese y Archivese.
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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion cuyo titulo es “EVALUACION DE LOS SISTEMAS
CONCAR Y ODOO APLICADOS EN EL PROCESO DE VENTAS DE UNA
EMPRESA DEL RUBRO FERRETERO EN LA CIUDAD DE JULIACA”.

Se planteo como objetivo general. Evaluar los sistemas concar y odoo aplicados en el
proceso de ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac.

Como objetivos especificos se planteo el primero. Analizar el nivel actual del proceso de
ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac, el segundo objetivo especifico. Analizar los
sistemas concar y odoo en el proceso de ventas para la empresa ferretera grupo Yamirac, el
tercer objetivo especifico. Implementar y evaluar la influencia del sistema mas eficiente
aplicado en el proceso de venta de la empresa ferretera grupo Yamirac.

El disefio de la investigacion es no experimental, de método cuantitativa y de nivel
explicativa, se tomé una poblacién de 155 clientes y la muestra de 88 clientes, como técnica
la encuesta y instrumento el cuestionario.

La resolucion en cuanto al primer objetivo especifico, se analizo el nivel actual del proceso
de venta de la empresa tras la observacion resulto ineficiente, y con la percepcion del cliente
los resultados se sintetizaron en tres niveles, en su nivel alto representado por el 23.54%, el
nivel medio 37.66% Yy el nivel bajo 38.80%, estos resultados nos indican que el nivel actual
del proceso de ventas es bajo.

En cuanto al segundo objetivo especifico, se analiz6 los sistemas concar y odoo con un
cuadro comparativo se pudo evidenciar que en cuanto caracteristicas y funcionalidades el
sistema concar es el méas adecuado para la empresa ferretera grupo Yamirac.

El tercer objetivo especifico, Se implemento el sistema concar a la empresa con todas sus

funciones, como reporte de comprobante, registro de ventas, registro de compras y otros,
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después se evalud la influencia de la implementacion con la percepcion del cliente, cuyos
resultados fueron sintetizados en tres niveles, el nivel alto alcanzo el 66.48%, el nivel medio
25.95 y el nivel bajo 7.57%, dichos resultados indicaron que la implementacion es positiva
para la empresa como para los clientes.

Al evaluar los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de ventas se concluy6 que el
sistema concar es el mas adecuado para la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L., ya

que los resultados de la presente investigacion lo demuestran.

Palabra clave: Sistemas, proceso, ventas.
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ABSTRACT

The present research work whose title is “EVALUATION OF THE CONCAR AND
ODOO SYSTEMS APPLIED IN THE SALES PROCESS OF A COMPANY IN THE
HARDWARE BUSINESS IN THE CITY OF JULIACA”. It was proposed as a general
objective. Evaluate the concar and odoo systems applied in the sales process of the Yamirac
group hardware company. The first was proposed as specific objectives. Analyze the current
level of the sales process of the Yamirac group hardware company, the second specific
objective. Analyze the concar and odoo systems in the sales process for the Yamirac group
hardware company, the third specific objective. Implement and evaluate the influence of the
most efficient system applied in the sales process of the Yamirac group hardware company.
The research design is non-experimental, with a quantitative method and an explanatory
level, a population of 155 clients and a sample of 88 clients were taken, the survey was used
as a technique and the questionnaire was instrumented.

The resolution regarding the first specific objective, the current level of the company's sales
process was analyzed after the observation was found to be inefficient, and with the
customer's perception the results were synthesized into three levels, at its high level
represented by 23.54%, the medium level 37.66% and the low level 38.80%, these results
indicate that the current level of the sales process is low.

Regarding the second specific objective, the concar and odoo systems were analyzed with a
comparative table, it was evident that in terms of characteristics and functionalities the
concar system is the most suitable for the Yamirac group hardware company.

The third specific objective, the system was implemented to cover the company with all its
functions, such as receipt reporting, sales registration, purchase registration and others, then

the influence of the implementation with the customer's perception was evaluated, the results
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of which were synthesized into three levels, the high level reached 66.48%, the medium
level 25.95 and the low level 7.57%, these results indicated that the implementation is
positive for the company as well as for the clients.

When evaluating the concar and odoo systems applied in the sales process, it was concluded
that the concar system is the most appropriate for the hardware company Yamirac Group

S.C.R.L., since the results of this research demonstrate it.

Keyword: Systems, process, sales.
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INTRODUCCION

El panorama empresarial contemporéneo ha experimentado avances significativos como
resultado de las transformaciones tecnoldgicas, la creciente necesidad de informacion y la
influencia de los cambios sociales, culturales y econémicos.

El rapido ritmo de los avances tecnoldgicos supera la capacidad de integrarlos plenamente,
dadas las crecientes expectativas de los clientes y sus crecientes exigencias.

Los clientes con grandes expectativas y los ciclos de vida de los productos que cambian
rdpidamente se han identificado como factores significativos (Montoya L, 2015).

Nuestro pais esta muy familiarizado con estos avances tecnoldgicos, en los que los sistemas
de informacion asumen un papel significativo en las operaciones cotidianas de las empresas.
Los sistemas desempefian un papel crucial en las operaciones cotidianas de las empresas, ya
gue mejoran en gran medida las funciones administrativas y operativas.

El uso de sistemas de informacion contable se ha convertido en un requisito esencial para el
avance y el progreso esencial para el desarrollo, sostenibilidad y competitividad de la
empresa (De la Cruz, 2018)

Este requisito surge como resultado del hecho de que la organizacion seria capaz de
mantener una variedad de datos cruciales para el propdsito de la toma de decisiones a través
de la utilizacién de un sistema informatico. Estos datos incluyen el registro de ventas,
compras, inventarios, proveedores, consumidores, clientes, los sistemas Concar y Odoo
seran sometidos a un analisis de sus caracteristicas y sus beneficios, el cual nos lleva a una
comparacion de dichos sistemas para poder determinar cual es el mas indicado para la

empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L.

La presente investigacion, presenta la siguiente estructura:
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Capitulo I: En este capitulo se plantea el problema general junto a los problemas
especificos, para después plantear los objetivos de la investigacion para después formar
nuestras justificaciones para tener nuestras hipoétesis y finalmente la operacion de variables.
Capitulo I1: En este capitulo se parte por los antecedentes de la investigacion como son el
internacional, el nacional y en este caso no se encontraron los locales, seguidamente el marco
teorico de la investigacion y se termina con las bases tedricas.

Capitulo I11: Para cumplir los objetivos previstos, en este capitulo se ha formulado la
metodologia de investigacion. Comienza por dilucidar el disefio del estudio, seguido de la
identificacion del tipo y el nivel de investigacion. A continuacion, se determinan la
poblacién y la muestra de la investigacion.

Capitulo I'V: Este capitulo presenta un analisis y una discusién de los resultados, utilizando
ayudas visuales como gréaficos, tablas y cuadros, asi como otro material pertinente. El
propdsito es ofrecer un resumen exhaustivo de la investigacion realizada en consonancia con

los objetivos establecidos.

La parte final de esta investigacion presenta las respectivas conclusiones derivadas de los
numerosos trabajos y actividades realizados durante su creacién, asi como las

recomendaciones. Le siguen la bibliografia y, por ultimo, los anexos
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CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1  Analisis de la situacion problematica

La expansion actual del panorama empresarial mundial hace necesario que las
organizaciones utilicen sistemas de informacion para mejorar su eficacia operativa. Un
namero considerable de personas ha llegado a reconocer la importancia de gestionar
eficazmente la tecnologia de la utilizacion de la informacién como técnica para perfeccionar
los procedimientos de toma de decisiones, minimizar las limitaciones de tiempo y recortar
gastos, entre otras ventajas. Toda organizacion tiene su origen en una conceptualizacion que
se introduce en el mercado, acompafiada de conocimientos fundamentales relativos a ese
concepto. Sin embargo, a medida que la organizacion se expande y alcanza la prosperidad,
necesita una reorganizacion de sus operaciones para pasar de gestionar la informacion a
través de hojas de calculo Excel a abordar los requisitos asociados con la contratacion de
proveedores, el aumento de los niveles de inventario y la gestion del creciente volumen de
datos. Ante esta consideracion, la organizacion se vio obligada a evaluar un software de
planificacion de recursos empresariales (ERP) que facilitara el procesamiento de los datos

esenciales necesarios para el funcionamiento 6ptimo de la empresa (Wolff, 2021).
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Seguin, Nahui (2021) A nivel internacional, un estudio realizado en Europa revela
una escasa utilizacion de sistemas automatizados por parte de las empresas, lo que se traduce
en importantes problemas relacionados con el rendimiento, como ciclos de trabajo
prolongados y reduccion de la produccién. Las organizaciones que emplean sistemas de
planificacion de recursos empresariales (ERP) para mejorar los procesos de venta y adoptar
mejoras en la estandarizacion de procesos obtienen una ventaja competitiva frente a las
empresas que no cuentan con sistemas centralizados que faciliten la toma de decisiones
corporativas, como destacan Gamarra y Cornejo (2018).

Segun, Hernandez & Medina (2022) A nivel nacional, en la ciudad de Bagua Grande

la demanda por los servicios de asesoria tributaria y financiera ha crecido mucho estos
ultimos afios y las empresas que ofrecen este servicio deben afrontar grandes cambios y la
tecnologia es uno de ellos, estos cambios tecnoldgicos conllevan una serie de retos y
dificultades a los que el contador profesional tiene que lidiar dia a dia. Como bien se sabe
algunas empresas estan en la capacidad de enfrentar los cambios y los desafios para corregir
la calidad del servicio ofrecida.
A su vez, la empresa al no contar con un medio informético contable busca optar por una
mejor alternativa y los beneficios que implican trabajar con esta, por ello en este estudio se
plantea un Sistema Contable CONCAR, como la mejor alternativa, adecuada para dicha
empresa.

A nivel local la empresa actualmente investigada opera dentro del sector de la
construccién y tiene un ambito local limitado. Carece de sistema informético y adolece de
una cultura organizativa caracterizada por la escasa comunicacion entre los distintos
departamentos. Esta cultura actia como una barrera para el desarrollo y la capacidad de
tomar decisiones acertadas, impidiendo el acceso oportuno a informacion precisa con

respecto a diversas funciones empresariales, incluida la gestion de multiples factores.
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1.2 Planteamiento del problema

1.2.1 Problema general
e ;Como evaluar los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de ventas de una

empresa del rubro ferretero en la ciudad de Juliaca?

1.2.2 Problemas especificos
1. ¢Como analizar el nivel actual del proceso de ventas de la empresa ferretera grupo
Yamirac?
2. ¢Como analizar los sistemas concar y odoo en el proceso de ventas de la empresa
ferretera grupo Yamirac?
3. ¢Como implementar y evaluar la influencia del sistema mas eficiente aplicados en el

proceso de ventas para la empresa ferretera grupo Yamirac?

1.3  Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general
e Evaluar los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de ventas de una empresa

del rubro ferretero en la ciudad de Juliaca.

1.3.2 Obijetivos especificos

1. Analizar el nivel actual del proceso de ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac.

2. Analizar los sistemas concar y odoo en el proceso de ventas para empresa ferretera
grupo Yamirac.

3. Implementar y evaluar la influencia del sistema mas eficiente aplicado en el proceso

de ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac.
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1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1 Justificacion técnica

La justificacion técnica se basa en el proceso de ventas, sobre la necesidad de mejorar
y optimizar la estructura de gestion de ventas de la empresa, dando aplicabilidad a todo lo
aprendido a lo largo de carrera profesional, los sistemas, tanto Concar como Odoo ofrecen

capacidades que pueden agilizar los procesos de ventas.

1.4.2 Justificacion econémica

La justificacion econdmica de los sistemas Concar y Odoo en el proceso de ventas
se basa en una serie de consideraciones financieras y beneficios tangibles que estas
soluciones pueden aportar a la empresa como son reduccion de costos operativos, ambos
sistemas ofrecen la capacidad de agilizar tareas repetitivas y manuales en el proceso de

ventas, lo que lleva a una reduccion de costos operativos.

1.4.3 Justificacion social

La justificacién social de los sistemas Concar y Odoo en el proceso de ventas se
relaciona con los beneficios que estos sistemas pueden aportar a los empleados, clientes y la
sociedad en general como son la mejora de la experiencia del cliente, la eficiencia y la
eficacia en el proceso de ventas, permiten a la empresa brindar un mejor servicio al cliente

y los tiempos de respuesta mas rapidos, la disponibilidad de informacion precisa.
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1.5 Hipotesis de la investigacion

1.5.1 Hipotesis general
e La evaluacion de los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de ventas de
una empresa del rubro ferretero en la ciudad de Juliaca estard enmarcada en distintas

acciones.

1.5.2 Hipotesis especificas
1. El nivel actual del proceso de ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac, sera de
media baja.
2. El andlisis de los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de ventas de la
empresa ferretera grupo Yamirac, estard enmarcada en diferentes acciones.
3. Laimplementacion y evaluacion de la influencia del sistema mas eficiente aplicado
en el proceso de venta de la empresa ferretera grupo Yamirac, serd por sus

caracteristicas favorables.

1.6 Variables e indicadores

1.6.1 Variable independiente.
SISTEMAS CONTABLES.
Indicadores

- Caracteristicas.
- Eficiencia.
- Reporte de compras.

- Reporte de ventas.

1.6.2 Variable dependiente.

PROCESO DE VENTAS.
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Indicadores.

- Registro de compras.

- Registro de ventas.

- Tiempo de atencion.

1.7

Tabla 1

Operacionalizacion de variables.

Operacionalizacion de variables.

VARIABLE - - INSTRUMENTOS
INDEPENDIENTE DEFINICION DIMENSION INDICADORES DE MEDICION
Un sistema
contable facilita la Lo
recopilacion Caracteristicas.
exhaustiva de los
datos financieros de CONCAR Reporte de Observacion.
SISTEMAS una empresa. compras. . .
CONTABLES Gracias a ello, es Cuestionario.
posible comprender Reporte de Software.
_rapiday ventas.
eflcgzme_n,te su ODOO
situacion S
- Eficiencia
econdémica.
VARIABLE . . INSTRUMENTOS
DEPENDIENTE DEFINICION DIMENSION INDICADORES DE MEDICION
El proceso de
ventas abarca una
serie de fases o .
etapas distintas que Registro de
atraviesa una compra.
organizacion,
comenzando por Registro de
los esfuerzos SISTEMA ventas. Observacion.
PROCESO DE iniciales de IMPLEMENTADO Cuesti .
VENTAS marketing, es decir, Tiemno de uestionario.
la identificacion y p Software.
blisqueda de atencion.
clientes L
potenciales, y Emision de
culminando con el comprobantes.

éxito de la venta de
un producto o
servicio.

Nota. Adaptacion a la empresa.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO DE REFERENCIA

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes internacionales

Segln, Santana & Beltran (2019) en su proyecto “Eficacia en el proceso de
implementacién de los sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP -
Enterprise Resource Planning) en las pymes colombianas™ Los sistemas de planificacion de
recursos empresariales (ERP) son sofisticados sistemas de informacion empresarial
disefiados para automatizar e integrar los datos organizativos, lo que permite una
coordinacion y gestion eficaces de los recursos y la informacion en tiempo real. Sin
embargo, el proceso de implantacion requiere una preparacién y planificacion minuciosas,
dado que alrededor del 35% de las implantaciones se cancelan durante esta fase. Ademas, el
55% de estas cancelaciones conllevan costes mas elevados y duraciones mas largas de lo
previsto inicialmente. Por lo tanto, es imperativo delinear los criterios para medir la eficacia
de la implantacién de un sistema de planificacion de recursos empresariales (ERP) en una
pequefia y mediana empresa (PYME), dilucidando los elementos de riesgo fundamentales

gue permiten a una PYME ejecutar este proceso con el maximo éxito.
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Los sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP) son herramientas sofisticadas
que se utilizan para automatizar e integrar la informacion organizativa, permitiendo una
coordinacion y gestion eficaces de los recursos y de la informacion en tiempo real. Sin
embargo, es crucial preparar y planificar adecuadamente el proceso de implantacion, ya que
aproximadamente el 35% de las implantaciones se cancelan y el 55% experimentan
sobrecostes y retrasos con respecto a las previsiones iniciales. Por lo tanto, es imperativo
determinar los criterios para lograr la eficacia en la implantacion de un sistema de
planificacion de recursos empresariales (ERP) en una pequefia y mediana empresa (PYME),
identificando los factores de riesgo clave que permiten a la PYME llevar a cabo este

procedimiento con una eficacia dptima.

Ademas, Narvaez (2019) en su proyecto “Benchmarking de sistemas ERP
(Planificacion de recursos empresariales Open Source) aplicado a la empresa publica
Yachay” EIl objetivo de este proyecto es realizar un andlisis exhaustivo de cuatro sistemas
de planificacion de recursos empresariales de cddigo abierto. El objetivo es determinar qué
sistema es el mas adecuado para su implantacion en el departamento de servicios urbanos
de la empresa publica Yachay. El analisis se basara en los parametros descritos en la norma
ISO 25010, que proporciona un método de comparacion. En las paginas iniciales se ofrece
una vision general del proyecto, que incluye un andlisis del estado actual de la empresa, el
problema que debe abordarse, los objetivos, el alcance y la justificacién para emprender este
proyecto. El capitulo uno presenta un marco tedrico que ofrece un analisis completo y
exhaustivo de los sistemas de planificacion de recursos empresariales, incluidos Odoo,
OpenBravo, Dolibarr y Erpnext. El capitulo analiza las caracteristicas distintivas, los
aspectos arquitectonicos, los modulos o areas funcionales cubiertos y los métodos de
implementacidn de estos sistemas. Ademas, es importante considerar la forma especifica de

evaluacion comparativa que se utilizara en este proyecto académico.
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En el capitulo dos, se hace especial hincapié en la creacion de un estudio comparativo
utilizando la norma ISO 25010 y sus caracteristicas correspondientes. Ademas, se aclara la
metodologia de investigacion empleada para la recopilacion de datos, asi como los criterios
y la justificacion de la seleccion del sistema ERP entre las cuatro opciones que se sometieron

al estudio de evaluacion comparativa para cada implantacién individual.

El sistema ERP ODOO alcanz6 el mejor nivel de conformidad con la norma segun el anélisis
comparativo. El capitulo tres ofrece una explicacion de la encuesta de necesidades, la
metodologia de investigacion empleada para la recopilacion de datos y las fases esenciales
que debe cumplir un sistema ERP para implantarse en la empresa. Ademas, describe la
configuracién, la transferencia de datos y los procedimientos de prueba del sistema ODOO
V10 que se implantara en el departamento de servicios urbanos de la empresa pablica

Yachay.

Ademas, Cafiizares y Valverde (2018) En su investigacion que tiene la finalidad de
implementacién de software y cuyo tema es: Plataforma erp con software libre orientado a
la web para el control administrativo de los procesos de ventas, inventarios y facturacion
para la ferreteria “g&g” de santo domingo, Las medidas mencionadas ayudaran a mejorar la
supervision administrativa de la ferreteria "G&G", concretamente en la gestion de
inventarios de productos, ventas y facturacion.

Para iniciar la presente investigacion, comenzaremos por recopilar informacion que englobe
todos los problemas y deficiencias presentes en la ferreteria. Esta informacion se recabara
de los empleados que trabajan en la tienda. Posteriormente, se realizara una investigacion
bibliografica para fundamentar tedricamente la informacion recopilada y concentrarse en las
variables y el tema general relacionado con el control administrativo de la Ferreteria. Una
vez suministrado el material, se inicio la investigacion para construir el marco metodologico

junto con las metodologias e instrumentos utilizados.
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Los resultados obtenidos de la aplicacion de este marco servirian de base para la propuesta
final. La propuesta pretende dar respuesta a las necesidades de la Ferreteria "G&G"
aportando soluciones en diversos ambitos. Entre ellas, mejorar la supervision directiva de
los procedimientos de venta, gestion de inventarios y facturacion. Ademas, pretende mejorar

la gestion de productos, clientes y servicios.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Segun, Corak y Sanchez (2023) en su trabajo. “El sistema Concar y el sistema Odoo
en su aplicacién en el proceso de ventas para una ferreteria”. El proposito de este estudio
fue evaluar la efectividad del sistema Concar y el sistema Odoo en términos de su uso dentro
del proceso de ventas de una ferreteria en Lima en el afio 2021. Una de las caracteristicas
destacables del sistema Concar es su proceso de ventas, el cual esta disefiado para cumplir
con los més nuevos estandares SUNAT. También ofrece flexibilidad, informes y anélisis de
cuentas integrales, un sistema de cuentas unificado, informes de centros de costos, impresion
de recibos e informes de transferencias.
Las responsabilidades involucradas en la contabilidad incluyen normalizar las disparidades
monetarias, corregir errores automaticamente, conciliar cuentas, automatizar procesos
bancarios, generar publicaciones de cierre y apertura, manejar archivos SUNAT y cargar
publicaciones automatizadas desde otros sistemas.
El proceso de toma de decisiones constd de las siguientes etapas: identificar el problema,
establecer criterios de decision, asignar pesos a los criterios, generar alternativas de solucion,
analizar las alternativas, seleccionar la mejor opcion, implementar la alternativa elegida y
evaluar la eficacia de la decision. -proceso de fabricacién. El proceso de toma de decisiones

en la investigacién contable mejorard a medida que avance la idea.
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Ademas, Veras (2020) en su trabajo. Propuesta de un sistema informatico contable
de compra-venta para mejorar la gestion empresarial de la estacion de servicios Jhon
E.I.LR.L, Pacasmayo. Los sistemas de informacion contable son esenciales para analizar y
gestionar eficazmente grandes cantidades de informacion. Esto permite a las organizaciones
tomar decisiones informadas y optimizar sus actividades en beneficio de la empresa. El
presente estudio consiste en el desarrollo de un sistema contable informatizado de compras
y ventas para mejorar la gestion de la Estacion de Servicios Jhon E. I. R. L de Pacasmayo.
La presente tesis es un estudio no experimental con un disefio descriptivo y un enfoque
transversal. Consistié en encuestar a una poblacion muestra de 80 usuarios y 4 trabajadores
de la estacion de servicios Jhon E. I. R. R. L, Pacasmayo. Los resultados mostraron que el
80% de los usuarios percibe como inadecuado el sistema actual utilizado por la estacion de
servicio. Adicionalmente, se encontrd que el 100% de los clientes valora altamente la
implementacién de un sistema informatico contable de compra y venta. Asimismo, se
desarroll6 un disefio del sistema informatico contable de compra y venta, con el objetivo de
mejorar la gestién de la estacion de servicio Jhon E. I. R. L de Pacasmayo. El estudio
determind que la empresa carece de un sistema informatico contable de compras y ventas, y

consideran altamente favorable su instalacion.

Segun, Diaz (2020) En el estudio titulado: “Sistema contable Concar y su influencia
en la gestion de informacién financiera de la empresa Industria Megal E.I.R.L., San Martin
de Porres, 2020”; La finalidad del estudio era determinar la influencia entre las variables en
laempresa indicada. El estudio empled un enfoque cuantitativo para proporcionar un analisis
explicativo, sin utilizar ningun procedimiento experimental. La muestra estaba compuesta
por 15 personas empleadas en el departamento de contabilidad, que cumplimentaron los
cuestionarios disefiados para cada variable. Una de las principales conclusiones fue que el

sistema contable Concar tenia un impacto fuerte y estadisticamente significativo en la
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gestién de la informacion financiera, representando el 92,9% de su influencia (R 2= .929).
El estudio también reconocid el impacto sustancial de sus dimensiones: Registro del sistema
contable Concar (R2 = 0,748), Informacién del sistema contable Concar (R2 = 0,743) y
Toma de decisiones basada en el sistema contable Concar (R2 = 0,953). En general, la
investigacion confirma las hipotesis planteadas, ya que tanto la implementacion del sistema
contable Concar como sus diversos aspectos tienen una influencia sustancial, positiva y
estadisticamente significativa en la gestion de los datos financieros en Industria Megal

E.I.R.L., San Martin de Porres, en el afio 2020.

2.1.3 Antecedentes locales

Segun, Mamani (2019) En su tesis “Implementacién de un sistema de informacion
para el control de almacén y ventas de la empresa davsol eco systems peru s.r.l. juliaca
2019”. El objetivo es implementar un Sistema de Informacion para el control de almacén y
ventas de Davsol Eco Systems Perl S.R.L. El sistema manejara la informacion de los
clientes y los productos adquiridos en las ventas a través de las diferentes sucursales. El
producto sera promocionado a través de la pagina web de la empresa. La metodologia de
desarrollo utilizada para este proyecto fue Extreme Programming (XP), que es conocida por
su velocidad y enfoque ligero para el desarrollo de software. XP hace hincapié en la
simplicidad, la comunicacion y la retroalimentacion para la reutilizacion del codigo. Se
utilizo6 el lenguaje de programacion PHP y MySQL para la base de datos del software, lo
gue dio resultados eficientes. Se recopil6 informacion de los propietarios y del personal
implicado en la venta de calentadores solares de agua para desarrollar el sistema en términos
de requisitos de informacion, andlisis, disefio, implementacion y evaluacion, siguiendo la

metodologia XP. Se puede concluir que el sistema de informacion mejora y controla
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efectivamente las ventas, clientes e inventario de calentadores solares de agua en Davsol
Eco Systems Per( S.R.L.

Segun, Gomez (2017) en su tesis “Sistema de ventas para micro y pequefias
empresas, aplicado a la empresa san santiago, acora — puno - 2017”. La presente
investigacion se realizé en la comunidad de Caritamaya, ubicada en la region Acora del
departamento de Puno. La micro y pequefia empresa "San Santiago™ carece de un sistema
de ventas, basandose en cambio en la supervision administrativa manual mediante
cuadernos. El sistema de ventas se desarrollo utilizando el enfoque de desarrollo XP, a veces
conocido como programacion extrema. La programacion extrema es un estilo agil de
desarrollo de software que da prioridad a la simplicidad, la comunicacién eficaz y la
retroalimentacion continua. También hace hincapié en la reutilizacion del cédigo ya
producido. Basandose en la validacion del software, se puede concluir que el sistema de
ventas para microempresas y pequefias empresas cumple los requisitos con una puntuacién
media de 114 puntos segun la escala de valoracién 1SO - 9126. El valor Tc de 13,02697303
rechaza la hipétesis nula (Ho) y acepta la hipotesis alternativa (H1), lo que indica que existe
una diferencia entre el sistema antes y después de la implantacién. El sistema ha mostrado
una mejora del 100% en el proceso de venta, el control de existencias y el cumplimiento de
las expectativas. El sistema implantado en la micro y pequefia empresa San Santiago

proporciona una satisfaccion significativa y notable a los usuarios.

2.2 Bases tedricas

2.2.1 Enterprise resource planning (ERP)
Segun, Hernandez y Medina (2022) La palabra se refiere a los programas de
planificacion empresarial que superan las funcionalidades convencionales proporcionadas

por el software MRP al entrar en el mercado. ERP, o Planificacion de Recursos
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Empresariales, es un sofisticado sistema informatico que ayuda en la toma de decisiones en
muchos aspectos de una organizacién. En consecuencia, ha pasado de ser exclusivo de las
empresas manufactureras a estar al alcance de empresas de todo tipo. Estos sistemas fueron
los primeros en introducir e implantar la gestion de procesos empresariales, sustituyendo
eficazmente a los anticuados sistemas heredados. Ademas, representan el avance del
programa de planificacion de recursos de fabricacion MRP, que se centra en la organizacion
de las actividades de una organizacion de fabricacion (Carmen, Howlet y Aguilar, 2013).

El objetivo principal de los sistemas ERP es facilitar la integracion de varios
departamentos funcionales dentro de una organizacion. Ademas, es un sistema de software
integral para gestionar diversos aspectos de una empresa, que comprende una coleccién
personalizable de médulos funcionales para satisfacer las necesidades individuales de los
clientes. El sistema ERP integra muchos programas de gestion en un Unico sistema, utilizar
una base de datos centralizada que garantice que los datos accesibles a cada departamento
sean Unicos y de alta calidad. Esto elimina la necesidad de acceder o recuperar datos de
aplicaciones individuales (Valverde, 2017). Mediante la utilizacién de un sistema ERP, las
empresas pueden llevar a cabo de manera eficiente las operaciones comerciales en un plazo
minimo, lo que resulta en un mayor compromiso y una mayor adaptabilidad de los
procedimientos operativos, lo que en Gltima instancia conduce a la satisfaccion del puablico
objetivo.

La mejora del posicionamiento en el mercado también estd correlacionada con su
capacidad para mejorar la competitividad. EI ERP facilita la puesta en comdn de las acciones
planificadas en todos los departamentos, promoviendo asi la colaboracién para alcanzar los
objetivos de la empresa. Al garantizar una difusion eficaz de la informacién, es posible
mejorar el nivel de compromiso entre todos los miembros del personal. (Hernandez &

Medina, 2022)
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2.2.1.1 Caracteristicas de un ERP

a) Capacidad de parametrizacion: se refiere a la capacidad de un sistema de ajustarse y
personalizarse facilmente para satisfacer requisitos diversos. Esto incluye la
introduccion de las funciones necesarias sin necesidad de un desarrollo adicional.

b) Interfaz de usuario flexible y avanzado: Los sistemas ERP incorporan las
innovaciones mas recientes en materia de interfaces de usuarios, incluidos elementos
gréficos y diferentes dispositivos de acceso.

c) Capacidad para acceder a informacion: Los sistemas poseen salidas de informacion
predeterminadas, lo que facilita la interaccion de las herramientas de acceso a los
datos.

d) Integrarse con otras aplicaciones: Los sistemas ERP son capaces de interactuar

perfectamente con otros sistemas. (Narvaez, 2019)

2.2.1.2 Ventajas de un ERP

Segun, Corak y Sanchez (2023), la implantacion eficaz de un sistema de
planificacion de recursos empresariales (ERP) se traduce en la adquisicion de ventajas
operativas y estratégicas, incluida la reduccion de costes en diversas actividades
organizativas.

Ademéas, Nahui (2021) conduce a una disminucion del tiempo necesario para
diversas operaciones, facilita el flujo fluido de informacidn, agiliza el desarrollo de la
informacidn financiera y ayuda a formular estrategias operativas creativas.

Otras ventajas asociadas a estos sistemas son un mayor control y trazabilidad, una
mejora de la capacidad de toma de decisiones, un aumento de la seguridad gracias a las

medidas de control de acceso, la simplificacidn de los procedimientos de copia de seguridad,
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la agilizacion de la obtencion de certificaciones de calidad gracias a una mejor definicion de

los procesos fundamentales, la reduccidn potencial de la demanda de personal, una mayor

adaptabilidad al comercio electrénico y, en consecuencia, una mayor accesibilidad mundial.

(Nahui, 2021)

Tabla 2

Comparativo de ventajas y desventajas de los ERP.

Ventajas

Desventajas

Optimizacion de los procesos de las
empresas: reduce el tiempo de los procesos
para la empresa por sus modulos se conectan
entre si, eliminando operaciones que sean
innecesarias.

Permite tener acceso a informacion
confiable, precisa y oportuna, debido a que
posee una base de datos Unica, evitando la
posibilidad de que exista una duplicacién de
datos.

Comparte informacion con cada componente
de la empresa, permitiendo elegir
informacidn que se puede compartir con cada
colaborador, area o departamento en tiempo
real.

Reduccion de costes: permite una toma de
decision instantanea y puede proporcionar
una ventaja estratégica sobre los

competidores.

El proceso de instalacion suele ser costoso,
por ende, tiene altos costes de instalacion y
posteriormente de mantenimiento.

Los sistemas son complejos en la mayoria de
casos, Y se requiere que los empleados
aprendan a manejarlos, esto supone un riesgo
de inversion para la empresa en caso deba
modificar la planilla.

La experiencia en ERP es limitada, por ende,
representa un problema constante de
conocimientos y algunas empresas no logran
adaptarse a él, ya que depende de la habilidad

para manejarlo.

Nota. Adaptado de Aguilar (2020).
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2.2.2 Sistema concar

Finalmente, Matos y Ponce (2018) El software en cuestion es un sistema basado en
el conocimiento que incluye numerosas bases de datos. Mediante la integracion de datos
especificos de la empresa, este programa es capaz de generar informes que ofrecen utilidad
en diversos sectores.

El desarrollo de este sistema fue pensado para su utilizacion en el ambito contable,
con el objetivo principal de mejorar la eficiencia y facilitar las tareas. Sus funcionalidades
abarcan la generacion de Balances, Libros Contables y Estados Financieros, a la vez que
permite el acceso a la informacion en tiempo real. En consecuencia, estas caracteristicas
contribuyen a la mejora de la precision y prontitud de los resultados, facilitando asi procesos
Optimos de toma de decisiones.

Ademas, La organizacion también distribuye diversos documentos financieros,
incluidos estados financieros, informes de centros de coste, analisis de estados financieros
proporcionados como anexos Yy documentos asociados, presupuestos, conciliaciones
bancarias y ratios y tablas financieras. Ademas, este sistema permite el examen rapido de
los datos financieros para la toma de decisiones. Esto otorga a los usuarios un importante
nivel de autonomia para personalizar el sistema segln sus propias necesidades, ya que los
parametros estan regulados por planes de cuentas y tablas. Esta soluciédn es aplicable a todo
tipo de empresas y sectores.

Ademas, ofrece funcionalidades como la gestién de cuentas a cobrar y a pagar, la
creacion de presupuestos, el calculo de ratios, la generacion de graficos, la realizacion de

conciliaciones de las cuentas bancarias y el analisis PDT SUNAT. (Matos & Ponce, 2018)
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2.2.2.1 Caracteristicas del sistema
Segun Carrasco y Ramirez (2018), Hay algunas caracteristicas significativas del

sistema CONCAR que es esencial conocer:

A. Flexibilidad. El sistema es adecuado para empresas y organizaciones que operan en
cualquier industria o sector. Mdltiples empresas pueden colaborar utilizando un
unico plan contable, lo que permite estandarizar la informacién relativa a los grupos
de empresas y ofrece a los usuarios un importante nivel de autonomia,
permitiéndoles personalizarlo segin sus necesidades especificas.

B. Variedad de reportes complementarios. Ademas de los informes fundamentales
de US FF, ofrece varias opciones personalizables que permiten a los usuarios obtener
la informacion especifica que necesitan.

C. Emision de cheque-voucher. Permite la generacion e impresion de comprobantes
de cheques en formato preparado por el cliente 0 manual. Ademas, permite emitir
cheques escritos, y todos los cheques tienen la posibilidad de elegir el intervalo de
fechas deseado.

D. Regularizacion y ajuste automatico de diferencias de cambio. Este asiento
regulariza los documentos anulados cuando el ajuste por diferencia de cambio no se
realizé durante el proceso de anulacion. Se prepara un asiento automatizado para las
desviaciones del tipo de cambio del FASB 52, utilizando el tipo de cambio a final de
mes y para las cuentas especificadas en funcion de los parametros establecidos en el
software.

E. Archivos para la SUNAT. Este software permite la generacion automatica de

archivos para la importacién de PDT a la SUNAT. Esta disefiado para cumplir con
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los requisitos existentes y cuenta con el mecanismo necesario para adaptarse a
cualquier cambio futuro.

F. Configuracién del software por el usuario. Tras la instalacion, el programa se
configura en primer lugar de acuerdo con los requisitos especificos de la empresa.
Posteriormente, se pueden ajustar los grados de analisis deseados, lo que permite

personalizar el software de forma que se alinee con los objetivos de la empresa.

2.2.3 Sistema Odoo

Segun, Pefaloza (2020) El sistema mencionado es un sistema de planificacion de
recursos empresariales (ERP) de codigo abierto que demuestra mejoras en la productividad.
Permite una delegacion eficiente del trabajo, la organizacion de equipos y contribuye a
mejorar los margenes de beneficio.

Ademas, optimiza los procesos de produccion, mejora la capacidad de seguimiento
de los procesos, simplifica la gestion de las operaciones y facilita la gestion del talento. Esta
solucion ofrece la ventaja de ser rentable, ya que no necesita derechos de licencia. Ademas,
es capaz de dar respuesta a una amplia gama de requisitos y facilitar una integracion perfecta
de las tareas de los distintos departamentos que suele darse en la mayor parte de las
organizaciones (Aguilar, 2020).

Odoo es una aplicacién profesional sélida que facilita la integracion de los procesos
empresariales, permitiendo un control y gestion eficiente de las operaciones.

La integracion de los procesos empresariales facilita una gestion eficiente sobre su
correcto funcionamiento. Esta solucion de software sirve como alternativa de codigo abierto
tanto a SAP ERP como a Microsoft Dynamics.

Existen alternativas de cddigo abierto para SAP ERP y Microsoft Dynamics. El

objetivo es identificar y seleccionar la conexion o los modulos adecuados que se ajusten a
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los requisitos especificos de la empresa. La plataforma ofrece una amplia gama de mas de
cuatro mil modulos que pueden integrarse perfectamente entre si, lo que permite crear un
sistema altamente escalable.

Este sistema es capaz de instalar los mddulos necesarios e incorporar soluciones

Optimas. Los mddulos disponibles para la presentacion incluyen: (Pefialoza, 2020)

» Finanzas
Desemperfian un papel vital en el funcionamiento de un sistema de planificacion de
recursos empresariales (ERP), ya que las empresas lo adoptan ampliamente para mejorar sus
capacidades de gestion financiera.
Las organizaciones utilizan esta iniciativa como medio para mejorar sus practicas de

gestién financiera. Supervisa eficazmente las operaciones financieras de la organizacion.

» Recursos humanos
Este estudio abarca varios temas relacionados con las personas, como la gestién de
nominas, las politicas salariales, los métodos de evaluacion del rendimiento, la gestion de

los empleados y el control de asistencia, entre otros factores relevantes.

» Ventas
La integracion de este componente en el sistema ERP es un proceso gradual que
abarca varias operaciones comerciales, como la elaboracion de ofertas y presupuestos,

incluido el seguimiento de los pedidos y la distribucién de productos, entre otras.
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2.2.3.1 Caracteristicas del sistema
Asimismo, Figueroa (2018) El software Odoo posee atributos distintivos que lo
diferencian de otros sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP). Estas

cualidades clave se dilucidaran en el analisis posterior.

1. Tecnologia actualizada: El sistema Odoo posee la capacidad de incorporar
constantemente los avances tecnologicos mas recientes, garantizando que todos los
componentes permanezcan integrados de acuerdo con las especificaciones y
requisitos deseados.

2. Completo: Odoo ofrece una amplia gama de funciones que abarcan méas de un millar
de modulos que pueden desplegarse eficazmente para satisfacer requisitos
especificos. El software estd en continuo desarrollo y recibe el apoyo de la
comunidad, lo que se traduce en una pila de funcionalidades en continua expansion.

3. Personalizable: Odoo es un programa que presenta caracteristicas de facilidad de
uso, lo que lo convierte en un sistema versatil capaz de adaptarse a los diversos
requisitos y necesidades operativas de varias entidades. Esta adaptabilidad se
considera esencial en el panorama empresarial contemporaneo, caracterizado por
una intensa competencia y transformaciones perpetuas.

Comprender y abordar los requisitos y demandas Unicos de cada entidad es crucial
en el panorama empresarial contemporaneo, caracterizado por una intensa
competencia y una evolucién constante.

4. Flexibilidad: EI sistema utiliza procesos dindmicos que se adaptan a requisitos
especificos. Ademas, este software facilita la personalizacion y manipulacion de
procesos a través de su robusto motor de generacién de flujos de trabajo, ayudando

asi al desarrollo y disefio de flujos de trabajo.
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Un motor eficaz para el desarrollo de flujos de trabajo del software ayuda también
en la elaboracion de informes individualizados desde cero, informes a medida.

5. Tarifas: Los costes de Odoo variaran en funcién del tipo de instalacion especifica 'y
de los médulos requeridos, incluyendo la eleccidn entre opciones de despliegue
basadas en la nube.

El individuo posee un servidor personal. El sitio web oficial ofrece un periodo de
prueba gratuito de 15 dias para que los usuarios puedan evaluar la funcionalidad del
producto sin coste alguno, seguido de la opcién de proceder a una suscripcion.

(Figueroa, 2018)

2.2.4 Proceso de venta

Segun, Mufioz (2022) el proceso de venta puede describirse como una serie
sistematica de cuatro fases que sigue un vendedor para relacionarse con un posible
comprador y obtener la respuesta deseada del consumidor, que normalmente se traduce en
una compra.

La respuesta esperada del comprador, que suele traducirse en una compra.

Este documento constituye un manual exhaustivo y sistematico de estrategias y
técnicas de marketing de ventas. En otros términos, significa las fases secuenciales que
atraviesa un individuo en el proceso de transicion desde que conoce la existencia de una
empresa hasta que acaba convirtiéndose en cliente.

El individuo en cuestion es un consumidor que realiza transacciones con una entidad
empresarial. El embudo de ventas es un marco conceptual que delimita las numerosas fases
del proceso de venta. Cada paso del proceso se basa en una secuencia prescrita de acciones
que son esenciales para dirigir la toma de decisiones de su clientela. No se proporciona el

texto del usuario. Por favor, proporcione el texto que desea que reescriba.
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Estas fases también ayudan a evaluar si el prospecto pasa al nivel siguiente. el texto
del usuario ya es académico.

Ayudan a dirigir su atencion hacia clientes potenciales que tienen un interés genuino
en su producto o servicio, emplean estrategias que les persuaden para que seleccionen su
solucion y emplean estrategias que les persuaden para que seleccionen su solucion.

Decisiones que persuadan eficazmente a las personas para que seleccionen la
solucion que usted propone, filtrando al mismo tiempo a aquellos cuyos requisitos no se
alinean con su oferta.

Los requisitos de los clientes que no se ajustan a las caracteristicas u ofertas de su

producto o servicio. (Mufioz, 2022)

2.2.4.1 Caracteristicas del proceso de venta

v Las métricas se utilizan en el examen del flujo del proceso de ventas.

v" Mejorar las ventas mediante estrategias de mantenimiento.

v Se evalla como optimizar el proceso completo.

v Lagestion de los recursos de la fuerza de ventas y su uso eficaz es un aspecto crucial
gue requiere una cuidadosa atencion.

v’ La gestién de ventas es un procedimiento crucial en el ambito empresarial.

v’ La prevision de ventas desempefia un papel crucial en la mejora de la generacién de
ingresos.

v La incorporacion de varias herramientas, el objetivo es mejorar el rendimiento

empresarial agilizando los procesos de gestién y aumentando las ventas.

2.2.4.2 Etapas del proceso de venta
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Etapas del proceso de venta.

El acercamiento
previo o "Pre
entrada”

Prospeccion.

La presentacion
del mensaje de
ventas.

Servicios
posventa.

Nota. Vasconez (2015).

v Prospeccion.
La etapa inicial consiste en identificar a las personas que poseen el potencial para ser
clientes potenciales, que tengan la capacidad de convertirse en consumidores.

v El acercamiento previo o pre entrada.
Durante esta etapa se adquieren datos exhaustivos sobre la clientela potencial, lo que
permite formular estrategias de venta adaptadas a cada cliente.

v La presentacion del mensaje de ventas.
Segun Kotler (2004), esta etapa consiste en presentar la narrativa del producto al
cliente, siguiendo la formula AIDA que engloba captar la Atencidn, mantener el
Interés, estimular el Deseo e incitar a la Accion (concretamente, a realizar una

compra).
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El objetivo de cualquier estrategia de marketing es captar la atencion del pablico
objetivo, mantener su interés, estimular el deseo por el producto o servicio y, en
ultima instancia, animarle a pasar a la accion, como realizar una compra.

v’ Servicios posventa.
Stanton et al (2016) destacan su objetivo de perseguir la felicidad del cliente.
El concepto de satisfaccion. la fidelidad del cliente se consigue aportando un valor

afiadido que supere sus expectativas.

2.2.4.3 Proceso de venta para el rubro ferretero

Segun, Vilchez (2022) En el contexto de una ferreteria, el proceso de venta presenta
similitudes al atender tanto a consumidores individuales que buscan productos especificos
como a proyectos a gran escala.

En el contexto de los proyectos a gran escala, es dentro de esta Gltima categoria
donde la informacidn tiene una importancia significativa a lo largo de todo el procedimiento
de venta.

La importancia de una comunicacion eficaz es crucial a lo largo de todo el proceso
de venta. Por lo tanto, al participar en proyectos, es imperativo que las empresas den
prioridad a este aspecto.

Es importante que las organizaciones cuenten con un sistema solido que les ayude a

gestionar eficazmente la informacion de ventas. (Vilchez, 2022)
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2.3  Marco conceptual

2.3.1 Automatizacion
Segun, Sanchez (2017) EI sistema considerado supone la transferencia de
responsabilidades de produccidn, tradicionalmente desempefiadas por operarios humanos, a

un conjunto de componentes tecnoldgicos, en lugar de ser ejecutadas por estos individuos.

2.3.2 Competitividad
Segun, Santiago (2018) La competencia de una organizacion o pais se refiere a su
capacidad para producir o vender productos/servicios que se ajusten a las normas de calidad

del mercado, maximizando al mismo tiempo la utilizacion de los recursos en su produccion.

2.3.3 Enterprise Resource Planning (ERP)

Asimismo, Pérez (2019) El software de planificacion de recursos empresariales
(ERP) es una herramienta muy utilizada por las empresas para supervisar y controlar
eficazmente muchos aspectos operativos de su negocio. Como la contabilidad, compras,
gestién de proyectos, gestion de riesgos, cumplimiento y operaciones de la cadena de

suministro son algunas de las principales responsabilidades que abarcan.

2.3.4 Estrategias

Segun, Guerrero (2021) Los planes estratégicos y las decisiones que rigen las
acciones de una organizacion en la basqueda de objetivos especificos, como obtener una
ventaja competitiva, establecer una posicion fuerte en el mercado, garantizar la rentabilidad

y promover la viabilidad a largo plazo.
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2.3.5 Proceso

Segun, Garcia (2022) Los procesos pueden definirse como una serie de acciones
interconectadas que se llevan a cabo en un orden determinado para lograr un resultado
predeterminado.

El proceso puede descomponerse en subprocesos, Demuestra el funcionamiento de

una funcion o servicio.

2.3.6 Venta
Segun, Gomez (2017) La venta se refiere al proceso de intercambiar una mercancia,
trabajo, producto o servicio por una compensacion monetaria, normalmente con la

expectativa de obtener beneficios tangibles, con una expectativa concreta.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Disefio de la investigacion

Segun, Leyva y Guerra (2020) Los disefios no experimentales suelen abstenerse de
manipular variables y, en su lugar, se centran en la observacién y el analisis de fenGmenos
tal y como ocurren de forma natural en entornos del mundo real. (Leyva & Guerra, 2020)

Basandose en las observaciones del autor, el presente trabajo de investigacion posee
un disefio no experimental ya que los hechos se daran tal y como ocurren sin manipularlos

de ninguna manera.

3.2 Meétodo de la investigacion

Segun, Hernandez y Baptista (2018) La metodologia implica la recogida y el analisis
de datos para responder a las preguntas de la investigacion y validar los supuestos
preexistentes. Depende de la medicion cuantitativa, el recuento y el uso frecuente de técnicas
estadisticas para identificar con precision las tendencias de comportamiento dentro de una

poblacién.
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Segun la observacion del autor, la presente investigacion empleara una metodologia
de investigacion cuantitativa, ya que utilizard métodos de recogida de datos que se basan

en mediciones numeéricas y analisis estadisticos.

3.3 Nivel y tipo de la investigacion

3.3.1 Nivel de la investigacion

Segun, Condori (2020) El nivel de investigacion es de indole explicativa puesto que
su objetivo es fundamentar un fenémeno y las condiciones especificas en las que se produce,
o los factores subyacentes, mediante el analisis estadistico y la experimentacion.

En este caso, se analizd los sistemas Concar y Odoo aplicados en el proceso de

ventas.

3.3.2 Tipo de la investigacion

Segun, Garcia (2017) El propésito es ofrecer una explicacion causal de un fenémeno
y de las condiciones especificas en las que se produce, o identificar los factores que influyen
en él, utilizando andlisis y pruebas estadisticas.

Teniendo esto en cuenta, el presente estudio fue de tipo basico porque su Unico
objetivo era adquirir conocimientos y lograr una comprensién mas profunda de los sistemas

Concar y Odoo aplicados en proceso de ventas.

3.4 Poblacién y muestra

3.4.1 Poblacion
Segun Bernal (2018), un grupo se refiere a una coleccion de individuos que poseen

un cierto conjunto de rasgos sobre los que se desea inferir.
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Los sujetos poseen un conjunto de rasgos identificables que se pueden deducir; en
otras palabras, la poblacion incluye todas las entidades que se van a examinar.

El término "totalidad de unidades a analizar" se refiere al conjunto de entidades o
elementos que son objeto de examen o investigacion.

De acuerdo con los hallazgos de (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2018), una
poblacidn se refiere a la totalidad de casos que cumplen con un determinado conjunto de
criterios”.

A la luz de la informacion facilitada por los autores, mi poblacion es de tipo finito y,
a efectos de esta actividad de investigacion, se identifica como el nimero total de 155

individuos entre consultas y atenciones en la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L.

Tabla 3

Proyeccion de poblacién actual.

Dias Clientes
Lunes 23
Martes 26
Miércoles 21
Jueves 26
Viernes 30
Sabado 29
Total 155

Nota. Informacion de la empresa.

3.4.2 Muestra
Segun Hernandez (2018) Establece que la muestra es un subconjunto de la poblacion

de interés de la que se recogeran datos. Hace hincapié en la necesidad de una definicion
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clara y especifica de la muestra, asi como en su representatividad en relacion con la
poblacion.

Segun los autores, la muestra se seleccionard mediante un método probabilistico
denominado muestreo aleatorio simple. La seleccion de la muestra se basara en la media de
la poblacion.

La formula para determinar el tamafio de mi muestra es la siguiente:

Zé/zqu
e2(N—1) +Z2 ,pq

n=

DONDE:

N= Tamafio de la poblacion (155).

Za/2= Nivel de confianza (95%). El cual equivale a 1.96
p= Probabilidad de éxito (95%).

g= Probabilidad de fracaso (1-p, 5%).

e= Precision o error maximo permisible (3%).

Reemplazando Valores se Tiene.

B 1.96% *0.95 % 0.05 * 155
™= 0.032(155 — 1) + 1.9620.95 * 0.05

n=87.84 = 88

La muestra estara compuesta por 88 individuos.
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3.5 Aspectos de la unidad base de la investigacion

3.5.1 Aspectos generales de la empresa
La empresa base de investigacion, se tomo a la ferretera grupo Yamirac S.C.R.L. ya

que cuenta con mas de 10 afios de experiencia y que poseen los siguientes atributos:

a) Datos generales de la empresa
v" Ruc: 20448357202
v" Razo6n Social: Grupo Yamirac S.C.R.L.
v" Nombre Comercial: Grupo Yamirac
v" Tipo Empresa: Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada
v Condicion: Activo
v" Fecha Inicio Actividades: 18 / Agosto / 2011
v Actividades comerciales:
> Venta al por mayor de materiales de construccion.
> Venta al por menor de articulos de ferreteria.
v Ciiu: 51430
v Direccion Legal: Av. Horacio Zevallos Mza. H3 Lote. 11
v Urbanizacion: Ciudad nueva (a tres cuadras de la avenida)
v" Distrito / Ciudad: Juliaca
v Provincia: San Roman

v Departamento: Puno, Perl

b) Aspectos de Visidon y Misién de la empresa

a) Mision:
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Nuestra empresa tiene como mision ofrecer una amplia gama de materiales de
construccion y ferreteria, dando prioridad a precios competitivos, alta calidad y excelente
servicio al cliente de acuerdo con las demandas del mercado. Nos dedicamos a formar
continuamente a nuestros empleados para garantizar que posean una cualificacion
excepcional, productividad y compromiso para mantener la preferencia y satisfaccion de los

clientes.

b) Vision:

Para consolidarnos como lideres en el sector de la ferreteria y la construccion,
gueremos dar un servicio rapido, eficaz y de alta calidad, basado en la innovacion
permanente. Nuestro personal, dotado de una formacion completa, se dedica a ofrecer el
méaximo nivel de servicio, esforzandose por sobresalir y superar a los competidores dentro
del mercado.

c) Valores:

v Honestidad
v"Innovacién

v Vocacion de servicio
v' Compromiso

v Disciplina

v' Integridad

v’ Eficiencia

v Trabajo en equipo
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3.6 Técnicas e instrumentos de investigacion para la recoleccion de
datos

3.6.1 Técnicas de recoleccion de datos

De acuerdo con Arias (2006), las técnicas de investigacion hacen referencia a los
numerosos métodos, formatos o procesos empleados por los investigadores para recopilar o
adquirir datos o informacién.

Para (Trespalacios, Vazquez y Bello,2015) Las encuestas son un tipo de metodologia
de investigacion descriptiva que requiere la predeterminacion de las preguntas que se van a
plantear, la seleccién de individuos de una muestra representativa de la poblacién, la
especificacion de las posibles respuestas y la determinacion de la metodologia empleada
para recabar la informacién deseada.

Considerando los recursos disponibles y las comodidades ofrecidas por la empresa

para facilitar la ejecucion de la tarea actual, se utilizara la encuesta y la observacion.

3.6.2 Instrumentos de recoleccion de datos de investigacion.

(Arias, 2017, pag. 74) En el ambito de la investigacion, los instrumentos suelen
entenderse como los instrumentos tangibles o intangibles empleados por un investigador
para recopilar datos.

En el presente estudio se utilizaran los siguientes instrumentos:

+«»+ Cuestionario: Para que el dispositivo de recogida de datos pueda utilizarse, debe
someterse a un proceso de evaluacidn exhaustivo que garantice su conformidad con

determinados requisitos.
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« Céamara fotogréafica: Para garantizar la conservacion de la informacion y los
acontecimientos pertinentes a lo largo del proceso de recopilacién de datos, es
imprescindible mantener una documentacion exhaustiva.

% Softwares de validacion: En el presente estudio se han utilizado las siguientes
herramientas:

e Estadistica SPSS.

e Alfa de Cronbach.

3.7 Validacién y confiabilidad del instrumento

3.7.1 Validacion de los instrumentos

Segun (Rusque M., 2015) “La validez se refiere a la medida en que una técnica de
investigacion tiene el potencial de abordar eficazmente las cuestiones definidas. La validez
se refiere a la capacidad de lograr resultados comparables de forma coherente en muchos
contextos. El concepto de validez se refiere a las herramientas de medicion y observacion
utilizadas en un estudio, méas que a los datos en si. En concreto, se refiere a la medida en que
las respuestas obtenidas no se ven afectadas por factores ajenos a la investigacion ni por
sucesos fortuitos”.

La validacion de los instrumentos se llevd a cabo mediante la evaluacion de tres
evaluadores que poseian formacién especializada, tal como se documenta en el proyecto de

estudio. (Hernandez & Baptista, 2018)

Tabla 4

Validacion del instrumento.

N.° Especialidad Promedio Opinion

1 Especialista 4.8 Aplica
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2 Especialista 4.5 Aplica

3 Especialista 4.9 Aplica
Nota. Resultados de especialistas.

3.7.2 Confiabilidad de instrumentos

El concepto de confiabilidad, definido por (Hernandez & Baptista, 2018), se refiere
al grado de consistencia y mensurabilidad en los resultados producidos por un instrumento
(p. 198). Se realizo6 una prueba estadistica para verificar la precision y fiabilidad de los datos
recogidos.

Cuando el valor del alfa de Cronbach se situa entre 0,70 y 0,90, indica un alto nivel
de consistencia de la escala. Por el contrario, si el valor es inferior a 0,70, sugiere un bajo
nivel de consistencia de la escala. El alfa de Cronbach es una métrica estadistica utilizada
para evaluar la consistencia interna de una escala, que también se denomina correlacién de

elementos. (Gonzales y Pasmifio 2015).

Tabla 5

Estadistica de fiabilidad.

Alfa de N° de elementos
Cronbach
0,867 13

Nota. Resultados de confiabilidad.

3.8 Consideraciones del elemento empleado

En relacion con este aspecto, se describe la secuencia subsiguiente, a traves de los

cuales se ha llevado a cabo esta investigacion para cumplir los objetivos planteados.
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3.8.1 Aspectos éticos

El presente trabajo de investigacion titulado: “Evaluacion de los sistemas concar y
odoo aplicados en el proceso de ventas de una empresa del rubro ferretero en la ciudad de
Juliaca” tiene las siguientes consideraciones.

Los criterios éticos incorporados en el procedimiento de recoleccion, fueron los
siguientes:

v La confidencialidad: Los datos recopilados durante la realizacion del estudio se
utilizaron exclusivamente para los objetivos académicos.

v Objetivo: Los resultados de este estudio se examinan utilizando normas objetivas y
rigurosas.

v Libre participacion: El éxito de la aplicacion del método de recogida dependia de
la ayuda imparcial de los clientes.

v' Anonimidad: La utilizacion de herramientas garantizé la preservacion del
anonimato de quienes decidieron participar como informantes.

v" Veracidad de la informacién: Las conclusiones derivadas del estudio
representaban fielmente los datos adquiridos, lo que indica que el investigador se
abstuvo deliberadamente de manipular o modificar cualquier tipo de respuesta.

v" Originalidad: Segun las normativas de la Universidad Andina Néstor Caceres

Velasquez, es necesario citar las fuentes bibliograficas para evitar casos de plagio.

3.8.2 Desarrollo del plan de investigacion
Para alcanzar los objetivos previstos, el estudio se dividié en numerosas fases, que
se aplicaron para garantizar un desarrollo 6ptimo. En las secciones siguientes se describen

estas fases:
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FASE I. Desarrollo de la evaluacion de los sistemas concar y odoo aplicados en
el proceso de ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L.

Durante la etapa inicial, se ha elaborado el desglose que se muestra a continuacion.
Este desglose se presentara en las etapas posteriores:

Fase 1.1 Revision bibliografica: El paso inicial consistié en la recopilacion de
informacién bibliografica, que nos permitid construir un marco global de los
aspectos singulares del estudio.

Fase 1.2 Coordinaciones con el representante de la empresa: En este punto, nos
reunimos varias veces con el gerente de la empresa. El objetivo principal de estas
reuniones era informar al gerente del propoésito de nuestra visita, que es evaluar la
situacion actual del proceso de ventas en la empresa mencionada. Ademas,
pretendiamos comunicarle los beneficios potenciales que podrian derivarse de
diversos aspectos y que, en ultima instancia, supondrian una mejora para la empresa.
Fase 1.3 Elaboracion de la ficha de cuestionario: En esta fase se cred un formulario
de cuestionario compuesto por preguntas que abarcaban 6 criterios de evaluacion
relacionados con el estado actual del proceso de venta. Las preguntas se valoraron

enunaescaladelab.

CUESTIONARIO

El objetivo de este cuestionario es recabar datos sobre la situacion actual del proceso de

venta a clientes dentro de la empresa de ferreteria Grupo Yamirac.
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Tabla 6

Cuestionario aplicado en relacion al proceso de ventas.

Proceso de ventas Si A veces Nunca
NO

¢La empresa ferretera le brindo un
1 servicio en el momento y tiempo
adecuado desde su primera visita?
¢La empresa ferretera registro su
2 pedido libre de errores en el
proceso de compra?
¢La empresa ferretera le brinda
3 confianza en todas las
transacciones que realiza?
¢ Los productos de la empresa
4 ferretera cumple con sus
expectativas?
¢El proceso de compra en la
5 empresa ferretera es facil de
entender y completar?
¢Recibe respuestas a todas sus
6 preguntas y preocupaciones durante
el proceso de venta?
¢Considera que los aspectos
7 negativos en el proceso de venta
son mayores a los positivos?
Nota. Adaptado a la empresa.

Fase 1.4 Analisis de los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de ventas:
En esta fase que describira todas las bases con respecto a los sistemas como es su
importancia y sus beneficios.

FASE I|l. Etapa de implementacion del sistema concar en la empresa ferretera
grupo Yamirac de la ciudad de Juliaca.

Su éxito se basa en saber definir muy bien cual es el objetivo del sistema, aterrizar
de forma realista las expectativas y usar la mejor tecnologia en su implementacion

para facilitar el trabajo a la empresa.
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3.8.3 Procesamiento y analisis de datos

Segun Pefia (2017, pag. 134), El analisis de datos consiste en realizar los
procedimientos necesarios que emplean los investigadores para manipular y examinar los
datos, con el propdsito de cumplir los objetivos del estudio.

Segun el autor, el método de andlisis de informacion y datos puede desglosarse en
las siguientes categorias principales.

Los datos recopilados se evaluaran mediante el programa SPSS version 25. Los datos
estadisticos se analizaran utilizando tablas y graficos de Excel, lo que facilitara la

presentacion de los resultados y las conclusiones del estudio.
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CAPITULO IV

ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 Resultados obtenidos

Tras formular la metodologia de nuestra investigacion, condensamos y organizamos

los datos para alinearlos con los objetivos planteados, que se exponen a continuacion.

1. Primeramente, se mostrara los resultados del nivel actual del proceso de ventas de la
empresa.

2. Seguidamente se analizara los sistemas concar y odoo en el proceso de ventas, con
una comparacién final.

3. Al final se implementara el mejor sistema entre concar y odoo aplicado en el proceso

de ventas para la empresa y su impacto.

4.1.1 Resultados del nivel actual del proceso de ventas de la empresa ferretera grupo

Yamirac S.C.R.L. de la ciudad de Juliaca
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A. Nivel actual del proceso de ventas de la empresa: Se pudo observar que, en la

empresa ya mencionada, su proceso de ventas no es eficiente, ya que no se respondia,

ni tampoco se brindaba una informacion rapida.

B. Percepcion del cliente el nivel actual del proceso de ventas de la empresa: Para

conocer la percepcion de este elemento concreto, se disefid un cuestionario que se

administro a un total de 88 clientes, conformado por 7 items los cuales se mostraran

secuencialmente del cuestionario.

a) Nivel actual del proceso de ventas de la empresa ferretera grupo yamirac s.c.r.l.

Tabla 7

Roles del nivel actual del proceso de ventas.

Rol L .
Encargados . Descripcion del Rol Interés en el proceso Actual
Identificado
Garantizar la correcta
Tiene la responsabilidad de ejecucion del procedimiento.
organizar y supervisar a los Proporcionar al cliente una
Gerente — Cargo empleados para facilitar el atencion excepcional.
Administrador directo buen funcmnaml_er?to de un Gestion eficaz de los
proceso Y las actividades inconvenientes
diarias.
v’ La tarea en cuestion implica
la gestion eficaz del
El obietivo es coordinar inventario y su suministro,
su erjvisar eficazmente Ig con especial atencion al
Pervise almacenamiento y la variedad
asignacion y el uso de los .
recursos humanos de articulos.
Supervisor de Cargo - - P v Ademas, cabe destacar que el
. . financieros, logisticos y
area. directo . - personal presta
patrimoniales dentro de la . - L
o . sistematicamente un servicio
organizacion, en estricto excencional al cliente
cumplimiento de las politicas v Los tF;aba'adores de Ial
y normativas establecidas. J
empresa muestren un alto
nivel de profesionalidad en su
aspecto.
. Supervisar y gestionar el A los clientes se les da una
Asistente de Cargo P Y9 P .
: proceso de ventas, lo que calida bienvenida y se les
venta directo

incluye planificar, organizar,

ofrece la oportunidad de
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dirigir, controlar y coordinar, seleccionar sus productos
asi como ocuparse de la preferidos.
atencion al cliente. o Prestacion de un servicio de

atencion al cliente eficaz

o Realizar un analisis
exhaustivo de las evoluciones
del mercado y de la dinamica
de la competencia.

Ayudante del
. . « Entregue los productos
Asistente en Apoyar las tareas realizadas - .
- solicitados lo antes posible.
ventay Cargo por el asistente de ventas y X
: . ” + Atender eficazmente a los
encargado de directo mejorar la atencion al ;
. . consumidores y ofrecer un
Servicio cliente. L .
. servicio personalizado.
requerido
Persona que ofrece una « Obtener asistencia de alta
Cliente compensacion a cambio de la  calidad en un plazo razonable.

adquisicién de determinadas
mercancias y servicios.

Nota. Informacién de la empresa.

Tabla 8

Actividades del proceso de venta.

Actividad Tipo de

identificada  desarrollo Descripcion Rol
Alistar el Se alista el producto Ayudante del
producto Manual  segun especificaciones Asistente de
Solicitado de los clientes. venta.

Se hace entrega del

Entregar roducto seadn Ayudante del

producto Manual ~ Producto seg Asistente en

Solicitado es_peC|f|caC|ones de los ventas
clientes. '

Solicitar Se solicita la cuenta al )

cuenta Verbal asistente de venta. Cliente
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Se pide al cajero que
Pedir cuenta Verbal facilite la cuenta
solicitada anteriormente.

Asistente de
venta.

Se ejecuta el célculo de
Calcular total la cantidad agregada de
Manual .
cuenta la mercancia deseada

dentro de una cuenta.

Administrador

Se envia la factura del

articulo adquirido. Administrador

Entregar Manual

Nota. Informacion de la empresa.

Tabla 9

Nivel actual del proceso de ventas.

Identificados Descrincion Parametros Interés en el proceso
P Considerados Actual
* Hora de llegada. * Asistente de venta.
Muestra la lista de clientes « Nombres y Cli
Lista de espera por orden cronoldgico de  apellidos fente
llegada. * Niimero de
personas
. ., *Nombre del .
Representa la informacion * Asistente de ventas
- producto
Caracteristicas. sobre el producto que se .
. . . * Asistente de ventas
entregara al comprador. * Cantidad requerida . ,
y supervisor de area
* Cliente
Engloba el gasto total de ~ * Fecha. * Asistente de venta.

la cuenta, que comprende  * Lista de productos.  « Administrador.

Pre - venta . . .
el costo de cada producto  « Precio por unidad.  « Cliente.
individual. » Total de la cuenta.
El recibo de la transaccion < Fecha.
Boleta sirve como representacion « Numero correlativo

grafica de los detalles de la boleta. * Asistente de ventas
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Factura

pormenorizados del

* Detalle del pedido . Administrador

consumo. con precio.
 Total de la cuenta. + Cliente
* Detalle del pago.
Este documento sirve de  « Fecha.
recibo de la transacciony  « Numero correlativo
proporciona una lista de la factura.
detallada de las cosas que | « Asistente de Ventas

se han consumido en su
totalidad. La factura y el
recibo de venta difieren en
que la factura permite al
minorista solicitar la

» Razén social « Administrador
» Detalle del pedido .

. P » Cliente
con precio.

* Detalle del pago.

devolucion del IVA. El
recibo no lo hace.

Nota. Informacién de la empresa.

« Total de la cuenta.

b) Evaluacidn, percepcion del cliente del nivel actual del proceso de ventas de la

empresa.
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» Segun la pregunta 1: ;La empresa ferretera le brindo un servicio en el momento y

tiempo adecuado desde su primera visita?

Tabla 10

Servicio en el momento y tiempo adecuado.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 21 23.86 %
A veces 29 32.95 %
Nunca 38 43.18 %
Total 88 100 %

El momento y tiempo adecuado del servicio bajo la percepcion de los clientes de la empresa,

es que nunca lo sintieron de esa forma ya que son representados por el 43.18%

Figura 2

Servicio en el momento y tiempo adecuado.

Servicio en el momento y tiempo
adecuado.

Nunca; 43.18%

[
Nunca; 38

A veces; 32.95%
Si; 23.86%

60 .
A veces; 29

40 Porcentaje

20
Frecuencia

Si A veces Nunca

B Frecuencia M Porcentaje

El momento y tiempo adecuado del servicio bajo la percepcion de los clientes de la empresa,

es que nunca lo sintieron de esa forma ya que son representados por el 43.18%
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» Segun la pregunta 2: ;La empresa ferretera registro su pedido libre de errores en el

proceso de compra?

Tabla 11

Registro de pedidos libre de errores.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 19 21.59 %
A veces 38 43.18 %
Nunca 31 35.23 %
Total 88 100 %

Los pedidos registrados son libres de errores bajo la percepcion de los clientes el resultado,

es que a veces representado por el 43.18%.

Figura 3

Registro de pedidos libre de errores.

Pedidos registrados sin errores.

A veces; 43.18%

|

50 Si- 21.59% A veces; 38
40 I; . o

30

Nunca; 35.23%

N
Nunca; 31

20 Porcentaje

10 )
Frecuencia

Si A veces Nunca

B Frecuencia M Porcentaje

Los pedidos registrados son libres de errores bajo la percepcion de los clientes el resultado,

es que a veces representado por el 43.18%.
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» Segun la pregunta 3: ;La empresa ferretera le brinda confianza en todas las

transacciones que realiza?

Tabla 12

Confia en las transacciones que realiza con la empresa.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 22 25%
A veces 41 46.59 %
Nunca 25 28.41 %
Total 88 100 %

La confianza con las transacciones que se realiza en la empresa tras la percepcion de los

clientes el resultado, es que a veces, representados por el 46.59%.

Figura 4

Confia en las transacciones que realiza con la empresa.

Confianza en las transacciones.

A veces; 46.59%
|

50 Si; 25% Aveces; 41 Nunca; 28.41%

40 -

20 Sii 22 Nunca; 25

20 Porcentaje
10 Frecuencia

Si A veces Nunca

M Frecuencia M Porcentaje

La confianza con las transacciones que se realiza en la empresa tras la percepcion de los

clientes el resultado, es que a veces, representados por el 46.59%.
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» Segun la pregunta 4: ;Los productos de la empresa ferretera cumple con sus

expectativas?

Tabla 13

Los productos cumplen con sus expectativas.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 29 32.95 %
A veces 33 37.50 %
Nunca 26 29.55 %
Total 88 100 %

Los productos cumplen con sus expectativas, segun la percepcion de los clientes el resultado

es que a veces representado por el 37.50%.

Figura 5

Los productos cumplen con sus expectativas.

Los productos cumplen con su expectativa.

A veces; 37.5%
Si; 32.95%

Nunca; 29.55%

40 A veces; 33 A
Nunca; 26
30
20
Porcentaje
10
Frecuencia

Si A veces Nunca

B Frecuencia M Porcentaje

Los productos cumplen con sus expectativas, segun la percepcion de los clientes el resultado

es que a veces representado por el 37.50%.
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» Segun la pregunta 5: ¢EIl proceso de compra en la empresa ferretera es facil de

entender y completar?

Tabla 14

El proceso de compra es facil de completar.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 15 17.05 %
A veces 29 32.95%
Nunca 44 50.00 %
Total 88 100 %

El proceso de compra es facil de completar segun la percepcion de los clientes es que nunca

lo es representados por el 50%.

Figura 6

El proceso de compra es facil de completar.
Proceso de compra facil de completar.

Nunca; 50%

A veces; 35.95%
Nunca; 44

50

40 Si; 17.05% o A veces; 29

30

20 Porcentaje
10 Frecuencia

Si A veces Nunca

B Frecuencia M Porcentaje

El proceso de compra es facil de completar segun la percepcion de los clientes es que nunca

lo es representados por el 50%.
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» Segun la pregunta 6: ;Recibe respuestas a todas sus preguntas y preocupaciones

durante el proceso de venta?

Tabla 15

La empresa resuelve todas las dudas durante el proceso de venta.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 17 19.32 %
A veces 28 31.82 %
Nunca 43 48.86 %
Total 88 100 %

Resuelve todas tus dudas durante el proceso de venta, segun la percepcidn de los clientes el

resultado, es que nunca lo hacen ya que estan representados por el 48.86%.

Figura 7

La empresa resuelve todas sus dudas durante el proceso de venta.

Resuelve todas tus dudas durante el
proceso de venta.

Nunca; 48.86%

. 0,
A veces; 31.82% Nunca; 43

>0 Si; 19.32% N

40 A veces; 28

30

20 Porcentaje
10 Frecuencia

Si A veces Nunca

B Frecuencia M Porcentaje

Resuelve todas tus dudas durante el proceso de venta, segun la percepcion de los clientes el

resultado, es que nunca lo hacen ya que estan representados por el 48.86%.
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» Segun la pregunta 7: ;Considera que los aspectos negativos en el proceso de venta

son mayores a los positivos?

Tabla 16
Los aspectos negativos en el proceso de venta son mayores que los positivos.
Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 22 25.00 %
A veces 34 38.64 %
Nunca 32 36.36 %
Total 88 100 %

Los aspectos negativos en el proceso de venta son mayores que los positivos, segln la

percepcion de los clientes el resultado es que A veces ya que estd representado por el

38.64%.

Figura 8

Los aspectos negativos en el proceso de venta son mayores que los positivos.

Los aspectos negativos son mayores que
los positivos.

A veces; 38.64% Nunca; 36.36%

[
A veces; 34

A
Nunca; 32

Si; 25%

Si; 22
Porcentaje

Frecuencia

Si A veces Nunca

B Frecuencia M Porcentaje

Los aspectos negativos en el proceso de venta son mayores que los positivos, segun la

percepcion de los clientes el resultado es que A veces ya que estd representado por el

38.64%.
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4.1.1.1 Resultado general sobre el nivel actual del proceso de venta de la empresa ferretera

grupo Yamirac S.C.R.L.

Tabla 17

Resultado general del nivel actual del proceso de venta.

Proceso de ventas Si A veces Nunca
NO
1 2 3
¢La empresa ferretera le brindo
1 un servicio en el momento y 23.86% 39 95% 43.18%

tiempo adecuado desde su
primera visita?

¢La empresa ferretera registro
2 su pedido libre de errores en el 21.59% 43.18% 35.23%
proceso de compra?

¢La empresa ferretera le brinda
3 confianza en todas las 25.00% 46.59% 28.41%
transacciones que realiza?

¢Los productos de la empresa
4 ferretera cumple con sus 32.95% 37.50% 29.55%
expectativas?

¢El proceso de compra en la
5 empresa ferretera es facil de 17.05% 32.95% 50.00%
entender y completar?

¢Recibe respuestas a todas sus
6 preguntasy preocupaciones 19.32% 31.82% 48.86%
durante el proceso de venta?

¢Considera que los aspectos
7 negativos en el proceso de venta  25.00% 38.64% 36.36%
son mayores a los positivos?

PROMEDIO 23.54% 37.66% 38.80%

Nota. Resultados generales de la encuesta.
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4.1.1.2 Resultado general del nivel actual del proceso de ventas de la empresa.
Los resultados de la encuesta sobre la percepcion de los clientes del proceso de venta

de la empresa se clasificaron en tres niveles: alto, medio y bajo.

Tabla 18

Resultado del nivel actual del proceso de venta de la empresa.

Nivel Alto Nivel Medio Nivel Bajo

23.54% 37.66% 38.80%

El resultado del nivel actual de la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L. resulto en su
nivel alto representado por el 23.54%, el nivel medio 37.66% y en su nivel bajo 38.8%, estos
resultados nos indican que el nivel actual del proceso de ventas de la empresa es de media

baja.

Figura 9

Resultado del nivel actual del proceso de venta de la empresa.

PROMEDIO GENERAL DEL NIVEL ACTUAL
DEL PROCESO DE VENTAS.

Nivel Medio; Nivel Bajo;
37.66% 38.8%
Nivel alto;
40 23.54%
: '
i »” Porcentaje
0
Nivel alto Nivel Medio Nivel Bajo

B Nivel alto Nivel Medio Nivel Bajo

El resultado del nivel actual de la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L. resulto en su
nivel alto representado por el 23.54%, el nivel medio 37.66% y en su nivel bajo 38.8%, estos
resultados nos indican que el nivel actual del proceso de ventas de la empresa es de media

baja.
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4.1.2 Resultado del analisis de los sistemas concar y odoo aplicados en el proceso de

ventas de la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L

1. Sistema concar:

CONCAR es un software de contabilidad y gestion empresarial desarrollado por la
empresa peruana Real Systems, para llevar a cabo tareas contables, financieras y
administrativas en empresas de diferentes tamafios y sectores.

Este software permite la creacion y administracion de informacion financiera de
manera facil e intuitiva, y se integra facilmente con los requerimientos de la
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria 0 SUNAT, permitiendo los libros
oficiales de forma fisica y electronica

Algunas de las funcionalidades que ofrece CONCAR son:

v Contabilidad:
Concar suele ofrecer herramientas para llevar un registro preciso de las transacciones
contables, como el registro de facturas, asientos contables, estados financieros, balances,

entre otros.

v Gestion Tributaria:
Ayuda a cumplir con las obligaciones fiscales peruanas, generando informes y

declaraciones necesarias para el pago de impuestos.

v Gestion de Inventarios:
Permite llevar un control detallado del inventario de productos, lo que es

especialmente Util para empresas minoristas como tiendas de ferreteria.
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v Gestion de Ventas:
Ayuda en la generacion de facturas, control de cuentas por cobrar, seguimiento de

ventas y otros aspectos relacionados con el proceso de ventas.

v" Gestion de Compras:
Facilita la gestion de proveedores, control de cuentas por pagar y la generacion de

ordenes de compra.

v" NOmina y Recursos Humanos:
Algunas versiones de Concar pueden incluir modulos para administrar la némina de

los empleados y otros aspectos de recursos humanos.

v Generacion de Informes:
Proporciona la capacidad de generar informes financieros y contables para tomar

decisiones informadas.

v" Personalizacion:
Puede permitir la personalizacion para adaptarse a las necesidades especificas de la

empresa.

v' Cumplimiento Legal:

Se actualiza para cumplir con las regulaciones y requisitos legales en Peru.
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Figura 10

Sistema Concar 2023.
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Nota. Real Systems.

2. Sistema odoo:

Odoo es un sistema de gestion empresarial de libre acceso que ofrece una amplia
gama de aplicaciones para gestionar eficazmente diversos elementos de una empresa.

Estas aplicaciones abarcan desde la gestion de ventas y CRM hasta la contabilidad,
la gestion de inventarios, la produccion, los recursos humanos y mas.

Al ser de codigo abierto, Odoo permite la personalizacion de cada una de sus
funciones para adaptarse a las necesidades de la empresa, y cuenta con méas de 10,000
aplicaciones que se integran perfectamente entre si

Ademas, Odoo esta disponible tanto para entornos de uso local como para entornos
SaaS (Software as a Service)

Odoo fue creado en Bélgica en 2005 por Fabien Pinckaers y es desarrollado por Odoo
S.A.y lacomunidad de desarrolladores.

Odoo es uno de los ERPs mas utilizados por pequefias y medianas empresas, y €s

conocido por su flexibilidad y personalizacion.
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Aqui hay una descripcion general de algunas de las caracteristicas y mddulos clave

que ofrece Odoo:

v' Gestién de Ventas y CRM:
Odoo permite gestionar las oportunidades de ventas, automatizar la gestion de
contactos y clientes, hacer un seguimiento de las comunicaciones con los clientes y generar

cotizaciones y facturas.

v Gestion de Inventarios:
Facilita el control de existencias y la gestion de productos, la asignacién de productos

a ubicaciones especificas, y el seguimiento de movimientos de inventario.

v' Compras:
Permite gestionar proveedores, generar ordenes de compra, realizar seguimiento de

entregas y gestionar cuentas por pagar.

v' Contabilidad:
Incluye caracteristicas contables completas, como el registro de transacciones, la

generacion de informes financieros, la conciliacion bancaria y el cumplimiento fiscal.

v" Recursos Humanos:
Ofrece herramientas para administrar empleados, nGminas, asistencia y procesos de

reclutamiento.
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v Produccion:
Facilita la planificacion de la produccion, la gestion de dérdenes de trabajo y la

optimizacion de procesos de fabricacion.

v' Péagina Web y Comercio Electroénico:
Odoo permite crear y gestionar sitios web y tiendas en linea, con opciones para

integrarlas con otros médulos, como inventario y ventas.

v" Proyectos y Tareas:
Facilita la planificacion, el seguimiento y la gestion de proyectos y tareas, incluyendo

la asignacién de recursos y el seguimiento del tiempo.

v" Mantenimiento:

Ayuda a gestionar el mantenimiento preventivo y correctivo de activos y equipos.

v" Marketing:
Incluye herramientas para campafias de marketing, automatizacion de marketing y

gestién de eventos.

v" Ayuda y Soporte Técnico:

Ofrece funcionalidades para la gestidn de tickets y solicitudes de soporte al cliente.

v" Informe y Analisis:
Proporciona herramientas para crear informes personalizados y realizar analisis de

datos para la toma de decisiones.
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v" Personalizacién y Aplicaciones Adicionales:
Odoo es altamente personalizable y permite la integracion de aplicaciones

adicionales desarrolladas por la comunidad o por terceros.

Figura 11

Sistema Odoo.

an,
0000 = ;
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Nota. Simplifica.

4.1.2.1 Comparacion de sistemas concar y 0doo.

Tabla 19

Comparacion del sistema concar y odoo.

CONCAR ODOO

El  sistema posee una ) )
. _ EIl sistema proporciona una

naturaleza versatil que permite ) )
) ) gama diversa de funciones, que

Funcionalidad. Su uso en muchos contextos )

o . se ofrecen a través de varios

organizativos. Los usuarios ] .
) o maddulos que pueden integrarse

disponen de flexibilidad para ]
. ] _ enempresas de todo tipo. Esta

personalizar el sistema segln
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Instalacion.

Personalizacion.

Tarifasy

Precio de adquisicion.

sus propias necesidades, ya
que todas las operaciones se
ven facilitadas por un plan
integral 'y  componentes
complementarios.

El proceso de instalacion del
sistema es sencillo, facilitado
distribuidor  del

software, que ofrece

por el

orientacion y complementos
junto con el manual del
usuario. Este enfoque global
permite al personal
responsable  del  sistema
asimilar rapida y eficazmente

sus funcionalidades.

El programa ofrece a los
usuarios un grado considerable
de personalizacién y
configuracion, y su eficacia
depende de su capacidad para
discernir 'y abordar los
requisitos especificos de la
organizacion mediante un

estudio exhaustivo.

El paquete de software ofrece
muchas opciones de precios
para los clientes, a saber, VER
MONO y VER REDES. Estas
opciones se clasifican a su vez
en funcion de determinadas
caracteristicas, como el
nimero de ordenadores y la
duracién de la formacion. La
compra incluye varios
componentes, como formacién

y certificacion, asi como el

es la razon por la que se avala

su continua expansion.

Existen muchas categorias en
funcién del nivel de libertad
que busque el usuario. Existe
una dicotomia segun la cual el
programa puede instalarse en
un servidor local perteneciente
a la empresa o0 en un servidor
propiedad del implantador. En
el primer caso, se considera un
servicio por el que hay que

pagar una cuota.

El grado de personalizacion
esta estrechamente
correlacionado con la
presencia de mddulos, y es a
través de su utilizacion eficaz
como se puede determinar la
solucién deseada. El criterio
aportado por el usuario
también tiene una importancia

significativa.

Hay disponibles varios
paquetes en linea que ofrecen
asistencia de expertos en la
instalacion y orientacion para
seleccionar el paquete mas
adecuado de entre cuatro
opciones. Cada  paquete
incluye gestién de proyectos,
asistencia telefénica y por
correo electrénico, formacion

y entrenamiento,

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION"

suministro  de  versiones configuracion, asistencia para

actualizadas sin gastos la importacion de datos,

adicionales durante un afio. servicios de consultoria vy

Su precio de adquisicién 360 personalizaciones como

soles formularios, informes y flujos
de trabajo.

Su precio de adquisicion 460

dolares.

El sistema tiene varios El sistema presenta un alto
componentes que pueden grado de modularidad, ya que
clasificarse en seis clases abarca una amplia gama de
distintas. MODRET, mas de 1.000 modulos
SISFINMODCOM, SISALM, distintos. Los usuarios tienen
SISVEN y PLACAR son la flexibilidad de empezar con
sistemas informaticos los mddulos més esenciales en
Médulos.
distintos, cada uno de los un momento dado e ir
cuales posee atributos y incluyendo otros mdédulos
caracteristicas  Gnicos que segln sea necesario. La
pueden resultar ventajosos preinstalaciéon abarca una
para diversas empresas en coleccibn de componentes
funcion de sus requisitos fundamentales, todos ellos

especificos. interconectados.

Nota. Real Systems & Simplifica.

Tabla 20

Decision del sistema.

Precio
Sistemas  Funcionalidad Instalacion  Adaptabilidad  Personalizacion .
accesible
ODOO 4 X X 4 X
CONCAR v v v v v
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Segun la tabla N° 20 y después del anélisis de los sistemas concar y odoo se considera por
conveniente implementar el sistema concar por sus diferentes caracteristicas mas acertantes

con la empresa.

4.1.3 Resultados de la implementacion y evaluacion de la incidencia del sistema mas
eficiente aplicado en el proceso de ventas para la empresa ferretera grupo Yamirac

S.CR.L.

i.  Implementacidn del sistema concar.
La implementacion del sistema Concar aplicado en el proceso de ventas para la
empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L. sera considerando los siguientes pasos:
Para registrar comprobantes de venta en el sistema CONCAR el procedimiento a
seguir es el siguiente:
El sistema ofrece una funcionalidad que permite el registro simplificado y
automatico de los comprobantes de venta. Adicionalmente, el sistema crea inmediatamente

el cargo en cuenta por la provision, asi como los abonos por el IGV y el valor de la venta.

Figura 12

Cabecera del comprobante.

£ Comprobantes dw Ventas - © TGOV S =

Coahgn Varda  [MN12 121200 FT EMITIDAS TENCERNOS MN o |

N for 1 HEGIST RO VERMTAS | .| Lomeeuteorne

Codgo Clawie | 2001 A83311¢ (1' M |

T LY I Ty c | | Tl i v [0 0
tilonn Comprats [DW L L) Sax 100 A

(loam 0wt wile DA & L) Sas F1 a0 o

Craminn gone Arvmiy it Arvenn
Vereas [ 701107 MERCADE ARG MANUFAL T URADAL TE) = D w et ! |

[ |
Nota. Real Systems.
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Estos son algunos apartados que contiene la cabecera de comprobante.

» Cddigo de venta:

Se ha seleccionado la cuenta designada para el registro de las cuentas deudoras.
Previamente se ha configurado en el Registro de Ventas de Parametros de Mantenimiento.
La importancia de este dato reside en su capacidad no solo para establecer la cuenta deudora,
sino también para indicar la moneda de registro, que debe corresponderse con la moneda

original en la que se genera el documento.

» Comprobante:
Si elige la opcién de numeracién automatica, el nimero correspondiente se asignara

automaticamente.

» Cadigo del cliente:
Pulse la combinacion de teclas Shift y F1 y elija el cliente del Mantenimiento de
Anexos si esta registrado tecleando "C". Si no lo esta, se puede dar de alta pulsando el botén
situado a la derecha. Si la contabilidad implica el uso del anexo "Clientes Varios", es posible

modificar el nombre.

» RUC:

Al presionar la tecla Enter, el sistema presenta el RUC (Registro Unico de
Contribuyentes) del cliente que ha sido seleccionado. Cuando se utiliza el codigo "Varios
Clientes", es necesario ingresar el RUC o DNI del proveedor. En el campo RUC se debe
asegurar que sean 11 caracteres exactos. Si se proporciona un DNI, debe ir precedido de tres

espacios. El campo debe estar siempre ocupado.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

r TESIS UANCV 3/ | INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION"

» Tipo documento:
Elija el tipo de documento. EI nimero debe estar asociado a su nimero de serie

correspondiente.

» Numero. documento:

Es obligatorio que el nimero esté registrado con su numero de serie correspondiente.

> Fecha emision:

Fecha de emision del documento en formato dia/mes/afio.

» Fecha de vencimiento:
Fecha de caducidad del documento en formato dia/mes/afio. EI campo permanece

operativo. Es obligatorio para los documentos que lo requieran.

» Descuento:
La cantidad y el documento de acompafiamiento deben notificarse siempre que la

cuenta esté definida en la actualizacién de parametros de venta.

» 1.S.C.:
El importe y el calendario del ISC deben facilitarse si se indican en la actualizacion

de los parametros de venta.

> IGV:
Debido a que el sistema se encarga de calcular el impuesto general a las ventas, no

es necesario que se emita un comprobante o ticket, ya que se depositara o debitara
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(dependiendo de las circunstancias) en la cuenta del IGV que se registro previamente en la

transaccion de actualizacion de parametros de venta.

» Total:
Importe total calculado por el sistema (Valor de venta + Descuento+ ISC + IGV), Al
pulsar el boton “Guardar”, el sistema mostrara un mensaje como se puede observar en la

siguiente figura.

Figura 13

Registro de comprobante.
Registrar Comprobante &

Base Imponible : 8,640
IGV Declarado 1,555.2
IGY Calculado 15552

{Desea Registrar el Comprobante?

t Si I No ‘ Cancelar 1
| |
[ |

Nota. real systems.

v' Si presiona la opcién Sl, El sistema almacenara el comprobante en estado pendiente
(P) y presentara una ventana con los datos especificos del asiento.

v' Si presiona la opcion NO, el sistema no guardara el comprobante, pero mantendra
abierta la ventana registro del comprobante.

v Si presiona la opcién CANCELAR, el sistema cerrara la venta de registro del

comprobante.
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v Unavez registrada la informacion, el sistema genera rapidamente el asiento de venta.
La siguiente ventana permitira el registro de datos contables complementarios o la

modificacion de los datos actuales.

Figura 14

Detalle del comprobante.

23 - Detalle de Comprobante @
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| oM am 251652115 D %X FT  001-8564 150572 *
1
| 0002 &0t H 1955 20 FT 006564 150572013 e |
1
| 003 70 H 4640 00 F1  001-8564 150672013 14
*
-
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Anext) Arexo Rafer
Certio Coste - Demio Feder v
Debe-Haber | Nro Demia Rﬂ«,ﬂ Fec Doc Aet 177
\nparle Tpo Tasa |
) = Tasa Morto Base |
Num Demto Glose

Dexafl &
£n esta pantalia s& podra

D ‘ CREAR (Alt-C)

P MODIFICAR (Alt-M)
x ELIMINAR (Alt-E)
n‘ GRABAR (Alt-G)
2]

£ l FINALIZAR (Alt-F)

BUSCAR (Alt-8)

Nota. Real Systems.

El sistema genera automaticamente el asiento contable, y el usuario puede completar el

comprobante pulsando el botén "E".
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Figura 15

Comprobante registrado.

- - -
Contabilidad Concar &

Comprobante Finalizado

Nota. Real Systems.

» Reporte de comprobante.
Esta opcién muestra los informes de los comprobantes que se han ingresado,
independientemente de si se encuentran en la fase "Pendiente” (P) o "Finalizado" (F).
Ademas, permite generar el informe de comprobantes en base a subdiarios, mostrando los

comprobantes exclusivamente en su moneda original.

Figura 16

Emision de comprobante.
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Nota. Real Systems.
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v Ingrese subdiario: Abra el menud y seleccione el subdiario especifico para el que

desea generar el reporte.

v Imprimir glosa: Marque esta casilla si desea incorporar las glosas exhaustivas en el

reporte.

Figura 17

Opcidn de impresién.

a IMPRIMIR (Alt-l)
@l VER REPORTE EN PANTALLA (Alt-P)

& I GUARDAR COMO TEXTO (Alt-G)

Nota. Real Systems.

Figura 18

Documento de comprobante.

COMPROBANTE NG
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Nota. Real Systems.
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» Registro de ventas.
Este mddulo facilita el registro de pardmetros como (Cuentas, subdiarios y tipos de

documentos), necesarios para el funcionamiento del Registro de Comprobantes de Venta.

Figura 19

Tipos de comprobantes.

£3 Parémetros de Regatro de Ventas - CTVENTO2
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D@ Xul
a
Nota. Real Systems.
Figura 20
Ingreso de ventas.
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Nota. Real Systems.
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Figura 21
Tasas de IGV.
£y - Parametros de Regrstro de Ventas - CTVENTO2
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T.:i —
DXl
1
Nota. Real Systems.
Figura 22
Registro de ventas.
13- Pacametros de Registro de Ventas - CTVENTO2
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Nota. Real Systems.

El archivo mensual de ventas se genera mediante un procedimiento similar a la
consolidacién, que sirve para actualizar el registro de ventas. El proceso debe completarse

COMPULSORIAMENTE antes de emitir cualquier informe de ventas.
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» Resultado de la evaluacion, de influencia de la implementacion del sistema concar.
Se realizo un cuestionario de 6 preguntas, para determinar la influencia de la
implementacién del sistema concar aplicado en el proceso de ventas para la empresa

ferretera grupo Yamirac S.C.R.L.

Tabla 21

Cuestionario aplicado a la implementacién del sistema concar.

Proceso de ventas De acuerdo Indiferente Desacuerdo
NO

¢Considera usted que la atencion es
mas rapida después de la

1 implementacion del sistema
CONCAR?

¢Cudl es su postura con respecto al
registro de la compra con el sistema

2 CONCAR?
¢Considera que la informacion
sobre los productos en stock es
3 exacta después de la

implementacion del sistema
CONCAR?

¢Considera que el registro de su
pedido esta libre de errores con la

4 implementacion del sistema
CONCAR?

¢Estd de acuerdo con los tipos de
comprobantes que brinda el sistema
CONCAR?

¢ Esté de acuerdo con el célculo que
6 brinda el sistema CONCAR sobre
las compras que realiza?
Nota. Adaptado a la encuesta.
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> Segun la pregunta 1: ;Considera usted que la atencidn es mas rapida después de

la implementacion del sistema CONCAR?

Tabla 22

La atencion es mas rapida con la implementacion del sistema.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
De acuerdo 62 70.45 %
Indiferente 15 17.05 %
Desacuerdo 11 12.50 %

Total 88 100 %

Segun la percepcion del cliente después de la implementacion del sistema, la atencion del

cliente es més réapida representada por el 70.45%.

Figura 23

La atencion es mas rapida con la implementacion del sistema.

Atencion rapida con la implementacién.

70.45%
100
62
17.05%
50 12.5%
15 ’ 11 ‘ Porcentaje
' frecuencia
0
De Indifer Desacu
acuerd ente erdo
o)
frecuencia 62 15 11
M Porcentaje 70.45 17.05 12.5

frecuencia ®Porcentaje

Segun la percepcion del cliente después de la implementacion del sistema, la atencion del

cliente es mas rapida representada por el 70.45%.
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> Segun la pregunta 2: ¢Cual es su postura con respecto al registro de la compra con

el sistema CONCAR?

Tabla 23

El registro de compra con el sistema.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
De acuerdo 58 65.91 %
Indiferente 22 25.00 %
Desacuerdo 8 9.09 %

Total 88 100 %

El registro de compra con el sistema segun la percepcion de los clientes es favorable

representado por el 65.91%.

Figura 24

El registro de la compra con el sistema.

Registro de compra con el sistema.

65.91%

100
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50 9.09%
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0
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acuerd ente erdo
o)
frecuencia 58 22 8

M Porcentaje 65.91 25 9.09
frecuencia B Porcentaje

El registro de compra con el sistema segun la percepcion de los clientes es favorable

representado por el 65.91%.
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> Segun la pregunta 3: ;Considera que la informacién sobre los productos en stock

es exacta después de la implementacion del sistema CONCAR?

Tabla 24

La informacién de productos en stock es exacta.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
De acuerdo 48 54.55 %
Indiferente 33 37.50 %
Desacuerdo 7 7.95%
Total 88 100 %

La informacion de los productos después de la implementacion es exacta ya que el 54.55%

esta de acuerdo.

Figura 25

La informacién de los productos en stock es exacta.

Informacion de productos en stock.

54.55%

37.5%
: ;

30 7.95%

20 7 ‘ Porcentaje
10 ' frecuencia
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frecuencia 48 33 7

B Porcentaje 54.55 37.5 7.95
frecuencia B Porcentaje

60 48
De

La informacion de los productos después de la implementacion es exacta ya que el 54.55%

esta de acuerdo.
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> Segun la pregunta 4: ;Considera que el registro de su pedido esta libre de errores

con la implementacion del sistema CONCAR?

Tabla 25
Registro de su pedido esta libre de errores.
Alternativas Frecuencia Porcentaje %
De acuerdo 66 75.00 %
Indiferente 16 18.18 %
Desacuerdo 6 6.82 %
Total 88 100 %

El registro de perdidos con la implementacion del sistema es libre de errores ya que el 75%

de los clientes lo afirmo.

Figura 26

Registro de su pedido esta libre de errores.

Registro de su pedido libre de errores.

75%
100
66
18.18%
50 6.82%
16 6 =y Porcentaje
0 v frecuencia
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o)
frecuencia 66 16 6

B Porcentaje 75 18.18 6.82
frecuencia B Porcentaje

El registro de perdidos con la implementacion del sistema es libre de errores ya que el 75%

de los clientes lo afirmo.
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> Segun la pregunta 5: ;Esta de acuerdo con los tipos de comprobantes que brinda el

sistema CONCAR?

Tabla 26

De acuerdo con los tipos de comprobantes del sistema.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
De acuerdo 62 70.45 %
Indiferente 15 17.05%
Desacuerdo 11 12.50 %
Total 88 100 %

Los tipos de comprobantes del sistema Concar son factibles ya que el 70.45% de los clientes

opina de esa manera.

Figura 27

De acuerdo con los tipos de comprobantes del sistema.

Los comprobantes del sistema son

adecuados.
70.45%
100
62
17.05%
<0 12.5%
15 ’ 11 ‘ Porcentaje
' frecuencia
0
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o
frecuencia 62 15 11
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Los tipos de comprobantes del sistema Concar son factibles ya que el 70.45% de los clientes

opina de esa manera.
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> Segun la pregunta 6: ¢Esta de acuerdo con el calculo, que brinda el sistema

CONCAR sobre las compras que realiza?

Tabla 27

De acuerdo con los calculos de compra que brinda el sistema.

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
De acuerdo 48 54.55
Indiferente 34 38.64
Desacuerdo 6 6.81

Total 88 100 %

Los célculos del sistema Cocar son exactos y libre de errores es la percepcion de los clientes

ya que el 54.55% opina de esa forma.

Figura 28

De acuerdo con los calculos de compra que brinda el sistema.

Los calculos del sistema son exactos.

54.55%
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Los célculos del sistema Cocar son exactos y libre de errores es la percepcion de los clientes

ya que el 54.55% opina de esa forma.
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4.1.3.1 Resultado de la evaluacién sobre la influencia del sistema concar aplicado en el proceso

de venta de la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L.

Tabla 28

Resultado de la evaluacion sobre la influencia del sistema concar.

Proceso de ventas De acuerdo Indiferente  Desacuerdo
NO
1 2 3

¢Considera usted que la atencién es

mas rapida después de la
1 implementacion del sistema 70.45 17.05 12.50

CONCAR?

¢ Cuél es su postura con respecto al
9 registro de la compra con el sistema 65.91 95.00 9.09

CONCAR?

¢Considera que la informacién sobre
los productos en stock es exacta

3 después de la implementacion del 54.55 37.50 7.95
sistema CONCAR?

¢Considera que el registro de su
pedido esta libre de errores con la

4 implementacion del sistema 75.00 18.18 6.82
CONCAR?

¢Esta de acuerdo con los tipos de
comprobantes que brinda el sistema

CONCAR? 78.41 19.32 2.27

¢ Esté de acuerdo con el célculo que
6 brinda el sistema CONCAR sobre las 54.55 38.64 6.81
compras que realiza?

PROMEDIO 66.48 25.95 7.57

Nota. Resultado general de la encuesta.
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4.1.3.2 Resultado general de la influencia del sistema concar en el proceso de ventas de la
empresa.
Los resultados después de la implementacion del sistema, la percepcion de los
clientes se evalud y los resultados se sintetizaron en tres niveles que son el nivel alto, nivel

medio y el nivel bajo.

Tabla 29

Resultado general de la influencia del sistema concar.

Nivel Alto Nivel Medio Nivel Bajo

66.48 % 25.95 % 7.57%

El resultado de la influencia de la implementacién del sistema concar fue favorable ya que
el nivel alto alcanzo el 66.48%, el nivel medio 25.95%, mientras que el nivel bajo solo llego

al 7.57%.

Figura 29

Resultado general de la influencia del sistema concar.

RESULTADO DE LA INFLUENCIA DEL
SISTEMA CONCAR.

66.48%

80 7
60
25.95%
40
7.57%
20
Porcentaje
0
Nivel alto Nivel medio Nivel bajo
H Nivel alto Nivel medio Nivel bajo

El resultado de la influencia de la implementacién del sistema concar fue favorable ya que
el nivel alto alcanzo el 66.48%, el nivel medio 25.95%, mientras que el nivel bajo solo llego

al 7.57%.
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CONCLUSIONES

C1: Se observo que nivel actual del proceso de venta de la empresa es ineficiente porque
todas las funciones son realizadas manualmente, y la percepcion de los clientes tras aplicar
el cuestionario, los resultados se sintetizaron el tres niveles, el nivel alto representado por el
23.54%, el nivel medio 37.66% vy el nivel bajo 38.80%, estos resultados nos indicaron que

el nivel actual del proceso de ventas es bajo.

C2: Al analizar los sistemas concar y odoo con todas sus funciones y caracteristicas, se
realizé un cuadro comparativo y se opto por el sistema concar ya que sus funciones se apegan

a la empresa ferretera grupo Yamirac S.C.R.L.

C3: Se implemento el sistema concar para la empresa, con sus funciones, reporte de
comprobante, registro de ventas, registro de compras y otros, se realizd una encuesta para
evaluar la influencia de la implementacidn del sistema, cuyos resultados fueron sintetizados
en tres niveles, el nivel alto representado por el 66.48%, el nivel medio 25.95% y el nivel
bajo 7.57%, dichos resultados nos indicaron que la implementacion es positiva para la

empresa y para los clientes.
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RECOMENDACIONES

R1: Se recomienda realizar una evaluacion del proceso de ventas de la empresa porque es
importante la percepcion de los clientes, ya que la publicidad de boca a boca es la méas

efectiva y tener una buena imagen de la empresa traera nuevos clientes.

R2: Se recomienda tener en cuenta la informacidn recolectada en la presente investigacion
ya que los sistemas se actualizan, en funciones y caracteristicas, para ser mas eficientes en

el proceso de ventas.

R3: Se recomienda actualizar el sistema implementado ya que sus nuevas versiones siempre
traen nuevas funciones para un buen proceso de venta, como también evaluar la percepcién
del cliente eventualmente para mejorar aspectos negativos que se pueda tener con respecto

al sistema.
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@ SH, autorizo que se deposite inmediatamente,

S autorizo que se deposite a partir de Iy (echa (d/m/a):

| } No autorizo.

b) Licencia CREATIVE CONMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccion intelectual,
mantiene la trularidad de los derechos de autor de estay, a la véz permite que otras personas
puedan reproducieln, comunicarla al pablico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
¢ Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?

Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucion y comunicacion pablica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.

No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales,

[X] Si autorizo
D No autorizo

"
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Jurisdiccion de su Licencia
Todas las hicencias CREATIVE COMMONS son de dmbite mundial, sin embar g
usted puede clegir entre la opoion “inmernacional” o una aduptada o s purvsdice vm,
como para ¢ caso peruano

La opatn “mtemacional™ emples ¢l lenguaje y 1o terminclogla de Tos tratado
miermacionales; en cambio, la adaptady o su jurisdiccitm, recoge las particularidade
de la legaslacion peruana

En comsecucncia. la opcion “internacional™ goza de uns mayor eficacin a nivel
mundial. gracias a2 que tiene jurisdiccion neutral Mientras gue la opeidn sdaptada
2 la junsdicosion del Pou goza de una m \ reficaciy ante lus tethanales peruanos

-\? Internac ' onal

s Nacional

Limca de imvestigacion. QRGARZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS - P25
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