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[bookmark: _Toc4336104]RESUMEN
La presente investigación tiene como objetivo, determinar cuál es el efecto que se tiene en la gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales S.R.L., mediante la implementación de e-commerce utilizando Odoo ERP, para lo cual se analizó el estado actual de la empresa, determinando que no presenta ningún canal digital por el cual puedan ofertar sus productos, y se identificó las actividades en los procesos del área de ventas eran realizadas manualmente, generando inconvenientes en la toma de decisiones debido a la poca información organizada. Para la puesta en marcha y funcionamiento de Odoo ERP se desarrolló la metodología IPEE, teniendo como primer paso, realizar un análisis de requerimientos funcionales y no funcionales necesarios para satisfacer las necesidades de empresa, también se identificó los procesos del negocio actuales, como segundo paso se realizó la planificación, que permitió la asignación de responsable y tiempo de implementación del sistema Odoo ERP, para luego ejecutar la implementación de los módulos que satisfagan los requerimientos obtenidos, llegando así a la fase de prueba donde el personal de la empresa realiza pruebas del sistema para asegurar su correcto funcionamiento, para luego dar paso a la puesta en marcha del sistema. Finalmente, como resultado de la investigación se logró automatizar y a la vez reducir favorablemente los tiempos en los procesos del área de ventas de la empresa, además se obtuvo una mejora en los indicadores de resultados del negocio, logrando que la empresa consiga tener una mejor gestión de ventas, cumpliendo el objetivo planteado.

Palabras claves:  Gestión de ventas, E-commerce, ERP, Odoo ERP, Metodología IPEE.


[bookmark: _Toc4336105]ABSTRACT
The objective of this research is to determine the effect of the management of the sales of the company REYJU servicios generales SRL, through the implementation of electronic commerce using Odoo ERP, for which the current state of the company is analyzed, determining that there is no digital channel through which its products can be offered, and the activities in the sales area are identified. For the start, operation and operation of Odoo, ERP, you can use, as a first step, perform an analysis, both, as, no. The planning is fulfilled, the assignment of the responsibility and the time of the implementation of the ERP system is fulfilled, so that the implementation of the modules that satisfy the corresponding requirements is fulfilled, until the moment of the testing phase where the personnel of the The company carries out tests of the system to ensure its correct functioning, and then the system is put into operation. Finally, as a result of the investigation, it will automate and at the same time reduce the times in the sales processes of the company, as well as an improvement in the business results indicators, achieving that the company will have a better management. sales, fulfilling the objective set.

Key words: Sales management, E-commerce, ERP, Odoo ERP, IPEE methodology.
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[bookmark: _Toc4336106]CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN
En la actualidad estamos en un mundo globalizado donde las empresas tienen la necesidad de implementar nuevas políticas y prácticas que permitan satisfacer las necesidades de sus clientes y así anticiparse a sus requerimientos durante el proceso de venta, llegando a ser uno de los principales factores que influyen a las micro y pequeñas empresas (MYPE[footnoteRef:1]) [1]; del mismos modo, los avances en tecnologías de información y comunicación han generado un crecimiento de las expectativas de los clientes y sus exigencias, llegando a tener un impacto directo en el área de ventas dentro de estas MYPES generando una problemática durante la gestión de ventas [2]. La presente investigación se desarrolla en la empresa REYJU servicios generales SRL, la cual se ubica en la ciudad de Cajamarca – Perú, buscando dar respuesta a la interrogante de: ¿cuál es el efecto que producirá la implementación de e-commerce con Odoo ERP[footnoteRef:2] en la gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales S.R.L.?, el principal módulo a implementar de Odoo dentro de la empresa es el de e-commerce y los correspondientes a  la gestión de ventas, es por ello que surge luego la siguiente hipótesis:  La implementación de e-commerce utilizando Odoo ERP mejora la gestión de ventas para la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca [1:  MYPE: Micro y Pequeña Empresa]  [2:  Odoo ERP: https://www.odoo.com/es_ES/] 

Por tanto, es el proceso de gestión de ventas en el cual se ha hecho más énfasis dentro de la investigación, debido a la inexistencia de un sistema de información dentro de la empresa REYJU servicios generales, ya que esta no cuenta con ningún sistema que registre a sus clientes y las ventas, además, para este proceso de gestión de ventas se busca una estandarización del proceso. Por todos estos inconvenientes que presenta la empresa se busca reducir los tiempos y mejorar las tareas realizadas dentro del proceso, mediante la implementación del sistema Odoo ERP, el cual se caracteriza por tener una tecnología estable, comprobada y progresiva, y que permitirá a la empresa realizar todas sus actividades comerciales de forma correcta y rápida, planteando así mejoras en los procesos del área de ventas, en las formas de pago, y en sus tiempos de atención de los clientes y entrega de los mismos productos adquiridos por parte de los clientes.
Las tareas que se abordan dentro de la investigación están comprendidas desde el análisis de la situación actual de la empresa dentro del mercado digital de la ciudad de Cajamarca, posteriormente se realiza un análisis de requerimientos del e-commerce para una planificación y desarrollo dentro del sistema empresarial Odoo ERP, así mismo se planifica las etapas de configuración de Odoo ERP bajo la metodología IPEE[footnoteRef:3] de acuerdo a los requerimientos funcionales anteriormente obtenidos, para luego realizar la implementación, la cual se desarrolla dentro de una entorno VPC[footnoteRef:4], con una dirección web para el cumplimiento de accesibilidad desde cualquier medio y momento. [3:  IPEE – Inicio, Planificación, Ejecución y Evaluación: Metodología de Implementación de un ERP.]  [4:  VPC: Servidor Virtual Privado en la Nube] 

Esta investigación se justifica porque sirve de manera práctica para la empresa, implementando una tecnología actualmente emergente como es el e-commerce [3], dentro del proceso de gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales y así llegar a contribuir a nuevos proyectos de investigación relacionados con las tecnologías a utilizar dentro de la investigación. 
Socialmente la implementación del sistema de comercio electrónico Odoo ERP para la gestión de ventas en la empresa REYJU servicios generales S.R.L., podrá trascender a las diferentes MYPE de la región de Cajamarca que a nivel regional representan gran parte del empresariado [4], y así tener la opción de obtener un mejor dinamismo en su proceso de gestión de ventas, por ello se podrán realizar las ventas a través de cualquier punto con acceso a internet y desde los diferentes lugares donde se encuentre el cliente; de esta forma se obtendrá diferentes mejoras como: la disminución del tiempo de registro de ventas, control de disponibilidad de productos y control de las ventas realizadas por día. Finalmente se espera que, al materializar dicha implementación, llegue a ser beneficioso para la empresa REYJU servicios generales SRL; asimismo, estará a la vanguardia de la tecnología presente en todo el mundo.
Se tiene como objetivo principal evaluar el efecto de la implementación de e-commerce con Odoo ERP en la gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales S.R.L. y como objetivos secundarios: analizar la situación actual de la empresa dentro de mercado digital en la ciudad de Cajamarca, también lograr realizar un análisis de requerimientos del e-commerce para su posterior planificación de las etapas de configuración del sistema Odoo ERP bajo la metodología IPEE, además implementar el sistema adaptándolo a las necesidades de la empresa, y finalmente determinar qué efecto  produce la implementación de e-commerce con Odoo ERP en la gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales S.R.L.
El documento consta de 6 capítulos, iniciando con el capítulo 1: introducción, donde se da a conocer a grandes rasgos el problema de investigación, hipótesis, objetivos. En el capítulo 2: marco teórico, se hace referencia a investigaciones realizadas en diferentes marcos geográficos, referidos al tema de estudio, fundamentos teóricos y terminologías. Luego se presenta el capítulo 3: materiales y métodos, donde se desarrolla todos los procedimientos de la investigación y los datos obtenidos de la misma, posteriormente en el capítulo 4: análisis y discusión de resultados, se hace una contrastación los resultados obtenidos con los antecedentes planteados inicialmente, determinando las coincidencias y divergencias dentro del trabajo de investigación. Luego en el capítulo 5: conclusiones y recomendaciones, se menciona las conclusiones del trabajo de investigación, basándose en los objetivos planteados y sus recomendaciones ante estos mismos. Finalmente se presentan las referencias bibliográficas y anexos.









[bookmark: _Toc4336107]CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO
2.1. [bookmark: _Toc4336108]Antecedentes teóricos de la investigación
Villegas y Romero [5], en su tesis “Sistema e-commerce para la gestión de ventas para la empresa Callcell”, hablan sobre el comercio electrónico que es la compra y venta de bienes y servicios a través de un sitio web; por ende, es una aplicación de avanzadas tecnologías para incrementar la eficiencia y efectividad de las relaciones de negocios entre socios comerciales, además que no está restringida a tan solo grandes compañías, ya que las MYPES pueden tener acceso a bases de información de proveedores y clientes en todo el mundo, generando ventaja comercial y operativa frente a la de las demás empresas. Por lo cual esta tesis respalda a la presente investigación sobre la implementación de tecnologías de comercio electrónico que serán de gran apoyo para el desarrollo de las MYPES.
Peñas [6], en su tesis “Implantación del ERP Odoo en una PYME dedicada al comercio minorista” menciona que existe una brecha tecnológica a partir del tamaño de la empresa, siendo las de mayor envergadura las que más llegan a utilizar un sistema ERP; sin embargo, en las microempresas y pequeñas empresas no utilizan sistemas ERP por desconocimiento de las mismas, por un alto coste de implementación, ingreso de datos y capacitación del personal; por tal motivo, dicho proyecto pretende servir de modelo o guía para el proceso de implementación de un sistema ERP en este caso ERP Odoo a través de una interfaz, sin la necesidad de manipular y acceder al código fuente del sistema; creando de esta forma una guía de usuario para los empleados de la empresa, en función del tamaño y de los recursos de una PYME; de esta forma, deberá transformar la forma de trabajar y emplear un software integrado que gestione la mayor parte de sus procesos de gestión de ventas, sus actividades y datos del negocio en general.
Arcos [7], en su tesis “Implementación de sistemas ERP en las PYMES” de la universidad Veracruzana - México, busca una respuesta para el por qué las PYMES de la ciudad de Xalapa no llegan a utilizar sistemas ERP, para luego proponer una solución, y así los empresarios puedan decidir si utilizar un sistema ERP dentro de su organización. La metodología aplicada fue del tipo exploratorio para examinar los sistemas ERP; descriptivo para identificar el desconocimiento de los sistemas ERP en PYMES y correlacional para dar respuesta a preguntas; obteniendo como resultados que cada día más empresas están adoptando nuevas formas de trabajo e integración de las empresas con sus clientes, incluso con la misma competencia hasta cierto nivel, para ello se considera al ERP como parte importante de la arquitectura del negocio. Solo con ellos será posible tener información en tiempo real y con sistema en línea se podrá tener acceso a ella en todo tiempo y todo lugar. Se aplica a la actual investigación sobre cómo obtener una ventaja competitiva con el uso de un sistema ERP.
Vásquez [8], en su tesis “Diseño de un sistema basado en tecnología web para el control y gestión de venta de unidades móviles” tiene como referencia que las empresas en la actualidad y principalmente las agencias de ventas, son las que realizan sus actividades comerciales de forma manual o digitando las diferentes características de los productos ofertados en documentos físicos o virtuales, lo cual provoca que en ocasiones se digiten mal, generando demoras en las venta; planteando así la utilización de un sistema web para el control y gestión de ventas de los diferentes productos para sean accesibles desde cualquier punto de internet y que permita mayor dinamismo en cualquier operación de venta. Para lo cual sirve de respaldo en el desarrollo de la presente tesis, por optar por un sistema empresarial sobre un entorno web, para así dar una solución al control y gestión de ventas de las empresas comercializadoras.
Orellana [9], en su tesis “Implementación de sistemas de información de gestión comercial para mejorar los procesos de comercialización del grupo Autonort - 2013” da a conocer un crecimiento de la economía peruana y de los niveles de bienestar de su población a partir del incremento de la ventas de vehículos en el país posterior a la crisis financiera internacional, que para la actualidad las ventas de los mismos a reducido y que ha generado un escenario donde las empresas distribuidoras necesiten implementar nuevas estrategias basadas en información oportuna, fidedigna y confiable; finalmente menciona que es necesario implementar sistemas de información de gestión comercial que permitan utilizar las herramientas que proporciona las tecnologías de información para facilitar de esa forma la planeación comercial, la gestión y su control. De esta forma apoya a la presente investigación en cuanto a la utilización de sistemas de información y la utilización de herramientas de información para la mejora de la gestión de ventas.
Farro [10], en su tesis “Estudio de los sistemas de gestión de recursos empresariales (ERP) en el Perú orientado al PYMES” tiene presente que la apertura de fronteras al comercio internacional abre nuevos horizontes a la actividad empresarial, planteando del mismo modo nuevos retos y amenazas, lo cual las empresas están obligadas a reaccionar con rapidez y flexibilidad, a ello es que las empresas buscan marcar la diferencia y ser los mejores. Presentando una necesidad de mejorar sus operaciones comerciales y manejar de forma eficiente su información, naciendo de esta forma la necesidad de incorporar un sistema de ERP dentro de la empresa para generar valor agregado con la integración de la información. Esta información presentada en su tesis sirve como fundamento para la presente investigación sobre la situación actual del comercio a nivel internacional, las diferentes amenazas y retos que se presentan, para la cual se busca sistemas empresariales capaces de contrarrestarlos, como la propuesta que se busca implementar en esta investigación.
Llanos [11], en su tesis “Efectividad en el desempeño de los procesos de negocio de la agroveterinaria La Fortaleza SRL de la ciudad de Cajamarca utilizando un sistema de planificación de recursos empresariales Odoo bajo la metodología IPEE” plantea mejorar el desempeño en sus procesos de negocio con un sistema ERP y que conlleva directamente a mejorar la calidad de la información para una mejor gestión de sus procesos. Además, el autor se traza como un proyecto piloto que servirá de base para la descentralización del mismo. Esta información presentada en su tesis sirve como fundamento para la presente investigación, en decidir automatizar los procesos que son parte de la gestión de ventas y que ayudara en la toma de decisiones.
2.2. [bookmark: _Toc4336109]Bases teóricas
2.2.1. [bookmark: _Toc4336110]Sistema de información
Un conjunto de recursos técnicos, humanos y económicos, interrelacionados dinámicamente, y organizados en torno al objetivo de satisfacer las necesidades de información de una organización empresarial para la gestión y la correcta adopción de decisiones. 
Siendo eficaz cuando llega a facilitar todo tipo de información necesaria para la organización y de forma oportuna y que a su vez será eficiente si se llega a realizar con los menores recursos tecnológicos, humanos, temporales y económicos posibles. Esta información es procesada por los directivos de cada en empresa en un 80% de su tiempo de trabajo para la toma de decisiones [12].
Es un conjunto de componentes interrelacionados los cuales procesas, almacenan y distribuyen información para apoyar en la toma de decisiones, la coordinación, el análisis, la visualización y el control de una organización. Además de apoyar a la toma de decisiones, coordinación y control, los sistemas de información también ayudan a los gerentes y jefes a poder analizar los problemas de la empresa, visualizar asuntos y crear nuevos productos [13].
Dentro de los sistemas de información se puede encontrar 5 actividades como se muestra en la figura 1 [14], que tienen la capacidad de crear información: entrada, la cual recolecta información del interior y del entorno de la empresa; procesamiento, el cual convierte la entrada de datos en información con significado; salida, donde se transfiere la información a los tomadores de decisiones para su uso; retroalimentación, brinda comunicación de resultados y consecuencias de las acciones y decisiones a quienes lo originan y control, genera informes de resultados del desempeño y evaluación para su posterior comparación  y así aplicar medida correctivas, asegurando el cumplimiento de los objetivos.
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[bookmark: _Toc4334824]Fig. 1: Sistema de información
2.2.1.1. [bookmark: _Toc4336111]Sistemas empresariales
Elemento central de una organización el cual garantiza que la información se pueda compartir a través de todos los niveles de gestión para dar soporte a sus operaciones y administración, facilitando eliminar los problemas de falta de información e información inconsistente generados por varios sistemas de procesamiento de transacciones que únicamente soportan una sola función empresarial.
También conocidos como sistemas de planificación de recursos empresariales (ERP), para integrar los procesos de negocios en manufactura y producción, finanzas y contabilidad, ventas y marketing, y recursos humanos en un solo sistema de software. La información que antes se fragmentaba en muchos sistemas distintos ahora se guarda en un solo almacén de datos exhaustivo, en donde se puede utilizar por muchas partes distintas de la empresa [15].
El tipo de sistema empresarial empleado llega a determinar la eficiencia y la competitividad dentro del mercado, por lo que el manejo óptimo de la información hace que la empresa pueda reducir costos de distribución, haciendo más eficiente a la empresa en términos de costos, y de la misma forma el sistema empresarial permite a la empresa entregar productos en el lugar adecuado y en las cantidades requeridas por el mercado, haciendo cada vez más competitiva a la empresa.
Actualmente los sistemas empresariales se adaptan con mayor facilidad a los constantes cambios en una organización, ya que, si optimiza sus procesos y, por tanto, sus funciones, se vuelve más competitiva en su sector del mercado, y las probabilidades, no solo de sobrevivencia sino de crecimiento en el mediano y largo plazo, se ven incrementadas de manera sustancias, aspecto que es fundamental para cualquier organización [16].
2.2.1.2. [bookmark: _Toc4336112]Planeación de Recursos Empresariales (ERP)
Las organizaciones desarrollan mecanismos para garantizar la eficacia y eficiencia en sus prácticas de negocio, soportados en sistemas de información; por ende, los sistemas de Planificación de Recursos Empresariales (en adelante ERP) son soluciones de software de gestión de la información que tratan las necesidades de las organizaciones empresariales de una manera integrada, mediante la automatización de sus procesos operativos. 
El ERP es un término de la industria para el amplio conjunto de actividades que ayudan a una organización a gestionar su negocio. Una meta importante del software de ERP es integrar los procesos empresariales de back office y facilitar el flujo de información dentro de una organización para que las decisiones empresariales puedan ser impulsadas por datos [17].
Siendo un conjunto de programas integrados que administra las operaciones de negocios vitales de una compañía para toda una organización global multi-sitio. Recuerde que un proceso empresarial es un conjunto de actividades coordinadas y relacionadas que toman uno o más tipos de entrada y crean una salida de valor para el usuario de dicho proceso [18].
Ahora estos sistemas de información han ido evolucionando durante el tiempo; asimismo, se puede considerar que el primer software de gestión empresarial fue el software de gestión contable, que automatizaba ciertas tareas de contabilidad, posteriormente, apareció diferentes softwares de gestión administrativa, hasta el punto de integrar nuevas funcionalidades para cubrir otras áreas de gestión dentro de la empresa, como ingeniería, recursos humanos, gestión de proyectos, logística, etc. A inicios de esta década se crea el concepto de ERP II; en este caso se trata de la extensión de un ERP a entidades externas de la empresa como proveedores y clientes. Tecnológicamente un ERP de última generación funciona bajo la plataforma de internet, navegadores y protocolos de comunicación, lo que los hace muy fáciles de instalar y con costos significativamente reducidos [19].
2.2.1.3. [bookmark: _Toc4336113]Odoo ERP
Desarrollado en el marco de openobject, es un software de código abierto integrado con ERP manufacturado por OpenERP S.A y multiplataforma (Linux, Windows, Mac-OS), el cual provee una suite completa de aplicaciones de negocio de manera modular, los cuales incluyen los siguientes módulos estándares: gestión de ventas, gestión de compras, CRM, gestión de proyectos, sistema de gestión de almacenes, fabricación, contabilidad, punto de venta, gestión de activos, gestión de recursos humanos [20]; basado en un sistema de gestión de bases de datos relacional orientado a objetos y libre, publicado bajo la licencia PostgreSQL [21] y desarrollado en un lenguaje de scripting independiente de plataforma y orientado a objetos, como es Python [22].


Ventajas de Odoo ERP
Odoo tiene las siguientes características [23]:
· Permite instalarse en la nube.
· Diseñado en código abierto.
· Fácil de parametrizar.
· Ocupa pocos recursos.
· Se puede ejecutar en cualquier plataforma (celular, tablet y computadora)
· Inexistencia de pagos de licencias
· Integración con otros sistemas.
2.2.1.4. [bookmark: _Toc4336114]Python
Lenguaje de programación eficaz y fácil de aprender, enfocado a la programación orientado a objetos, siendo ideal para scripting y desarrollo veloz de aplicaciones para diversas áreas empresariales y sobre la mayoría de plataformas digitales. Por otro lado, ofrece una estructura y soporte para programas grandes necesarios para la actualidad para la mayoría de las empresas, finalmente ese lenguaje de programación permite separar al programa en módulos que pueden reusarse en otros programas basados en este mismo lenguaje, permitiendo escribir programas compactos y flexibles [24].
Características de Python:
Phyton tiene las siguientes características [25]:
· Fácil de utilizar.
· Lenguaje completo (no solo scripts).
· Variedad de estructuras de datos dentro del propio lenguaje.
· Variedad de bibliotecas (librerías).
· Reconoce programación modular, orientada a objetos y lenguaje imperativo.
· Lenguaje interpretado.
· Fácil extensión por modulación.
· Expresivo ocupando poco espacio.
2.2.1.5. [bookmark: _Toc4336115]PostgreSQL
Servidor de base de datos libre orientado a objeto relacional, por que incluye características de la orientación a objetos, como la herencia, tipo de dato, funciones, restricciones, disparadores, reglas e integridad transaccional y de característica libre por la licencia BSD (Berkeley Software Distribution), por lo cual es manejada por una comunidad de desarrolladores y organizaciones comerciales las cuales trabajan desarrollándola, denominada PGDG (PostgreSQL Global Development Group).
Lo mejor de PostgreSQL
PostgreSQL sobresale por [26]:
· Gran estabilidad (triple de carga que MySQL)
· Funcionamiento eficaz (uso rollback's, sub consultas y transacciones).
· Comprobación de integridad referencial.
2.2.1.6. [bookmark: _Toc4336116]Comercio electrónico
El comercio electrónico consiste en la distribución, venta, compra, marketing y suministro de información de productos o servicios a través de sistemas electrónicos, principalmente internet, pero la principal ventaja del comercio electrónico es la celeridad con la cual se pueden hacer estas transacciones [27]. Además, el e-commerce consiste en realizar electrónicamente transacciones comerciales; es cualquier actividad en la que las empresas y consumidores interactúan y hacen negocios entre sí o con las administraciones por medios electrónicos. 
Existen diferentes tipos de comercio electrónico como se muestra en la figura 2, [28] de acuerdo a los factores de los participantes que intervienen en la transacción como son:
· Quién interviene.
· De qué manera intervienen.
· Qué tipo de intercambio se realiza.
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[bookmark: _Toc4334825]Fig. 2: Tipos de comercio electrónico
2.2.2. [bookmark: _Toc4336117]Gestión de ventas
La gestión de las ventas es una de las claves para establecer competitividad en un determinado mercado, los elementos que la componen: plan de ventas, técnicas de ventas, presupuesto de ventas, procesos, fuerza de ventas, fijación y control de objetivos, políticas retributivas, etc. [29].
Además, involucra diferentes procesos como: procesos desarrollo de los productos, elaboración de los precios, servicio al cliente, marketing, planificación y evaluación de resultados, manejando 4 pasos recomendados [30]:
· Control del proceso de ventas.
· Planificación de ventas.
· Contratación de talentos.
· Capacitación del equipo.
2.2.3. [bookmark: _Toc4336118]Metodología IPEE
Es una metodología para la implementación de un ERP para la gestión del proceso de ventas, cuyas etapas son: inicio: análisis de requisitos y estudio y mejora del proceso; planificación: constitución del equipo del proyecto y planificación del proyecto, ejecución: capacitación al personal y configuración e instalación del sistema ERP y evaluación [31] como se observa en la figura 3.
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[bookmark: _Toc4334826]Fig. 3: Metodología IPEE para la implementación de un sistema de recursos empresariales
2.2.3.1. Inicio 
Establece los elementos necesarios para el lanzamiento del proyecto (alineamiento de objetivos, alcance, expectativas y una planeación inicial). 
A. Análisis de requisitos 
Relevamiento de los requisitos del cliente respecto de sus procesos de negocio.
B. Estudio y mejora del proceso 
El equipo de implementación necesita comprender los procesos de la organización (en una primera iteración el proceso de ventas), analizarla y determinar si los requisitos de la organización pueden ser satisfechos.
2.2.3.2. Planificación
Se asignan roles y responsabilidades, se revisan las mejores prácticas y se define el programa final de implementación.
A. Constitución del equipo del proyecto
La constitución del equipo de proyecto tiene sus propias características derivadas de la previsible escasez o carencia de recursos de tipo técnico por lo que se recomienda trabajar con un equipo de implementación con experiencia y dedicado a trabajar con el personal de la empresa en donde se implementa la solución ERP. 
En esta fase se integra al equipo de implementación personal de la empresa, se recomienda el gerente de la empresa y un usuario que conoce del proceso a implementar.
B. Planificación del proyecto
Se establece un cronograma del proyecto para el control de las actividades, avance del proyecto y aplicación de medidas correctivas en caso fuere necesario.
2.2.3.3. Ejecución
Las dos tareas propuestas se realizan de manera paralela puesto que los procesos a implementar no deben de ser grandes.
A. Capacitación al personal 
Entrenar a los operadores del sistema ERP para la realización de sus tareas diarias en el nuevo sistema. El entrenamiento de los usuarios se realiza de manera paralela a la configuración e instalación del sistema con datos de prueba inicialmente y posteriormente interactuando con datos reales. En una primera etapa cada usuario se entrena en las funcionalidades que tendrá que interactuar. 
El entrenamiento incluye, entre otros aspectos específicos, los siguientes temas: 
· Entrada y salida del sistema. 
· Conocer el entorno de trabajo y las funciones básicas del sistema. 
· Navegar entre las diferentes opciones y conocer la utilidad de las que tiene acceso.
· Pruebas de transacciones en el sistema de las funcionalidades específicas. 
B. Configuración e instalación del sistema ERP
Se busca una implementación con muy pocas modificaciones a los procesos estándar, cuya validez está garantizada, renunciando a grandes esfuerzos en la personalización del sistema.
· Instalación 
Una vez verificado los requisitos mínimos de hardware se procede a la instalación del sistema ERP, teniendo en cuenta los requisitos del sistema, es decir activando solamente aquellas funcionalidades que sean necesarias, permitiendo de esta manera presentar un sistema sencillo. 
· Configuración 
Incluye la configuración del sistema, así como las modificaciones requeridas para ajustar la solución a los requisitos del cliente descubiertos en el análisis de requisitos. 
· Conversión de datos 
En caso de que sea necesario se pueden migrar los datos de un sistema existente a la solución ERP, siempre y cuando se presten las facilidades técnicas. 
· Pruebas 
Se realizan las pruebas en un entorno operativo similar al de puesta en marcha. Se apunta a obtener satisfacción final respecto a las adaptaciones realizadas y las decisiones tomadas a nivel de prototipo. 

· Entrada en producción y soporte 
Se migra del ambiente de pruebas a producción. Un grupo dentro de la organización debe de ser preparado para atender problemas de los usuarios finales y brindar soporte.
2.2.3.4. Evaluación 
Se evalúa si lo que se ha realizado funciona correctamente, de lo contrario, hay que volver a iniciar la iteración de la metodología has cubrir con los requisitos del usuario. En caso de tener una evaluación satisfactoria se puede iniciar una nueva iteración para implementar un nuevo módulo del sistema ERP.
2.3. [bookmark: _Toc4336119]Definición de términos básicos
2.3.1. [bookmark: _Toc4336120]Sistema
Un  sistema  es  un  conjunto  de  elementos que  suman  esfuerzos colaborando de manera coordinada y con una constante  interacción  para alcanzar objetivos en común, es claramente identificable por una frontera que lo  delimita  y  se  encuentra  operando  en  un ambiente o entorno con el cual puede guardar una estrecha relación; cada uno de estos elementos puede a su vez, ser un sistema de menor complejidad o tamaño llamado subsistema, y por el contrario cada uno de esos sistemas pueden ser un elemento de un sistema más grande o  súper sistema como se muestra en la siguiente figura 4, [32]. 
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[bookmark: _Toc4334827]Fig. 4: Concepto de sistema
2.3.2. [bookmark: _Toc4336121]Sistema de información
“Conjunto formal de procesos que, operando sobre una colección de datos estructurada de acuerdo a las necesidades de la empresa, recopila, elabora y distribuyen selectivamente la información necesaria para la operación de dicha empresa y para las actividades de dirección y control correspondientes, apoyando, al menos en parte, los procesos de toma de decisiones necesarios para desempeñar funciones de negocio de la empresa de acuerdo con su estrategia” [33]. 
2.3.3. [bookmark: _Toc4336122]ERP
Es un sistema de información que integra procesos de negocio, con el objetivo de crear valor y reducir los costos, haciendo que la información correcta esté disponible para las personas adecuadas y en el momento adecuado para ayudarles a la toma de decisiones en la gestión de los recursos de manera productiva y proactiva [34]. 
2.3.4. [bookmark: _Toc4336123]Ventas
Acción de vender o traspasar a otro la propiedad por el precio convenido. Las ventas y el marketing están estrechamente ligados. Las ventas tienen como objetivo vender el producto que la empresa produce (productos o servicios) y el marketing trata de que la empresa tenga lo que el cliente quiere; es decir se encuentra en constante investigación para saber cuáles son los requerimientos de los clientes o consumidores finales [35]. 
2.3.5. [bookmark: _Toc4336124]Proceso
Un proceso de negocio es cualquier medida o procedimiento que una organización sigue para conseguir un objetivo comercial mayor. Cuando se desglosa, un proceso de negocio es una serie de tareas o actividades individuales que se realizan en un orden específico [36]. 
2.3.6. [bookmark: _Toc4336125]E-commerce (comercio electrónico)
El e-commerce es la distribución, venta, compra, marketing y suministro de información de productos o servicios a través de Internet [37]. 
2.3.7. [bookmark: _Toc4336126]MYPE
La micro y pequeña empresa es, siguiendo su definición legal, una organización empresarial constituida por una persona natural o jurídica, que tiene por objeto desarrollar actividades de extracción, transformación, producción, comercialización de bienes o prestación de servicios. Puede ser conducida por su propietario como una persona individual o constituirse como una persona jurídica, adoptando la forma societaria que voluntariamente desee [38]. 
2.3.8. [bookmark: _Toc4336127]Efecto
Con origen en el término latino effectus, la palabra efecto presenta una amplia variedad de significados y usos, muchos de ellos vinculados a la experimentación de carácter científico. Su acepción principal presenta al efecto como a aquello que se consigue como consecuencia de una causa [39]. 
2.3.9. [bookmark: _Toc4336128]Implementación
Dentro de las ciencias de la computación, una implementación es la realización de una especificación técnica o algoritmos como un programa, componente software, u otro sistema de cómputo cuyas implementaciones son dadas según a una especificación o un estándar. Como ejemplo, un navegador web que respeta en su implementación, las especificaciones recomendadas según el world wide web consortium, y las herramientas de desarrollo del software contienen implementaciones de lenguajes de programación [40]. 






[bookmark: _Toc4336129]CAPÍTULO III. MATERIALES Y MÉTODOS
La investigación se ha llegado a desarrollar en la empresa REYJU servicios generales SRL de la ciudad de Cajamarca, provincia de Cajamarca, departamento Cajamarca - Perú, para lo cual se empleó la información necesaria para realizar el diagnóstico, análisis, procesamiento y muestra de resultados. 
Esta investigación se efectúo entre los meses de agosto del año 2018, al mes de enero del presente año 2019.
Todo se implementará bajo la metodología IPEE, la cual comprende 4 fases de implementación, siendo estas: fase 1: inicio (análisis de requerimientos, estudio y mejora de procesos), fase 2: planificación (constitución del equipo del proyecto, planificación del proyecto), fase 3: ejecución (capacitación del personal, configuración e instalación del sistema ERP), fase 3: (evaluación).
3.1. [bookmark: _Toc4336130]Procedimiento
3.1.1. [bookmark: _Toc4336131]Inicio
Descripción de la empresa
REYJU servicios generales SRL, tiene como único local y que a su vez funciona como almacén general, en el jirón Bugambillas N° 174, siendo administrado por el gerente general, el sr. José Ulises Estela Blanco.
La empresa REYJU servicios generales SRL es una organización cajamarquina del sector económico de desarrollo de sistemas web y de escritorio a medida, instalación de redes y cableado estructurado, venta de equipos y accesorios de cómputo, entre otros; contamos con el personal calificado para dichas actividades; proveedores mayoristas y de calidad, para ofertar productos con las garantías para la seguridad y tranquilidad de sus clientes. Para la actualidad cuenta con 7 trabajadores, bajo un modelo de negocio basado en distribución personal y entrega a domicilio, venta de productos tecnológicos y servicios de desarrollo e instalación para la satisfacción total de las necesidades de sus clientes y así mantener una buena y larga relación a largo plazo con los mismos; asegurándose una rentabilidad moderada, junto a un desarrollo empresarial dentro de su región.
En la actualidad el área de ventas de la empresa REYJU servicios generales SRL, es la responsable de coordinar, atender, cotizar, ejecutar las ventas, elaborar comprobantes de ventas, impresiones necesarias y registro de solicitudes, todo de forma manual guiados por los conocimientos del personal; por ende, hay dificultad en cuanto se necesite medir y controlar cada elemento del proceso de venta, adicionalmente se presencia continuas pérdidas de documentos; duplicidad de procesos, y dentro de ellos actividades sin valor, generando pérdida de tiempo, coste y calidad en la organización.
De este modo se ha realizado una identificación organizacional de la empresa (considerada como un early adopter[footnoteRef:5]) para evaluar un modelo de negocio propuesto por el asesor) y los procesos que comprende el área de ventas, para la realización de un análisis completo. [5:  Early Adopter: Cliente temprano de una compañía, producto o tecnología determinada.] 

Datos generales de la empresa
· Nombre o razón social:		REYJU servicios generales SRL
· RUC:                                	20600568257
· Giros o rubros:			Desarrollo de sistemas web y escritorio a medida.
					Instalación de redes y cableado estructurado.
Venta de equipos y accesorios de cómputo.
· Gerente general:			Sr. Estela Blanco, José Ulices
· Inicio de actividades:		05 / 08/ 2015
· Condición:			En actividad
· Dirección legal:			Jr. Bugambillas N° 176
· Teléfonos:			976366708
Misión
“Somos una empresa organizada con una clara vocación de prestar un servicio integral a nuestros clientes, con el objeto de aportar con un mayor valor agregado, apoyándose en una gestión eficaz y de total orientación personalizada al cliente; lo cual nos mantiene a la vanguardia en preferencia por parte de nuestros clientes. Trabajamos orientados por una filosofía que permite el desarrollo sostenible; además nos enfocamos en el desarrollo integral de todos los miembros de nuestra organización con lo cual conseguimos un buen ambiente de trabajo.”
Visión 
“Ser reconocida como una empresa en la innovación en cuanto a la prestación de nuestros servicios, con el logro permanente de la excelencia en la calidad de los productos y servicios ofrecidos. Además, pretendemos buscar siempre las mejores soluciones para nuestros clientes, por lo cual tenemos flexibilidad y vocación de servicio al cliente, por lo cual comprender las necesidades y expectativas de nuestros clientes y de las personas de nuestra organización en un ambiente corporativo y trabajo, es nuestra principal cualidad, ya que permitirá consolidar nuestra presencia tanto en el mercado local como en el mercado nacional, y preferida como suministrador de servicios y productos de nuestros clientes”.
Objetivos organizacionales
· Maximizar las ganancias.
· Alcanzar las ganancias proyectadas.
· Crecimiento.
· Incrementar la participación de mercado.
· Responsabilidad social empresarial.
· Maximizar los ingresos por ventas.
· Mejoramiento de la tecnología de punta.
· Crecimiento sostenido.   
· Capacitación y mejoramiento del personal.
Objetivo general de la empresa
· Administrar una gama de soluciones tecnológicas integrales compuesta por los mejores productos y servicios del mercado nacional e internacional, que permitan cubrir las necesidades y expectativas de nuestros clientes.


Objetivos específicos de la empresa
· Analizar las tecnologías emergentes que permitan configurar soluciones tecnológicas integrales de punta, basadas en innovación, estándares y metodologías probadas de éxito.
· Apoyar y asesorar a nuestros clientes en la selección más rentable para su inversión en tecnología y computación.
· Ofrecer una gama de servicios de la más alta calidad para darle un valor agregado a los productos y equipos comercializados por nuestra empresa.
· Racionalizar nuestro mercado basando nuestro crecimiento en la calidad y no en el volumen de negocio.
· Establecer fuertes vínculos de negocios con nuestros proveedores y relacionados, basados en la ética, la honestidad y en la búsqueda del beneficio mutuo.
· Establecer un continuo programa de adiestramiento y actualización de nuestro staff, orientados a sostener y asimilar los avances tecnológicos y los nuevos productos del mercado, permitiéndonos el   mejoramiento de la calidad y conformidad de los productos y servicios suministrados a todos nuestros Clientes.
· Garantizar un ambiente de trabajo agradable, con alta motivación y con oportunidades para hacer carrera dentro de la empresa.
· Mantener a la empresa, operando en altos rangos de rentabilidad, garantizando utilidades a los accionistas y empleados.
Valores
· Trabajo en equipo
Promoviendo y apoyando un equipo homogéneo, polivalente e interdepartamental.
· Servicio
Cumplimos con nuestros compromisos y nos hacemos responsables de nuestro rendimiento en todas nuestras decisiones y acciones, basándonos en una gran voluntad de servicio por y para nuestros clientes.

· Innovación y mejora continua
Nos damos cuenta de la importancia de mirar hacia el futuro, por tanto, ofrecemos lo último del mercado para dar un apoyo y servicio óptimo a nuestros clientes.
Estructura organizacional
[image: C:\Users\ROYHER\Desktop\ORG.jpg]
[bookmark: _Toc4334828]Fig. 5: Organigrama estructural de REYJU servicios generales S.R.L.
Ubicación
[image: ]
[bookmark: _Toc4334829]Fig. 6: Ruta de acceso desde el ovalo musical de Cajamarca a REYJU servicios generales S.R.L.
3.1.1.1. [bookmark: _Toc4336132]Análisis de requisitos
Elaborado junto al personal del área de ventas, un listado de requerimientos funcionales y no funcionales que deberá presentar el sistema Odoo ERP a implementar dentro de la empresa REYJU servicios generales, todo este procedimiento se realizó mediante la utilización de ficha de requerimientos durante la reunión con el personal, y la cual se detalla en el Anexo 1, para finalmente obtener como:
Requisitos funcionales:
· Registrar, buscar y anular comprobante de venta.
· Registrar, buscar, eliminar y actualizar productos.
· Registrar, buscar, eliminar y actualizar clientes.
· Registrar, eliminar y actualizar Proveedores.
· Registrar, buscar, eliminar y actualizar información del personal.
· Registrar pedidos por tienda electrónica.
· Registrar clientes por página electrónica.
· Buscar Productos por categoría en tienda electrónica.
· Incorporar chat online para consultas de clientes.
· Incorporar internacionalización de la página web.
· Comprobante de pago automático desde pedido.
· Gestión lista de precio y condiciones de pago.
· Gestión de oportunidades, presupuestos, órdenes y entregas.
· Definir fecha de facturación y condiciones individualmente de cada pedido.
· Buscar requerimientos por fechas o número.
· Buscar órdenes de compra.
· Buscar facturas de compras y ventas.
· Buscar cuentas pendientes de cobro y cuentas pendientes de pago.
· Buscar cotizaciones de compra.
· Buscar pedidos de venta.
· Reporte de ventas por día o por mes.
· Reporte de stock, relación detallada del almacén y detalle sobre un producto o grupo de productos.
· Informes sobre el estado de entregas de los productos.
Requisitos no funcionales:
· El sistema debe ser escalable.
· El sistema debe ser de fácil manejo.
· El sistema debe ser de rápido aprendizaje
· El sistema debe prevenir errores por los usuarios.
· El sistema debe permitir un acceso por entorno web.
· El sistema debe tener bajo costo en cuanto a su implementación.
· El tiempo de implementación del sistema dentro de la organización debe ser breve.
3.1.1.2. [bookmark: _Toc4336133]Estudio y mejora del proceso
En esta parte se evaluó los procesos comprendidos dentro de área de ventas. La misma que se documentan en los diagramas de procesos que se muestra continuación. Estos procesos describen el funcionamiento actual y los tiempos aproximados que toma cada una de sus actividades:
Procesos del área de ventas con actividades manuales:
· Apertura y cierre de caja
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS CON TIEMPOS\APERTURA Y CIERRE DE CAJA.png]
[bookmark: _Toc528744484][bookmark: _Toc4334830]Fig. 7: Flujo actual del proceso de apertura y cierre de caja
· Atención al cliente
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS CON TIEMPOS\ATENCION AL CLIENTE.png]
[bookmark: _Toc4334831]Fig. 8: Flujo actual del proceso de atención al cliente
· Venta directa
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS CON TIEMPOS\VENTA DIRECTA.png]
[bookmark: _Toc528744485][bookmark: _Toc4334832]Fig. 9: Flujo actual del proceso venta directa
· Venta por pedido
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS CON TIEMPOS\VENTA POR PEDIDO.png]
[bookmark: _Toc528744486][bookmark: _Toc4334833]Fig. 10: Flujo actual del proceso venta por pedido
· Generar comprobante de pago
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS CON TIEMPOS\GENERAR COMPROBANTE DE PAGO.png]
[bookmark: _Toc528744487][bookmark: _Toc4334834]Fig. 11: Flujo actual del proceso generar comprobante de pago





· Generar orden de compra
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS CON TIEMPOS\GENERAR ORDEN DE COMPRA.png]
[bookmark: _Toc528744488][bookmark: _Toc4334835]Fig. 12: Flujo actual del proceso generar orden de compra
De igual forma, se diagrama los procesos del área de ventas utilizando Odoo ERP posterior a su implementación, por lo cual se muestra dentro de la etapa de ejecución de del sistema Odoo ERP (Procesos del área de ventas con Odoo ERP).
3.1.2. [bookmark: _Toc4336134]Planificación
3.1.2.1. [bookmark: _Toc4336135]Constitución del equipo del proyecto
En la presente actividad se define al equipo del proyecto y determina los roles que asumieron durante la implementación del Odoo ERP.
· José Ulises Estela Blanco: gerente general de la empresa, el cual tuvo como objetivo el de tomar la decisión final en base a los requerimientos y la implementación del Odoo ERP para la empresa.
· Elvia Minchán Quispe: personal del área contable de la empresa y encargada de manipular el sistema; asimismo, debe de coordinar las actividades a realizar durante todo el proceso de la implementación del sistema Odoo ERP y validar los instrumentos de recolección de datos.
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3.1.2.2. [bookmark: _Toc4336136]Planificación del proyecto
Comprendió la elaboración del cronograma de actividades a realizar durante toda la implementación del sistema Odoo ERP, para realizar la contratación de los tiempos planificados y los tiempos reales ocupados, para la evaluación del proceso de implementación; teniendo como fecha inicial el 26 de julio y fecha de término 10 de noviembre, con un despliegue de 10 módulos presentes en el sistema Odoo ERP.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334836][bookmark: _Toc528744495]Fig. 13: Diagrama de Gantt, cronograma de actividades del proyecto 
3.1.3. [bookmark: _Toc4336137]Ejecución
3.1.3.1. [bookmark: _Toc4336138]Capacitación al personal
En este proceso se ha ido capacitando al personal respecto de cómo realizar tareas básicas y especificas abordando los siguientes puntos: entrada y salida del sistema, conocer el entorno de trabajo y las funciones básicas del sistema, navegar entre las diferentes opciones y conocer la utilidad de las que tiene acceso, pruebas de transacciones en el sistema de las funcionalidades específicas, entre otras.
3.1.3.2. [bookmark: _Toc4336139]Configuración e instalación del sistema ERP
Instalación
Inicialmente se obtuvo un servidor virtual privado en la nube (VPC) de tipo EC2 brindado por Amazon Web Service el cual es gratuito por el primer año de despliegue servicios web multicapa, por el motivo que brinda la posibilidad de tener una red sólida y segura por los recursos informáticos de alta disponibilidad y de monitoreo constante.
Sin embargo, se determinó que la instalación y configuración del sistema Odoo ERP, se realice mediante la obtención de un dominio web del tipo superior genérico, nominado como www.reyjusg.online, teniendo la terminación .online ya que hace referencia a servicios o productos ofrecidos a través de internet.
[bookmark: _Toc4334217]Tabla 1: Características del servidor privado virtual en la nube (VPC)
	Estado
	En línea

	Dirección IP
	www.reyjusg.online

	Procesador
	AMD64

	Espacio disco / RAM
	30G /1G

	Sistema operativo
	Windows server 2016

	Arquitectura del sistema
	x64 bits




La instalación del Odoo ERP se realiza sobre el sistema operativo del servidor Privado Virtual en la Nube (VPC) de Amazon Web Service (AWS) con la arquitectura por 64 bits y que se realiza de la misma forma que en cualquier otro sistema operativo de Windows, y en caso del instalador del sistema Odoo ERP se puede obtener en sus últimas versiones actualizadas del repositorio digital del mismo Odoo.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744496][bookmark: _Toc4334837]Fig. 14: Sitio web de Amazon Web Service – EC2
[image: ]
[bookmark: _Toc528744497][bookmark: _Toc4334838]Fig. 15: Panel de instancias de EC2 de Amazon
[image: ]
[bookmark: _Toc528744498][bookmark: _Toc4334839]Fig. 16: Escritorio de instancia en Windows server 2016
Antes de iniciar la instalación del sistema ERP, es necesario configurar el gestor de base de datos, para el proyecto se ha utilizado a PostgreSQL, teniendo como primer paso la instalación del gestor y previa configuración de los datos de usuario y contraseña, del mismo modo que el puerto de comunicación.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744499][bookmark: _Toc4334840]Fig. 17: Instalador de PostgreSQL
Se procede luego a configurar el puerto de comunicación del gestor de base de datos PostgreSQL con el puerto 5432.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744500][bookmark: _Toc4334841]Fig. 18: Configuración del puerto de comunicación
Finalizado la instalación cargara en una pestaña del navegador web el panel general del gestor de base de datos PostgreSQL donde se puede visualizar todas las bases de datos del sistema Odoo ERP.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744501][bookmark: _Toc4334842]Fig. 19: Panel principal de PostgreSQL
Para conseguir una conexión segura y sin restricciones entre PostgreSQL y Odoo ERP se procede a crea un rol con todos los privilegios y con su respectivo usuario y contraseña para la comunicación.
[image: ][image: ]
[bookmark: _Toc528744502][bookmark: _Toc4334843]Fig. 20: Configuración de usuario y contraseña de PostgreSQL
[image: ]
[bookmark: _Toc528744503][bookmark: _Toc4334844]Fig. 21: Asignación de privilegios a la rol de PostgreSQL
Posteriormente se procede a instalar el sistema Odoo ERP v11 e iniciar los servicios del mismo sistema, luego la creación de la base de datos general, la cual contendrá a todos los módulos a instalar para su posterior configuración de cada uno de estos, y así cumplir con los requerimientos.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744504][bookmark: _Toc4334845]Fig. 22: Instalador del sistema Odoo ERP v11
[image: ]
[bookmark: _Toc528744505][bookmark: _Toc4334846]Fig. 23: Configuración de la conexión con PostgreSQL
Una vez terminado la instalación, en una pestaña del navegador se visualiza la interfaz del sistema Odoo ERP solicitando los datos para la creación de la base de datos del sistema empresarial.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744506][bookmark: _Toc4334847]Fig. 24: Creación de base de datos del sistema
Finalmente, después de crear la base de datos se visualiza un panel con todos los módulos disponibles para su instalación y posterior configuración según necesidades de la empresa.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744507][bookmark: _Toc4334848]Fig. 25: Panel de módulos disponibles a instalar
Adicionalmente se consideró la instalación de módulos adicionales para la obtención de información de los clientes según número de RUC facilitando posteriormente el registro de nuevos clientes.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744508][bookmark: _Toc4334849]Fig. 26: Copia de archivos de nuevos módulos
[image: ]
[bookmark: _Toc528744509][bookmark: _Toc4334850]Fig. 27: Actualización de los módulos disponibles
[image: ]
[bookmark: _Toc528744510][bookmark: _Toc4334851]Fig. 28: Panel de módulos disponibles a instalar – actualizado
Teniendo todos los módulos necesarios para el cumplimiento de los procesos de la empresa y sus nuevos requerimientos de funcionalidad se procedió a la instalación de los siguientes módulos en el siguiente orden para evitar posibles errores.
1. Módulo de comercio electrónico.
2. Módulo de constructor de sitio web.
3. Módulo de gestión de ventas.
4. Módulo de gestión de facturas.
5. Módulo de gestión de inventario.
6. Módulo de gestión de compras.
7. Módulo de punto de venta.
8. Módulo de chat en vivo.
9. Módulo de márquetin por email.
10. Módulo de validador RUC.
11. Módulo de directorio de empleados.
12. Módulo de directorio de contactos.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744511][bookmark: _Toc4334852]Fig. 29: Panel de módulos instalados
[image: ]
[bookmark: _Toc528744512][bookmark: _Toc4334853]Fig. 30: Listado completo de módulos instalados

Configuración
Cuando se termina la instalación de cada uno de los módulos a utilizar se procede a la configuración de los mismos, en cuanto a su funcionalidad dentro del manejo de información, presentación de cada módulo, ingreso de datos.
Módulo de comercio electrónico
Este módulo permite la comercialización de productos mediante un modelo de negocio de comercio electrónico B2C (negocio a cliente), donde se configura en base al tema bootswatch para luego construir la web y el comercio electrónico según sea necesario.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744513][bookmark: _Toc4334854]Fig. 31: Módulo de comercio electrónico
[image: ]
[bookmark: _Toc528744514][bookmark: _Toc4334855]Fig. 32: Selección de tema bootswatch
[image: ]
[bookmark: _Toc528744515][bookmark: _Toc4334856]Fig. 33: Plantilla modelo del sistema web
En cuanto a su configuración se procede a modificar los datos de la empresa y favicon[footnoteRef:6] para su presentación cómo también la configuración del catálogo de productos que presentará la tienda del sitio web. [6:  Favicon: Conocido también como icono de página, es una pequeña imagen asociada con una página o sitio web en particular] 

[image: ]
[bookmark: _Toc528744516][bookmark: _Toc4334857]Fig. 34: Configuración del sitio web
[image: ]
[bookmark: _Toc528744517][bookmark: _Toc4334858]Fig. 35: Presentación final de módulo de comercio electrónico.
Módulo de gestión de ventas
Este módulo monitorea el flujo de ventas, cotizaciones, seguimiento de actividades pedidos, administración de clientes y también se puede controlar el registro y/o anulación de nuevos productos, además de ver las ventas por facturación.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744518][bookmark: _Toc4334859]Fig. 36: Módulo de gestión de ventas
[image: ]
[bookmark: _Toc528744519][bookmark: _Toc4334860]Fig. 37: Formulario de ventas
En cuanto a su configuración se procede a modificar las características que presente el catálogo de productos del sitio web y sobre las características que se pueda manipular en las ventas.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744520][bookmark: _Toc4334861]Fig. 38: Configuración del módulo gestión de ventas
Módulo de gestión de facturas
Este módulo funciona básicamente para el control y monitoreo de la administración contable y financiera, de los pagos referentes a las ventas y compras, dentro del plan contable peruano
[image: ]
[bookmark: _Toc528744521][bookmark: _Toc4334862]Fig. 39: Módulo de gestión de facturas
[image: ]
[bookmark: _Toc528744522][bookmark: _Toc4334863]Fig. 40: Formulario de facturación
En cuanto a su configuración se modifica los porcentajes de impuestos tanto para las ventas como para las compras y su redondeo, finalmente se procede a configurar el tipo de moneda a usar dentro de la facturación. 
[image: ]
[bookmark: _Toc528744523][bookmark: _Toc4334864]Fig. 41: Configuración del módulo gestión de facturas


Módulo de gestión de inventario
Este módulo ofrece la administración general del inventario de la empresa, ya sea del tipo consumible, almacenable o de servicio, como así también los movimientos, reglas de abastecimiento y sur respectiva categorización.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744524][bookmark: _Toc4334865]Fig. 42: Módulo de gestión de inventario
[image: ]
[bookmark: _Toc528744525][bookmark: _Toc4334866]Fig. 43: Formulario de inventario
En cuanto a su configuración se procede a modificar las gestiones de operatividad de los productos dentro del almacén, como también las propiedades cada uno de los almacenes registrados dentro del sistema.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744526][bookmark: _Toc4334867]Fig. 44: Configuración del módulo inventario
Módulo de gestión de compras
Este módulo se encarga de monitorear las compras, desde las solicitudes de presupuesto, pedidos de compra, recepción de productos, facturación, actualización de stock de productos y mantenimiento de información de proveedor.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744527][bookmark: _Toc4334868]Fig. 45: Módulo de gestión de compras
[image: ]
[bookmark: _Toc528744528][bookmark: _Toc4334869]Fig. 46: Formulario de compras
En cuanto a su configuración se procede a modificar las características de los pedidos de la facturación según cantidades facturadas, las tarifas de compras y en caso de entrega directa del proveedor hacia el cliente de la empresa.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744529][bookmark: _Toc4334870]Fig. 47: Configuración del módulo compras
Módulo de punto de venta 
Este módulo permite administrar las ventas en cualquier punto de venta, básicamente una venta rápida donde el vendedor selecciona la cantidad de productos agrega el cliente, decepciona el pago e imprime el ticket o factura.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744530][bookmark: _Toc4334871]Fig. 48: Módulo de punto de venta
[image: ]
[bookmark: _Toc528744531][bookmark: _Toc4334872]Fig. 49: Vista del punto de venta (POS)
En cuanto a su configuración se procede a modificar cada punto de venta registrado en el sistema, en cuanto a su interfaz, presencia de lectora de barras, fijación de precios, formas de pago e emisión de facturas.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744532][bookmark: _Toc4334873]Fig. 50: Configuración de punto de venta (POS)
Módulo de chat en vivo
Este módulo es complementario para el sitio web de la empresa por el cual los vendedores o personal asignado al monitoreo de este módulo se encarga de responder a las consultas y dudas que presentes los clientes mediante un chat en la web, que permite la misma al finalizar una evaluación de la comunicación y soporte.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744533][bookmark: _Toc4334874]Fig. 51: Módulo de chat en vivo
[image: ][image: ]
[bookmark: _Toc528744534][bookmark: _Toc4334875]Fig. 52: Vista del chat en vivo
En cuanto a su configuración se procede a modificar el operador asignado al chat además de las opciones de texto de botón del chat y del mensaje de bienvenida para los clientes que accedan por el sitio web.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744535][bookmark: _Toc4334876]Fig. 53: Configuración de módulo chat en vivo

Módulo de marketing por email
Este módulo permite gestionar los envíos de forma masiva de correos publicitario o promocionales a los diferentes clientes registrados y/o contactos; del mismo modo, poder elaborar listados de correos según nuestras necesidades.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744536][bookmark: _Toc4334877]Fig. 54: Módulo marketing por email
[image: ]
[bookmark: _Toc528744537][bookmark: _Toc4334878]Fig. 55: Formulario de marketing por email
En cuanto a su configuración se procede a modificar las opciones de envió de correos por etapas y de permitir ventanas emergentes para suscripción de correos publicitarios.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744538][bookmark: _Toc4334879]Fig. 56: Configuración del módulo marketing por email

Módulo de validación de RUC
Este módulo permite validar el RUC y extrae datos como nombre, razón social, dirección y condición del contribuyente. Adicionalmente valida si el RUC está activo o si es "habido".
[image: ]
[bookmark: _Toc528744539][bookmark: _Toc4334880]Fig. 57: Módulo de validador RUC
Este módulo no presenta interfaz alguna y del mismo modo presenta la característica de pre configuración desde su elaboración, siendo el único procedimiento necesario su instalación, para la facilitación de llenado de datos en los formularios correspondientes.
Conversión de datos
Para el caso de la empresa REYJU servicios generales SRL al no contar con un sistema empresarial no se va a realizar la conversión de datos; aun cuando cuenten con documentos Excel básicos no presentan las facilidades técnicas para una posible migración.
Pruebas
Se realiza las pruebas necesarias con la finalidad de verificar el buen funcionamiento del sistema Odoo ERP y asimismo identificar los problemas existentes para su corrección, mediante la utilización de la técnica de caja negra donde se realiza pruebas del sistema a nivel de interfaz para comprobar el cumplimiento de los requerimientos funcionales, a partir del ingreso de datos de entrada y obtener datos de salida para la verificación de los módulos implementados; asimismo, se registra en una ficha de evaluación el nivel de funcionamiento de cada funcionalidad para determinar cumplimento de requerimientos funcionales. A continuación, se muestra las capturas obtenidas durante las pruebas del sistema Odoo ERP bajo la técnica de caja negra.
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[bookmark: _Toc4334218]Tabla 2: Prueba de módulos por requerimiento funcional aplicando la teoría de la caja negra
	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	Registrar clientes por página electrónica
	[image: ]

[image: ]
	Registro de cliente en página electrónica

	[image: ]
	
	[image: ]

	Buscar Productos por categoría
	
	Productos por categoria - Audífonos

	[image: ]
	
	[image: ]

	Registrar pedidos por tienda electrónica
	
	Registro de pedido por tienda electrónica

	[image: ]
	
	[image: ]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	Incorporar internacionalización de la página web
	[image: ]

[image: ]
	Internacionalización de la página web de español - ingles

	[image: ]
	
	[image: ]

	CRUD clientes
	[image: ]
	Registro de cliente

	[image: ]
	
	[image: ]

	Buscar pedidos de venta
	
	Pedido de venta SO0015

	[image: ]
	
	[image: C:\Users\ROYHER\Pictures\image.png]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	Comprobante de pago automático desde pedido
	[image: ]
	Comprobante de pago del pedido SO015

	[image: C:\Users\ROYHER\Pictures\sdasd.png]
	
	[image: ]

	Gestión listas de precios y condiciones de pago
	
	Listado de precios y condiciones de pago

	[image: ]
	
	[image: ]

	Reporte de ventas por día o por mes
	
	Reporte de ventas por mes

	[image: ]
	
	[image: ]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	CRUD comprobante de venta
	[image: ]
	Registro de factura de venta

	[image: ]
	
	[image: ]

	Definir fecha de facturación y condiciones individualmente de cada pedido
	
	Factura con fechas y condiciones únicas

	[image: ]
----------------------------------------------
[image: ]
	
	[image: C:\Users\ROYHER\Pictures\sdasd.png]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	Buscar facturas de compras y ventas
	[image: ]
	Facturas de compra y venta 0048/0003

	[image: ]
---------------------------------------------------
[image: ]
	
	[image: ]
------------------------------------------------------
[image: ]

	Buscar cuentas pendientes de cobro y cuentas pendientes de pago
	
	Cobro y pago pendientes

	[image: ]
---------------------------------------------------
[image: ]
	
	[image: ]
------------------------------------------------------
[image: ]

	Estado de entregas de los productos
	[image: ]
	Registro de pedido entregado

	[image: ]
	
	[image: ]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	CRUD productos
	[image: ]
	Registro de producto

	[image: ]
	
	[image: ]

	Reporte de stock, relación detallada del almacén y detalle sobre un producto o grupo de productos
	
	Reporte de stock de los productos

	[image: ]
	
	[image: ]

	Buscar ordenes de compra
	[image: ]
	Orden de compra PO00001

	[image: ]
	
	[image: ]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	CRUD Proveedores
	[image: ]
	Registro de proveedor

	[image: ]
	
	[image: ]

	Buscar requerimientos por fechas o número
	
	Requerimientos del mes

	[image: C:\Users\ROYHER\Pictures\image.png]
	
	[image: ]

	Buscar cotizaciones de compra
	
	Cotización de compra PO00004

	[image: ]
	
	[image: ]

	Entrada
(Requerimiento funcional)
	Modulos
(Caja Negra)
	Salida
(Verificación)

	Incorporar chat online para consultas de clientes
	[image: ]
	Chat online

	[image: ]
	
	[image: ]

	CRUD Personal
	[image: ]
	Registro de empleado

	[image: ]
	
	[image: ]

	Validación de RUC
	[image: ]
	RUC de UNC validado

	[image: ]
	
	[image: ]



Prueba de emisión de ticket:
Se procede a probar la emisión de ticket desde el un punto de venta.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744546][bookmark: _Toc4334881]Fig. 58: Prueba de ticket del punto de venta (POS)
Prueba de comprobantes de pago en pdf:
Se procede a probar las presentaciones de los comprobantes de pago tanto en ticket y factura de ventas para su posterior emisión mediante cualquier dispositivo de impresión.
[image: ]
[bookmark: _Toc528744548][bookmark: _Toc4334882]Fig. 59: Prueba de presentación de ticket (PDF)
[image: ]
[bookmark: _Toc528744549][bookmark: _Toc4334883]Fig. 60: Prueba de factura (PDF)
Entrada en producción y soporte
En esta etapa el sistema está listo y puesto en marcha para el cumplimiento de los objetivos, para lo cual se utiliza Odoo ERP versión 11, esta versión ha sido optimizada para adaptarse a cada entorno de trabajo (tamaños de pantalla y dispositivos), además presenta una interfaz más amigable al usuario y mayor velocidad en realizar una operación. 
[image: ]
[bookmark: _Toc4334884]Fig. 61: Módulos implementados
[image: ][image: ][image: ]
[bookmark: _Toc4334885]Fig. 62: Visualización del sistema Odoo ERP en diferentes dispositivos electrónicos
[bookmark: ProcesosOdooERP]Procesos del área de ventas con Odoo ERP:
En esta parte se diagramo los procesos comprendidos dentro de área de ventas utilizando el sistema Odoo ERP posterior a su implementación. Las mismas que se documentan en los diagramas de procesos con el sistema que se muestra continuación. Estos procesos describen el funcionamiento con el sistema Odoo ERP actual y los tiempos aproximados que toma cada una de sus actividades:
· Apertura y cierre de caja
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\APERTURA Y CIERRE DE CAJA.png]
[bookmark: _Toc528744489][bookmark: _Toc4334886]Fig. 63: Flujo del proceso apertura y cierre de caja con Odoo ERP
· Atención al cliente
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\ATENCION AL CLIENTE.png]
[bookmark: _Toc4334887]Fig. 64: Flujo del proceso atención al cliente con Odoo ERP
· Venta directa
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\VENTA DIRECTA.png]
[bookmark: _Toc528744490][bookmark: _Toc4334888]Fig. 65: Flujo del proceso venta directa con Odoo ERP

· Venta por pedido
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\VENTA POR PEDIDO.png]
[bookmark: _Toc528744491][bookmark: _Toc4334889]Fig. 66: Flujo del proceso venta por pedido con Odoo ERP
· Venta por e-commerce
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\VENTA POR E-COMMERCE.png]
[bookmark: _Toc528744492][bookmark: _Toc4334890]Fig. 67: Flujo del proceso venta por e-commerce en Odoo ERP

· Generar comprobante de pago
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\GENERAR COMPROBANTE DE PAGO.png]
[bookmark: _Toc528744493][bookmark: _Toc4334891]Fig. 68: Flujo del proceso generar comprobante de pago con Odoo ERP
· Generar orden de compra
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\PROCESOS ODOO CON TIEMPOS\GENERAR ORDEN DE COMPRA.png]
[bookmark: _Toc528744494][bookmark: _Toc4334892]Fig. 69: Flujo del proceso generar orden de compra con Odoo ERP
3.1.4. [bookmark: _Toc4336140]Evaluación
En esta etapa se evalúa si lo que se ha realizado funciona de manera correcta; asimismo, se verifica que el proceso de gestión de ventas se ajuste a las necesidades de la empresa REYJU servicios generales S.R.L. y los requerimientos funcionales de los usuarios del área de ventas; evaluando en que porcentaje de cumple el sistema Odoo ERP en cuanto a requerimientos funcionales y no funcionales, utilizando una ficha de evaluación. 
Requerimientos funcionales
Para realizar la evaluación de requerimientos funcionales se toma en cuenta el registro de las funcionalidades que se está verificando durante la etapa de pruebas, utilizando la Ficha de Evaluación Odoo RF[footnoteRef:7] Anexo 2 obteniendo que 6 requerimientos funcionales cumplen al 75% de su funcionamiento de un total de 23 requerimientos en la primera iteración de evaluación, se irá mejorando progresivamente hasta lograr un 100% de funcionamiento en los 23 requerimientos, gracias al uso y aprendizaje del sistema Odoo ERP por los empleados de la empresa REYJU servicios generales S.R.L. en cada nueva iteración. [7:  RF: Requerimientos Funcionales.] 


[bookmark: _Toc4334893]Fig. 70: Evaluación de requerimientos funcionales
· Tres requerimientos de gestión de ventas cumplen al 75%.
· Dos requerimientos de gestión de facturas cumplen al 75%.
· Un requerimiento de gestión de compras cumple al 75%.
Requerimiento no funcionales
De igual manera, para realizar la evaluación de requerimientos no funcionales se toma en cuenta el registro de las funcionalidades que se está verificando durante la etapa de pruebas, utilizando la Ficha de Evaluación Odoo RNF[footnoteRef:8] Anexo3, obteniendo 2 requerimientos no funcionales que cumplen al 75% de funcionamiento, por la resistencia al cambio ya que para los usuarios de REYJU servicios generales SRL utilizar un  sistema Odoo ERP es nuevo, dado que siempre han realizado todas sus actividades de forma manual. [8:  RNF: Requerimientos No Funcionales.] 


[bookmark: _Toc4334894]Fig. 71: Evaluación de requerimientos no funcionales
3.2. [bookmark: _Toc4336141]Tratamiento, análisis de datos y presentación de resultados
3.2.1. [bookmark: _Toc4336142]Tratamiento
La presente investigación es de diseño tipo experimental – pre experimental, teniendo como objetivo la manipulación de variables (independientes) y; asimismo la validez interna de las variables (dependientes). 
[image: ]
[bookmark: _Toc4334895]Fig. 72: Esquema de experimento y variables
Asimismo, se va utilizar el tipo de investigación basada en pre-test y post-test para analizar la gestión de ventas antes y después del tratamiento experimental.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334896]Fig. 73: Esquema de experimento y variables
Donde:
· O1: Toma de datos estado inicial (Pre-Test).
· O2: Toma de datos estado final (Post-Test).
· X: Propuesta (Odoo ERP).
Variables e indicadores
Para realizar esta investigación se cuenta con dos tipos de variables, de las cuales la variable independiente se considera al sistema de recursos empresarial Odoo ERP y en caso de las variables dependientes al proceso de gestión de ventas y sus indicadores principales, asimismo, se elabora una tabla que incluyen los tipos de indicadores y además una tabla en la cual se muestra las variables, sus dimensiones y sus indicadores.
[bookmark: _Toc4334219]Tabla 3: Tipo de indicadores
	Variable independiente
(Objeto de la investigación)
	E-commerce de Odoo ERP

	Variable dependiente
(Contexto del problema)
	Gestión de ventas


[bookmark: _Toc4334220]Tabla 4: Matriz de variables, dimensiones e indicadores
	VARIABLE
	DIMENSIÓN
	INDICADORES

	E-commerce de 
Odoo ERP
	Aprendizaje
	Tiempo en la facilidad de aprender un usuario en realizar una actividad específica.
	IA1

	
	Funcionalidad
	Porcentaje de conformidad funcional.
	IF1

	
	
	Número de interfaces de conformidad requerida a las especificaciones solicitadas.
	IF2

	
	Entendibilidad
	Porcentaje de datos de entrada y salida comprendidos por el usuario.
	IE1

	
	
	Porcentaje de funciones de las interfaces que son entendidos por el usuario.
	IE2

	
	
	Porcentaje de utilidad de los módulos por parte del usuario y comparar con el total de módulos disponibles.
	IE3

	
Gestión de ventas
	Resultados
	Número de ventas.
	IR1

	
	
	Número de nuevos clientes.
	IR2

	
	
	Ratio de conversión.
	IR3

	
	Tiempo
	Tiempo en realizar cotización.
	IT1

	
	
	Tiempo en realizar el proceso de venta directa.
	IT2

	
	
	Tiempo en realizar el proceso de venta por pedido.
	IT3

	
	
	Tiempo en realizar el proceso de atención al cliente.
	IT4

	
	
	Tiempo en realizar los procesos del área de ventas.
	IT5


Para realizar el análisis de la situación actual de la empresa REYJU servicios generales SRL, se ha requerido elaborar fichas de observación para cada proceso de negocio del área de ventas, teniendo en cuenta el listado de procesos del área de ventas y que serán analizados según los indicadores obtenidos de la variable dependiente; posteriormente se realiza la toma de datos en el pre-test para conseguir los datos base para la investigación; de igual manera, se toma los datos en el post-test después de haber implementado el e-commerce utilizando el sistema Odoo ERP. Del mismo modo, se realiza las fichas de encuesta, para obtener el nivel de adaptación, aprendizaje de los usuarios y funcionalidad del sistema Odoo ERP. 
3.2.1.1. [bookmark: _Toc4336143]Establecimiento de técnicas e instrumentos de recolección de datos.
Ficha de cotejo
Se elabora una ficha de cotejo para la recolección de datos, referido a los indicadores de la dimensión de resultados, con la finalidad de analizar el nivel logrado en cada uno, mediante el análisis de documentos emitidos por la empresa, todo esto medido baja una escala cuantitativa para su mejor entendimiento.
Ficha de observación
Se elabora fichas de observación para la recolección de datos en la ejecución de los procesos de negocio realizados en el área de ventas; además, se evalúa y se registra el tiempo (en minutos) que utiliza el empleado al ejecutar las actividades durante el desarrollo del proceso.
Ficha de encuesta
Se elaboró una encuesta con el fin de obtener información adecuada en cuanto al aprendizaje, entendibilidad, tiempo de usabilidad de los módulos implementados por parte de los empleados durante el desarrollo de sus actividades del proceso del área de ventas; asimismo, se adquiere información de la conformidad ante el sistema, tanto en presentación y funcionalidad. Además, se tiene en cuenta que las preguntas de la encuesta son referentes a las características técnicas y progreso con el sistema Odoo ERP.

Capacitación
Se realiza un conjunto de actividades didácticas orientadas a las necesidades de la empresa, buscando mejorar y desarrollar los conocimientos, habilidades y aptitudes de cada empleado de REYJU servicios generales SRL al realizar las actividades de manera eficiente utilizando Odoo ERP; también se determinará las ventajas y desventajas que conlleva la utilización del sistema. Asimismo, para complementar la capacitación se realiza un entrenamiento a corto plazo en cuanto a interacciones entre los empleados y las funcionalidades que presenta los módulos implementados. 
3.2.1.2. [bookmark: _Toc4336144]Establecimiento de técnicas de procesamiento de datos
Ficha de cotejo
Para realizar el procesamiento de datos se utiliza el programa Microsoft Excel 2016 en el cual se elabora una tabla para cada uno de los indicadores cuantitativos, donde se registra los datos obtenidos de la ficha de cotejo con los puntajes correspondientes a cada una de las escalas realizadas en cada ciclo semanal medido y analizados, para desarrollar el pre-test y post-test. 
[bookmark: _Toc4334221]Tabla 5: Resultados de ficha de cotejo de pre-test y post-test
	DATOS PRE-TEST Y POST-TEST
ÁREA: Nombre

	Indicador / Semana
	Ix
(Valor)

	
	VRM
	VRS

	In – Sn
	
	

	In – Sn
	
	

	In – Sn
	
	

	…
	
	

	In – Sn
	
	

	Promedio/Indicador
	
	

	Promedio General
	



Donde:
· Nombre: Nombre del área a evaluar (ventas). 
· n: Número (1,2,3, …).
· Ix: Indicador a analizada.	
· In – Sn: Representa al ciclo del indicador y la semana en que se realizó.
· VRM: Valor de registros manuales.
· VRS: Valor de registros con sistema.
Ficha de observación
Para realizar el procesamiento de datos se utiliza el programa Microsoft Excel 2016 en el cual se elabora una tabla para registrar los datos obtenidos de las fichas de observación para realizar tablas estadísticas para desarrollar el pre-test y post-test. Asimismo para establecer el número de observaciones a realizar se utiliza el método de la tabla, la cual considera que se debe de realizar cinco lecturas para ciclos o elementos superiores a dos minutos [41]; por ello para los procesos del área de ventas se tomara cinco muestras promedio por cada trabajador. 
[bookmark: _Toc4334222]Tabla 6: Esquema de tabla para mostrar resultados de la ficha de observación de pre-test y post-test
	DATOS PRE-TEST Y POST-TEST
ÁREA: Nombre

	Ciclo / Usuario
	Procesos

	
	Px
(Min.)
	Px
(Min.)
	…
	Px
(Min.)

	
	TM
	TS
	TM
	TS
	…
	TM
	TS

	Cn - Un
	
	
	
	
	
	
	

	Cn - Un
	
	
	
	
	
	
	

	Cn - Un
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	

	Cn - Un
	
	
	
	
	
	
	

	Promedio/Proceso
	
	
	
	
	
	
	

	Promedio General
	
	
	
	



Donde:
· Nombre: Nombre del área a evaluar (ventas). 
· n: Número (1,2,3, …).
· Px: Procesos del área analizada.	
· Cn – Un: Representa al ciclo medido y el trabajador que lo realizo.
· TM: Tiempo manual.
· TS: Tiempo con sistema.
Asimismo, se considera cinco muestras para cada actividad que realice el empleado en los procesos del área de ventas; se registrara los datos en una tabla como se muestra a continuación: 
[bookmark: _Toc4334223]Tabla 7: Esquema de tabla para recolectar datos de tiempo por actividad de un proceso  
	DATOS PRE-TEST Y POST-TEST

	ÁREA: Nombre

	Usuario
	Proceso x

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Actividad x
	Actividad x
	Actividad x
	TM
	TS

	Cx
	
	
	
	
	

	Cx
	
	
	
	
	

	Cx
	
	
	
	
	

	Cx
	
	
	
	
	

	Cx
	
	
	
	
	

	Promedio/Actividad
	
	
	
	
	


Donde:
· Nombre: Nombre del área a evaluar (ventas). 
· n, x: Número (1,2,3, …).
· Proceso i: Procesos del área analizada.	Donde i es inicial del área.
· Cx: Representa al ciclo medido.
· Actividad x: Representa la actividad descrita dentro del proceso.
· TM: Tiempo manual.
· TS: Tiempo con sistema.
Ficha de encuesta
Para realizar el procesamiento de datos se utiliza el programa Microsoft Excel 2016 en el cual se elabora una tabla donde se registra todos los datos obtenidos de las fichas de encuesta, para realizar el análisis e interpretación de resultados a través de representaciones gráficas.  La encuesta se realiza a todos empleados de cada área de REYJU servicios generales SRL que utilizan el sistema Odoo ERP.
[bookmark: _Toc4334224]Tabla 8: Esquema de tabla para fichas de encuesta 
	DATOS DE ENCUESTA

	REYJU SG SRL
	Odoo ERP

	Usuario
	Pregunta

	
	Pn
	Pn
	…
	Pn

	Ux
	
	
	
	

	Ux
	
	
	
	

	…
	
	
	
	

	Ux
	
	
	
	

	Respuestas/Pregunta
	
	
	
	


Donde:
· Pn: Pregunta y su número. 
· n, x: Número (1,2,3, …).
· Ux: Representa al usuario encuestado.
Validación de instrumentos de recolección de datos
Cada uno de los instrumentos ha sido validado, confirmando que éstos permiten recolectar información pertinente para el indicador correspondiente durante las pruebas de pre-test y post-test para asegurar la calidad de los datos obtenidos. 
Asimismo, los instrumentos de recolección de datos han sido aprobados por la C.P. Elvia Minchán Quispe como se visualiza en los anexos Anexo 4, Anexo 5 y Anexo 6. Además, para medir la confiabilidad de cada instrumento se utilizó el modelo de coeficiente de alpha de Cronbach teniendo en cuenta los promedios de las correlaciones de los ítems evaluados, y así poder evaluar cuan fiable serán las pruebas y la recolección de datos a través de los instrumentos utilizados [42]; la evaluación se visualiza en el Anexo 7.
Para evaluar los coeficientes del alpha de Cronbach se tiene en cuenta a los criterios de George  y Mallery, los cuales indican que un instrumento es válido cuando su índice de confiabilidad es mayor a 0.7 [43], siendo necesario como mínimo un número de cinco muestras de recolección de datos para las fichas de cotejo y fichas de observación, las cuales son aplicadas al mismo tiempo; en caso de las encuestas se tomó en cuenta diez aplicaciones de forma aleatoria y en diferentes momentos.
Selección de prueba estadística
Para realizar la prueba estadística se selecciona la distribución de probabilidad t - Student, para el manejo de datos pareados o muestras relacionadas, para la comparación de los datos obtenidos en el pre-test y post-test de los tiempos de ejecución de cada una de las actividades de los procesos del área de ventas y que se registra en la ficha de observación.
La prueba estadística con distribución de probabilidad t-Student, basada en una distribución o población normal, admite cotejar las muestras con tamaño de N<30, siendo de este modo un método adecuado para estudiar las diferencias de dos muestras independientes y pequeñas que tengan una distribución normal [44].
Con este método se realiza la comparación de media y desviación estándar de los datos recolectados, y así establecer entre estos parámetros si las diferencias son estadísticamente significativas o son diferencias aleatorias, para lo cual se usa la siguiente fórmula para muestras relacionales.

Donde:
· t: Valor estadístico del procedimiento.
· : Valor promedio o media aritmética de las diferencias entre los momentos antes y después.
· : Desviación estándar de las diferencias entre los momentos antes y después.
·  Tamaño de la muestra.

La media aritmética de las diferencias se obtiene con la siguiente formula:

La desviación estándar de las diferencias se obtiene con la siguiente formula:

Sobre la decisión que se toma de acuerdo a los resultados obtenidos en cada uno de los indicadores de la variable dependiente, se determina una Hipótesis Nula (H0) y una Hipostasis Alternativa (Ha), las cuales se validaran según el indicador que se obtenga y de la forma:
H0: El indicador es mayor o igual que el indicador de la solución propuesta.
H0 = (Indicador)a – (Indicador)d ≥ 0
Ha: El indicador es actualmente menor que el indicador de la solución propuesta.
Ha = (Indicador)a – (Indicador)d < 0
Asimismo, después de obtener los resultados se realiza el análisis de la gráfica correspondiente con la ubicación de los valores estadísticos obtenidos.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334897]Fig. 74: Contraste unilateral, cola a la izquierda o derecha de distribución t-Student
3.2.2. [bookmark: _Toc4336145]Análisis de datos
3.2.2.1. [bookmark: _Toc4336146]Pre-test
Se registra los valores numéricos de los indicadores (número de ventas, número de nuevos clientes, ratio de conversión) y la estimación de los tiempos (en minutos) de las actividades de los procesos de negocio del área de ventas las cuales son realizadas por los empleados de REYJU servicios generales SRL, para realizar el análisis de los datos obtenidos.
Área de ventas
Se observa y registra el número de ventas, número de nuevos clientes, ratio de conversión y los tiempos (en minutos) de los procesos de apertura de caja, cierre de caja, atención al cliente, venta directa, venta por pedido, generar comprobante de pago y generar orden de compra. 
Se realiza una ficha de cotejo para el análisis de los indicadores de número de registros de ventas Anexo 8, registros de nuevos clientes Anexo 9, ratio de conversión Anexo 10, los cuales en el área de ventas se registran de forma manual, y asimismo, se representa por un valor de escala numérica; a continuación se muestra en las tablas de la 9 a la 11. 
[bookmark: _Toc4334225]Tabla 9: Tabla resumen del número de ventas por semana (pre-test)
	DATOS PRE-TEST
ÁREA: Ventas

	Ventas / Semana
	# Ventas
(Valor)

	
	VRM
	VRS

	I1 – S1
	2
	-

	I1 – S2
	1
	-

	I1 – S3
	2
	-

	I1 – S4
	4
	-

	I1 – S5
	1
	-

	Promedio / Indicador
	2
	-

	Promedio General
	2


[bookmark: _Toc4334226]Tabla 10: Tabla resumen del número de nuevos clientes por semana (pre-test)
	DATOS PRE-TEST
ÁREA: Ventas

	Clientes Nuevos / Semana
	# Nuevos clientes
(Valor)

	
	CRM
	CRS

	I2 – S1
	2
	-

	I2 – S2
	4
	-

	I2 – S3
	1
	-

	I2 – S4
	3
	-

	I2 – S5
	2
	-

	Promedio / Indicador
	2,4
	-

	Promedio General
	2,4


[bookmark: _Toc4334227]Tabla 11: Tabla resumen del número del ratio de conversión por semana (pre-test)
	DATOS PRE-TEST
ÁREA: Ventas

	Ratio de Conversión / Semana
	# Ratio de conversión
(Valor)

	
	RCVD
	RCVE

	I3 – S1
	2
	-

	I3 – S2
	1
	-

	I3 – S3
	2
	-

	I3 – S4
	2
	-

	I3 – S5
	3
	-

	Promedio / Indicador
	2
	-

	Promedio General
	2



De igual manera, se observa y registra los tiempos (en minutos) por cada actividad de los procesos del área de ventas, los cuales se muestran en las tablas de la 12 a la 18. 
[bookmark: _Toc4334228]Tabla 12: Tiempo por actividad del proceso apertura de caja (pre-test)
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Apertura de caja

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Control saldo inicial
	Registro datos formulario de caja
	TM
	TS

	C1
	5,00
	1,00
	6,00
	-

	C2
	6,00
	2,00
	8,00
	-

	C3
	4,00
	1,00
	5,00
	-

	C4
	5,00
	2,00
	7,00
	-

	C5
	4,00
	1,00
	5,00
	-

	Promedio/Actividad
	4,80
	1,40
	6,20
	-


[bookmark: _Toc4334229]Tabla 13: Tiempo por actividad del proceso cierre de caja (pre-test) 
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Cierre de caja

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Control de ingresos y egresos
	Registro datos formulario de caja
	TM
	TS

	C1
	7,00
	4,00
	11,00
	-

	C2
	9,00
	5,00
	14,00
	-

	C3
	6,00
	3,00
	9,00
	-

	C4
	8,00
	4,00
	12,00
	-

	C5
	6,00
	3,00
	9,00
	-

	Promedio/Actividad
	7,20
	3,80
	11,00
	-




[bookmark: _Toc4334230]Tabla 14: Tiempo por actividad del proceso de venta directa (pre-test) 
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Atención al cliente

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Solicitud de producto o servicio
	Presentar precios
	Presenta alternativas
	Realizar cotización
	Entrega cotización o comprobante de pago 
	TM
	TS

	C1
	2,00
	3,00
	2,00
	10,00
	5,00
	22,00
	-

	C2
	3,00
	4,00
	2,00
	11,00
	6,00
	26,00
	-

	C3
	2,00
	2,00
	1,00
	9,00
	4,00
	18,00
	-

	C4
	2,00
	2,00
	1,00
	10,00
	5,00
	20,00
	-

	C5
	1,00
	2,00
	1,00
	9,00
	4,00
	17,00
	-

	Promedio/Actividad
	2,00
	2,60
	1,40
	9,80
	4,8
	20,60
	-


[bookmark: _Toc4334231]Tabla 15: Tiempo por actividad del proceso de venta directa (pre-test) 
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Venta directa

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Consultar el precio producto
	Explicación de características del producto
	Pago monto total
	Entregar el producto y comprobante de pago
	TM
	TS

	C1
	3,00
	5,00
	2,00
	3,00
	13,00
	-

	C2
	2,00
	5,00
	2,00
	5,00
	14,00
	-

	C3
	2,00
	4,00
	1,00
	3,00
	10,00
	-

	C4
	2,00
	6,00
	2,00
	4,00
	14,00
	-

	C5
	1,00
	4,00
	1,00
	3,00
	9,00
	-

	Promedio/ Actividad
	2,00
	4,80
	1,60
	3,60
	12,00
	-





[bookmark: _Toc4334232]Tabla 16: Tiempo por actividad del proceso venta por pedido (pre-test)
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Venta por pedido

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Registrar pedido
	Elaborar cotización
	Entregar Cotización
	Verificar disponibilidad del producto
	Registrar orden de Compra
	Pago Monto
	Entregar producto y comprobante de pago 
	TM
	TS

	C1
	4,00
	10,00
	5,00
	3,00
	20,00
	5,00
	7,00
	54,00
	-

	C2
	5,00
	11,00
	6,00
	3,00
	19,00
	6,00
	7,00
	57,00
	-

	C3
	4,00
	9,00
	4,00
	2,00
	18,00
	4,00
	6,00
	47,00
	-

	C4
	4,00
	10,00
	5,00
	2,00
	19,00
	5,00
	8,00
	53,00
	-

	C5
	3,00
	9,00
	4,00
	2,00
	18,00
	4,00
	6,00
	46,00
	-

	Promedio /
Actividad
	4,00
	9,80
	4,80
	2,40
	18,80
	4,80
	6,80
	51,40
	-
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[bookmark: _Toc4334233]Tabla 17: Tiempo por actividad del proceso generar comprobante de pago (pre-test) 
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Generar comprobante de pago

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Buscar talonario
	Solicitar datos
	Emitir comprobante
	TM
	TS

	C1
	0,00
	2,00
	3,00
	5,00
	-

	C2
	1,00
	3,00
	4,00
	8,00
	-

	C3
	0,00
	1,00
	3,00
	4,00
	-

	C4
	2,00
	3,00
	3,00
	8,00
	-

	C5
	1,00
	2,00
	2,00
	5,00
	-

	Promedio/Actividad
	0,80
	2,20
	3,00
	6,00
	-


[bookmark: _Toc4334234]Tabla 18: Tiempo por actividad del proceso generar orden de compra (pre-test) 
	DATOS PRE-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Generar orden de compra

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Solicitar cotización
	Evaluar cotización
	Generar orden de compra
	Enviar orden de compra
	Registrar la recepción del producto
	TM
	TS

	C1
	15,00
	9,00
	14,00
	7,00
	4,00
	49,00
	-

	C2
	15,00
	10,00
	13,00
	9,00
	4,00
	51,00
	-

	C3
	14,00
	8,00
	13,00
	7,00
	5,00
	47,00
	-

	C4
	16,00
	10,00
	12,00
	7,00
	5,00
	50,00
	-

	C5
	14,00
	8,00
	14,00
	6,00
	4,00
	46,00
	-

	Promedio /Actividad
	14,80
	9,00
	13,20
	7,20
	4,40
	48,60
	-



En el pre-test se utiliza la ficha de observación Anexo 11 para el registro y observación de los tiempos de los procesos del área de ventas para realizar el análisis de los datos obtenidos; como se muestra en la siguiente tabla. 
[bookmark: _Toc4334235]Tabla 19: Medición de tiempos pre-test del área de ventas
	DATOS PRE-TEST
ÁREA: Ventas

	Ciclo / Usuario
	Procesos

	
	P1
(Min.)
	P2
(Min.)
	P3
(Min.)
	P4
(Min.)
	P5
(Min.)
	P6
(Min.)
	P7
(Min.)

	
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS

	C1 – U1
	6,00
	-
	11,00
	-
	22,00
	-
	13,00
	-
	54,00
	-
	5,00
	-
	49,00
	-

	C2 – U1
	8,00
	-
	14,00
	-
	26,00
	-
	14,00
	-
	57,00
	-
	8,00
	-
	51,00
	-

	C3 – U1
	5,00
	-
	9,00
	-
	18,00
	-
	10,00
	-
	47,00
	-
	4,00
	-
	47,00
	-

	C4 – U1
	7,00
	-
	12,00
	-
	20,00
	-
	14,00
	-
	53,00
	-
	8,00
	-
	50,00
	-

	C5 – U1
	5,00
	-
	9,00
	-
	17,00
	-
	9,00
	-
	46,00
	-
	5,00
	-
	46,00
	-

	Promedio / Proceso
	6,20
	-
	11,00
	-
	20,60
	-
	12,00
	-
	51,40
	-
	6,00
	-
	43,20
	-

	Promedio General
	6,20
	11,00
	20,60
	12,00
	51,40
	6,00
	43,20




3.2.2.2. [bookmark: _Toc4336147]Post-test
Se observa y registra el número de ventas, número de nuevos clientes, ratio de conversión y los tiempos (en minutos) de los procesos de apertura de caja, cierre de caja, atención al cliente, venta directa, venta por pedido, generar comprobante de pago y generar orden de compra; después de implementar el e-commerce utilizando Odoo ERP. 
Área de ventas
Se realiza una ficha de cotejo para el análisis de los indicadores del número de ventas Anexo 8, registros de nuevos clientes Anexo 9, ratio de conversión Anexo 10., los cuales se registran utilizando el e-commerce de Odoo ERP, a continuación se muestra las tablas de la 20 a la 22.
[bookmark: _Toc4334236]Tabla 20: Tabla resumen del número de ventas por semana (post-test)
	DATOS PRE-TEST Y POST-TEST
ÁREA: Ventas

	Ventas / Semana
	# Ventas
(Valor)

	
	VRM
	VRS

	I1 – S1
	2
	1

	I1 – S2
	1
	2

	I1 – S3
	2
	4

	I1 – S4
	4
	2

	I1 – S5
	1
	3

	Promedio / Indicador
	2
	2,40

	Promedio General
	2,20






[bookmark: _Toc4334237]Tabla 21: Tabla resumen del número de nuevos clientes por semana (post-test)
	DATOS PRE-TEST Y POST-TEST
ÁREA: Ventas

	Clientes Nuevos / Semana
	# Nuevos clientes
(Valor)

	
	CRM
	CRS

	I2 – S1
	2
	1

	I2 – S2
	4
	2

	I2 – S3
	1
	3

	I2 – S4
	2
	2

	I2 – S5
	1
	3

	Promedio / Indicador
	2
	2,20

	Promedio General
	2,10


[bookmark: _Toc4334238]Tabla 22: Tabla resumen del número del ratio de conversión por semana (post-test)
	DATOS PRE-TEST Y POST-TEST
ÁREA: Ventas

	Ratio de Conversión / Semana
	# Ratio de conversión
(Valor)

	
	RCVD
	RCVE

	I3 – S1
	2
	1

	I3 – S2
	1
	3

	I3 – S3
	2
	2

	I3 – S4
	2
	4

	I3 – S5
	3
	3

	Promedio / Indicador
	2
	2,60

	Promedio General
	2,30





Asimismo, se observa y registra los tiempos (en minutos) por cada actividad de los procesos del área de ventas de forma automatizada utilizando Odoo ERP, los cuales se muestran en las tablas de la 23 a la 30.
[bookmark: _Toc4334239]Tabla 23: Tiempo por actividad del proceso apertura de caja (post-test)
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Apertura de caja

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Control de saldo inicial
	Registro de dinero de apertura
	Validar apertura de caja
	TM
	TS

	C1
	2,00
	0,33
	0,43
	-
	2,76

	C2
	2,00
	0,40
	0,45
	-
	2,85

	C3
	3,00
	0,55
	0,42
	-
	3,97

	C4
	1,00
	0,47
	0,42
	-
	1,89

	C5
	3,00
	0,38
	0,40
	-
	3,78

	Promedio/Actividad
	2,20
	0,426
	0,424
	-
	3,05


[bookmark: _Toc4334240]Tabla 24: Tiempo por actividad del proceso cierre de caja (post-test) 
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Cierre de caja

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Contabilizar dinero en efectivo
	Registrar el total en Odoo ERP
	Validar cierre de caja
	TM
	TS

	C1
	4,00
	0,20
	0,35
	-
	4,55

	C2
	3,00
	0,19
	0,26
	-
	3,45

	C3
	6,00
	0,17
	0,31
	-
	6,48

	C4
	3,00
	0,19
	0,33
	-
	3,52

	C5
	5,00
	0,18
	0,27
	-
	5,45

	Promedio/Actividad
	4,20
	0.186
	0.304
	-
	4,69





[bookmark: _Toc4334241]Tabla 25: Tiempo por actividad del proceso de venta directa (post-test) 
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Atención al cliente

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Solicitar producto o servicio
por chat online
	Informar los precios del producto o servicio
	Presentar alternativas de producto o servicio
	Realizar cotización
	Enviar cotización
	Calificar satisfacción de la atención 
	TM
	TS

	C1
	2,00
	2,00
	2,00
	2,00
	1,00
	1,00
	-
	10,00

	C2
	3,00
	3,00
	2,00
	3,00
	1,00
	1,00
	-
	13,00

	C3
	2,00
	1,00
	1,00
	1,00
	1,00
	1,00
	-
	7,00

	C4
	2,00
	1,00
	1,00
	2,00
	1,00
	1,00
	-
	8,00

	C5
	1,00
	1,00
	1,00
	1,00
	1,00
	1,00
	-
	6,00

	Promedio / Actividad
	2,00
	1,60
	1,40
	1,80
	1,00
	1,00
	-
	8,80




[bookmark: _Toc4334242]Tabla 26: Tiempo por actividad del proceso de venta directa (post-test) 
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Venta directa

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Registrar productos a vender
	Explicar características del producto
	Registrar de datos de cliente
	Registrar de monto pagado
	Genera comprobante de pago
	TM
	TS

	C1
	0,30
	4,00
	1,10
	0,30
	0,30
	-
	6,00

	C2
	0,15
	4,00
	0,53
	0,28
	0,50
	-
	5,46

	C3
	0,25
	3,00
	1,12
	0,32
	0,80
	-
	5,49

	C4
	0,24
	5,00
	0,40
	0,25
	0,40
	-
	6,29

	C5
	0,27
	3,00
	0,37
	0,32
	0,50
	-
	4,46

	Promedio / Actividad
	0,242
	3,80
	0.704
	0.294
	0,50
	-
	5,54







[bookmark: _Toc4334243]Tabla 27: Tiempo por actividad del proceso venta por pedido (post-test)
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Venta por pedido

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Recibir pedido 
	Elaborar cotización
	Entregar cotización
	Verificar el stock
	Generar orden de compra
	Cobrar al cliente
	Emitir comprobante de pago
	TM
	TS

	C1
	2,00
	3,00
	2,00
	2,00
	12,00
	5,00
	2,00
	-
	28,00

	C2
	3,00
	4,00
	2,00
	2,00
	13,00
	6,00
	2,00
	-
	32,00

	C3
	2,00
	3,00
	1,00
	1,00
	10,00
	4,00
	1,00
	-
	22,00

	C4
	2,00
	3,00
	2,00
	1,00
	11,00
	5,00
	2,00
	-
	26,00

	C5
	1,00
	2,00
	1,00
	1,00
	10,00
	4,00
	1,00
	-
	20,00

	Promedio / Actividad
	2,00
	3,00
	1,60
	1,4
	11,20
	4,8
	1,60
	-
	25,60





[bookmark: _Toc4334244]Tabla 28: Tiempo por actividad del proceso venta por e-commerce (post-test)
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Venta por e-commerce

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Seleccionar productos y/o servicios
	Visualizar carrito de compras
	Procesar pago
	Iniciar y/o registrar sesión
	Confirmar datos del cliente
	Seleccionar forma de pago
	Visualizar detalle de venta
	TS

	C1
	2,00
	0,50
	0,70
	0,50
	0,30
	2,00
	0,80
	6,80

	C2
	2,00
	0,60
	0,80
	0,70
	0,30
	1,00
	0,90
	6,30

	C3
	1,00
	0,40
	0,60
	0,60
	0,40
	1,00
	0,70
	4,70

	C4
	2,00
	0,50
	0,70
	0,50
	0,50
	2,00
	0,70
	6,90

	C5
	1,00
	0,40
	0,50
	0,80
	0,40
	1,00
	0,80
	4,90

	Promedio / Actividad
	1,60
	0,48
	0,66
	0,62
	0,38
	1,40
	0,78
	5,92




[bookmark: _Toc4334245]Tabla 29: Tiempo por actividad del proceso generar comprobante de pago (post-test) 
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Generar comprobante de pago

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Generar comprobante
	Validar comprobante
	Registrar pago
	Imprimir comprobante
	TM
	TS

	C1
	0,50
	0,40
	0,50
	0,70
	-
	2,10

	C2
	1,00
	0,50
	1,50
	0,80
	-
	3,80

	C3
	0,50
	0,40
	0,50
	0,70
	-
	2,10

	C4
	1,00
	0,50
	1,50
	0,80
	-
	3,80

	C5
	0,50
	0,40
	0,50
	0,70
	-
	2,10

	Promedio /Actividad
	0,70
	0,44
	0,90
	0,74
	-
	2,78


[bookmark: _Toc4334246]Tabla 30: Tiempo por actividad del proceso generar orden de compra (post-test) 
	DATOS POST-TEST

	ÁREA: Ventas

	Usuario
	Generar orden de compra

	
	Actividades (Min.)
	Promedio

	Ciclos
	Solicitar cotización
	Selecciona proveedor
	Generar pedido de compra
	Enviar orden de compra
	Registrar Recepción de producto
	TM
	TS

	C1
	10,00
	3,00
	5,00
	2,00
	3,00
	-
	23,00

	C2
	10,00
	4,00
	4,00
	3,00
	3,00
	-
	24,00

	C3
	9,00
	2,00
	4,00
	2,00
	4,00
	-
	21,00

	C4
	11,00
	4,00
	3,00
	2,00
	4,00
	-
	24,00

	C5
	9,00
	2,00
	5,00
	3,00
	3,00
	-
	22,00

	Promedio /Actividad
	9,80
	3,00
	4,20
	2,40
	3,40
	-
	22,80





En el post-test se utiliza la ficha de observación Anexo 11 para el registro y observación de los tiempos de los ocho procesos del área de ventas de forma automatizada utilizando ERP Odoo; como se muestra a continuación. 
[bookmark: _Toc4334247]Tabla 31: Medición de tiempos pre-test y post-test del área de ventas
	DATOS PRES-TEST Y POST-TEST
ÁREA: Ventas

	Ciclo / Usuario
	Procesos

	
	P1
(Min.)
	P2
(Min.)
	P3
(Min.)
	P4
(Min.)
	P5
(Min.)
	P6
(Min.)
	P7
(Min.)
	P8
(Min.)

	
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS
	TM
	TS

	C1 – U1
	6,00
	2,76
	11,00
	4,55
	22,00
	10,00
	13,00
	6,00
	54,00
	28,00
	13,00
	6,80
	5,00
	2,10
	49,00
	23,00

	C2 – U1
	8,00
	2,85
	14,00
	3,45
	26,00
	13,00
	14,00
	5,46
	57,00
	32,00
	14,00
	6,30
	8,00
	3,80
	51,00
	24,00

	C3 – U1
	5,00
	3,97
	9,00
	6,48
	18,00
	7,00
	10,00
	5,49
	47,00
	22,00
	10,00
	4,70
	4,00
	2,10
	47,00
	21,00

	C4 – U1
	7,00
	1,89
	12,00
	3,52
	20,00
	8,00
	14,00
	6,29
	53,00
	26,00
	14,00
	6,90
	8,00
	3,80
	50,00
	24,00

	C5 – U1
	5,00
	3,78
	9,00
	5,45
	17,00
	6,00
	9,00
	4,46
	46,00
	20,00
	9,00
	4,90
	5,00
	2,10
	46,00
	22,00

	Promedio / Proceso
	6,20
	3,05
	11,00
	4,69
	20,60
	8,80
	12,00
	5,54
	51,40
	25,60
	12,00
	5,92
	6,00
	2,78
	43,20
	22,80

	Promedio General
	4,625
	7,845
	14,70


	8,77
	38,50
	8.96
	4,39
	33,00



Encuesta
Además, se aplicó una encuesta Anexo 12 a los empleados de REYJU servicios generales SRL para definir el valor de los indicadores independientes (aprendizaje, entendibilidad, funcional) del sistema Odoo ERP. Asimismo, para mostrar los resultados de la encuesta se utiliza fichas de encuesta para el análisis e interpretación; y se tiene en cuenta el método de escalamiento de Likert para su valoración de cada ítem de las preguntas formuladas.
[bookmark: _Toc4334248]Tabla 32: Resultados de la ficha de encuesta

	DATOS DE ENCUESTA

	REYJU SG SRL
	Odoo ERP

	Usuario
	PREGUNTAS POR DIMENSIÓN

	
	APRENDIZAJE
	FUNCIONALIDAD
	ENTENDIBILIDAD

	
	P
01
	P
02
	P
03
	P
04
	P
05
	P
06
	P
07
	PTJ
	P
08
	P
09
	P
10
	P
11
	P
12
	P
13
	P
14
	PTJ
	P
15
	P
16
	P
17
	P
18
	P
19
	P
20
	P
21
	PTJ

	U1
	5
	4
	2
	5
	4
	4
	4
	28
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	21
	2
	3
	2
	3
	2
	3
	3
	18

	U2
	4
	2
	4
	4
	4
	4
	1
	23
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	21
	3
	3
	3
	3
	2
	3
	3
	20

	U3
	4
	3
	4
	5
	3
	3
	3
	25
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	21
	2
	2
	3
	3
	3
	2
	2
	17

	U4
	4
	3
	3
	3
	4
	4
	2
	23
	3
	3
	2
	2
	3
	3
	3
	19
	3
	3
	3
	3
	3
	2
	2
	19

	U5
	4
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	24
	3
	3
	2
	3
	3
	3
	3
	20
	3
	3
	2
	3
	2
	2
	3
	18

	U6
	5
	4
	3
	4
	3
	3
	1
	23
	3
	3
	3
	3
	2
	2
	3
	19
	3
	2
	2
	3
	2
	2
	2
	16

	U7
	4
	3
	4
	4
	4
	2
	1
	22
	3
	2
	3
	3
	2
	3
	3
	19
	3
	3
	3
	2
	3
	2
	1
	17

	U8
	5
	4
	2
	5
	3
	3
	1
	23
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	21
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	1
	19

	U9
	4
	2
	4
	4
	3
	3
	1
	21
	3
	2
	3
	2
	3
	3
	3
	19
	3
	3
	2
	2
	3
	1
	1
	15

	U10
	4
	3
	4
	5
	3
	2
	1
	22
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	21
	3
	3
	3
	2
	3
	1
	1
	16

	Respuestas / Pregunta
	4.3
	3.1
	3.3
	4.2
	3.5
	3.1
	1.9
	23.4
	3.0
	2.8
	2.8
	2.8
	2.8
	2.9
	3.0
	20.1
	2.8
	2.8
	2.6
	2.7
	2.6
	2.1
	1.9
	17.5



Criterios y valoración de ítems de respuesta para las dimensiones aprendizaje, entendibilidad y funcionalidad
Aprendizaje
Preguntas 01 – 07							
· 5p – Un Intento
· 4p – Un Día
· 3p – Una Semana
· 2p – Un Mes
· 1p – No aprendió
Funcionalidad
Preguntas 08 – 14
· 3p – Siempre
· 2p – Nunca
· 1p – No contesta
Entendibilidad
Preguntas 15 – 18			
· 3p – Siempre			
· 2p – Nunca			
· 1p – No contesta
Preguntas 19 - 21
· 3p – Siempre	
· 2p – A veces
· 1p – Nunca
PTJ: Puntaje total por dimensión de cada uno de los usuarios.
3.2.2.3. [bookmark: _Toc4336148]Contrastación de hipótesis
Para realizar la contrastación de la hipótesis planteada se va a utilizar la distribución t-Student para datos pareados o muestras relacionadas, el cual corresponde al tipo de diseño de investigación realizada, es decir, esta prueba estadística exige dependencias entre ambas muestras, en las que hay dos momentos uno antes (pre-test) y otro después (post-test). Con el ello se da a entender que, en el primer periodo, las observaciones servirán de control para conocer los cambios que se suscitan después de aplicar la variable independiente. Asimismo, la distribución t-Student compara las medias y las desviaciones estándar de grupo de datos y se determina si entre esos parámetros las diferencias son estadísticamente significativas o si sólo son diferencias aleatorias. 
Para muestras relacionadas se utiliza la siguiente fórmula: 

Donde:
· t: Valor estadístico del procedimiento.
· : Valor promedio o media aritmética de las diferencias entre los momentos antes y después.
· : Desviación estándar de las diferencias entre los momentos antes y después.
·  Tamaño de la muestra.
La media aritmética de las diferencias se obtiene con la siguiente formula:

La desviación estándar de las diferencias se obtiene con la siguiente formula:


En la presente investigación respecto a la variable dependiente se tiene dimensiones con diferentes unidades de medida, por ello se realiza de manera independiente la contrastación de hipótesis.  
Dimensión de resultados
Para obtener los datos se utiliza la tabla resumen de los datos obtenidos de los indicadores de la dimensión de resultados durante el pre-test y post-test. 
[bookmark: _Toc4334249]Tabla 33: Tabla resumen de la distribución t-Student  para la dimensión resultados
	TABLA RESUMEN (Resultados en números)

	N°
	INDICADOR
	PRE-TEST
XA
	POST-TEST
XD
	d=(XD - XA)
	d-
	(d -)2

	1
	Número de ventas
	2
	2.4
	0.4
	0
	0

	2
	Número de nuevos clientes
	2
	2.2
	0.2
	-0.2
	0.04

	3
	Ratio de conversión
	2
	2.6
	0.6
	0.2
	0.04

	N=3
	
	1.2
	(d -)2
	0.08


Donde:
XA: Representa los números obtenidos en el pre-test.
XD: Representa los números obtenidos en el post-test.
d = (XD - XA): Diferencias entre los momentos después (post-test) y antes (pre-test).
Formulación de hipótesis estadísticas
Hipótesis nula (H0)
La implementación de un e-commerce utilizando el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP no mejora la gestión de ventas para la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca.

No se obtiene resultados favorables en las ventas
𝑯𝒐: μ𝐷 ≥ μ𝐴; μ𝐷 − μ𝐴 ≥ 0
Hipótesis alternativa (Ha)
La implementación de un e-commerce utilizando el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP mejora la gestión de ventas para la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca.
Se obtiene resultados favorables en las ventas
𝑯𝒂: μ𝐷 < μ𝐴; μ𝐷 − μ𝐴 < 0
Nivel de significancia
Para la presente investigación se utiliza el 5% de nivel de significancia, por ende, el nivel de significancia es:
𝛼 = 0.05
Valor estadístico del procedimiento



De acuerdo a la tabla de la distribución t-Student el valor de la probabilidad p del valor estadístico del procedimiento es el siguiente:
p (t < 3.464) = 0.074

Establecer región critica
gl: Grados de libertad (N-1)
tt: Distribución t-Student
gl = 2
tt0.05;2 = 2.920
[image: C:\Users\ROYHER\Desktop\Captura.PNG]
[bookmark: _Toc4334898]Fig. 75: Región critica distribución t-Student – dimensión resultados
De acuerdo a lo obtenido
2.920 < t = 3.464 < t
0.05 < α = 0.074 < p
Como son verdaderas las dos proposiciones, entonces rechazamos la hipótesis nula H0, y aceptamos la hipótesis alterna Ha.


Dimensión de tiempo
Para obtener los datos se utiliza la tabla resumen de los tiempos (en minutos) de cada proceso del área de ventas del pre-test y post-test.
[bookmark: _Toc4334250]Tabla 34: Tabla resumen de la distribución t-Student  para la dimensión resultados
	TABLA RESUMEN (Resultados en tiempo)

	N°
	PROCESO
	PRE-TEST
XA
	POST-TEST
XD
	d=(XD - XA)
	d-
	(d -)2

	1
	PV1
	6.200
	3.05
	-3.150
	7.253
	52.599

	2
	PV2
	11.000
	4.69
	-6.310
	4.093
	16.749

	3
	PV3
	20.600
	8.80
	-11.800
	-1.398
	1.953

	4
	PV4
	12.000
	5.54
	-6.460
	3.943
	15.543

	5
	PV5
	51.400
	25.60
	-25.800
	-15.398
	237.083

	6
	PV6
	12.000
	5.92
	-6.080
	4.323
	18.684

	7
	PV7
	6.000
	2.78
	-3.220
	7.183
	51.588

	8
	PV8
	43.200
	22.80
	-20.400
	-9.998
	99.950

	N=8
	
	-83.220
	(d -)2
	494.149


Donde:
XA: Representa los tiempos (en minutos) en el pre-test.
XD: Representa los tiempos (en minutos) en el post-test.
d = (XD - XA): Diferencias entre los momentos después (post-test) y antes (pre-test).
Formulación de hipótesis estadísticas
Hipótesis nula (H0)
La implementación de un e-commerce utilizando el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP no mejora la gestión de ventas para la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca.
No disminuyendo los tiempos de ejecución de los procesos del negocio.
𝑯𝒐: μ𝐷 ≥ μ𝐴; μ𝐷 − μ𝐴 ≥ 0

Hipótesis alternativa (Ha)
La implementación de un e-commerce utilizando el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP mejora la gestión de ventas para la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca.
Disminuyendo favorablemente los tiempos de ejecución de los procesos.
𝑯𝒂: μ𝐷 < μ𝐴; μ𝐷 − μ𝐴 < 0
Nivel de significancia
Para la presente investigación se utiliza el 5% de nivel de significancia, por ende, el nivel de significancia es:
𝛼 = 0.05
Valor estadístico del procedimiento



De acuerdo a la tabla de la distribución t-Student el valor de la probabilidad p del valor estadístico del procedimiento es el siguiente:
p (t < -3.502) = 0.0099



Establecer región critica
gl: Grados de libertad (N-1)
tt: Distribución t - Student
gl = 7
tt0.05;7 = -1.8946
[image: E:\DOCUMENTOS\TESIS\DESARROLLO DE TESIS\Captura2.PNG]
[bookmark: _Toc4334899]Fig. 76: Región critica distribución t-student – dimensión resultados
De acuerdo a lo obtenido
t < tt = -3.502 < -1.8946
p < α = 0.0099 < 0.05
Como son verdaderas las dos proposiciones, entonces rechazamos la hipótesis nula H0, y aceptamos la hipótesis alterna Ha.


Toma de decisiones 
De acuerdo a los resultados obtenidos de las dos dimensiones analizadas, se acepta la hipótesis alternativa (Ha):
La implementación de un e-commerce utilizando el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP mejora la gestión de ventas para la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca, con un nivel de confianza del 95% y además un nivel de significancia del 5% respectivamente.
3.2.3. [bookmark: _Toc4336149]Presentación de resultados
3.2.3.1. [bookmark: _Toc4336150]Interpretación de resultados
Después de haber aplicado la ficha de observación para cada uno de los procesos del área de ventas, y en conjunto con la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa REYJU servicios generales SRL de la ciudad de Cajamarca. Para el caso de la ficha de observación, los datos obtenidos nos indica los tiempos estimados que se toma para realizar cada uno de los procesos del área de ventas; asimismo, a través de la ficha de encuesta se obtiene resultados que servirán para contestar a cada uno de los indicadores de aprendizaje, funcionalidad y entendibilidad del sistema Odoo ERP. Y del mismo modo, se obtuvo los resultados de las fichas de cotejo que reflejan los resultados de los indicadores del negocio que servirán para determinar el nivel de impacto en cuanto tuvo el sistema ante la rentabilidad y crecimiento de cartera de clientes de la empresa.
Los resultados obtenidos en la presente investigación , son en base a la aplicación de las técnicas e instrumentos para la recolección de datos, y para facilitar la interpretación de datos se realiza gráficos estadísticos respecto a la variable dependiente y para evaluar la variable independiente (dimensiones de aprendizaje, funcionalidad y entendibilidad) se tiene en cuenta los resultados de la encuesta que fue aplicada a los cinco empleados del área de ventas de REYJU servicios generales SRL. A continuación, se muestra los datos obtenidos en cada indicador. 
3.2.3.2. [bookmark: _Toc4336151]IA1: Tiempo en la facilidad de aprender un usuario en realizar una actividad específica.
Respecto al tiempo que les tomo aprender a manejar las funcionalidades del sistema Odoo ERP, previamente se ha realizado una capacitación a los empleados de REYJU servicios generales SRL, y se les proporciono un manual de usuario de las funciones  Odoo ERP que presenta el sistema; por lo cual se puede visualizar en el gráfico que el aprendizaje de las funciones no es de carácter difícil, ya que en gran parte el personal ha logrado aprender entre un día y una semana, adicionalmente en los casos no aprendidos el motivo es algunos empleados no requirieren de una capacitación en algunas funciones porque no utilizan Odoo ERP para el cumplimiento de sus labores.

[bookmark: _Toc4334900]Fig. 77: Tiempo de aprendizaje del sistema Odoo ERP




3.2.3.3. [bookmark: _Toc4336152]IF1: Porcentaje de conformidad funcional.
Referente al porcentaje de conformidad funcional después de realizar la implementación del e-commerce utilizando ERP Odoo y su puesta en marcha, los empleados reiniciaron sus actividades interactuando con los módulos y las interfaces requeridas por su área; asimismo, se obtuvo un porcentaje estimado de 87% en cuanto a su conformidad de usar fácilmente las funciones que presenta el sistema Odoo ERP. 

[bookmark: _Toc4334901]Fig. 78: Facilidad de funcional del sistema Odoo ERP
3.2.3.4. [bookmark: _Toc4336153]IF2: Número de interfaces de conformidad requerida a las especificaciones solicitadas.
En cuanto al número de interfaces de conformidad requerida a las especificaciones después de implementar el sistema Odoo ERP se realiza un entrenamiento de los empleados en donde interactúan con las funcionalidades de los módulos implementados y se identificó, que en un 87% de los 23 requerimientos funcionales (20 requerimientos) son de su conformidad para realizar sus actividades. Por ende, la mayoría de interfaces requeridas, cumplen con las funciones del sistema que solicitan los empleados para realizar su trabajo en el área de ventas.

[bookmark: _Toc4334902]Fig. 79: Conformidad de interfaces del sistema Odoo ERP
3.2.3.5. [bookmark: _Toc4336154]IE1: Porcentaje de datos de entrada y salida comprendidos por el usuario
Como se visualiza en el gráfico después de realizar la capacitación y entrenamiento a los empleados del área de ventas de REYJU servicios generales SRL se interpreta que el 75% de los datos ingresados y datos emitidos a través de reportes y listados son íntegramente entendidos.  

[bookmark: _Toc4334903]Fig. 80: Compresión de datos del sistema Odoo ERP
3.2.3.6. [bookmark: _Toc4336155]IE2: Porcentaje de funciones de las interfaces que son entendidos por el usuario
Para determinar el porcentaje de funciones de las interfaces que son entendidos por los empleados (usuarios), se tiene en cuenta los requerimientos funcionales que se han implementado y la interacción de los empleados con el entorno de trabajo; observando que en un 75% las funciones son entendibles. Sin embargo, a un hay un 25% de funciones de las interfaces que no son entendidos por el usuario; se irá mejorando con la práctica y la capacitación continua.  

[bookmark: _Toc4334904]Fig. 81: Entendibilidad de funciones del sistema Odoo ERP
3.2.3.7. [bookmark: _Toc4336156]IE3: Porcentaje de utilidad de los módulos por parte del usuario y comparar con el total de módulos disponibles
Como parte del entrenamiento también se realiza la navegación entre los módulos implementados y por ende los empleados utilizan ciertos módulos de manera continua teniendo en cuenta sus actividades del proceso que realiza; y se identifica que en un 67% los módulos de venta y sitio web son utilizados con gran frecuencia; sin embargo, también hay empleados que indican que nunca usan los módulos de sitio web y facturación, ya que para realizar sus actividades no utilizan dichos módulos.

[bookmark: _Toc4334905]Fig. 82: Utilidad de módulos del sistema Odoo ERP
3.2.3.8. [bookmark: _Toc4336157]IR1: Número de ventas
El número de ventas promedio realizados por cada semana nos indica que mediante el uso del sistema Odoo ERP y el módulo de comercio electrónico, ha generado un incremento en el número de ventas a 2.4; que equivale entre 10 a 13 ventas por semana, basándonos en las escalas del número ventas por semana. Asimismo, se ha observado que el incremento es de carácter continuo y constante.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334906]Fig. 83: Número de ventas por semana
3.2.3.9. [bookmark: _Toc4336158]IR2: Número de nuevos clientes
Respecto al número promedio de nuevos clientes registrados por cada semana nos indica que, mediante la implementación de un comercio electrónico y su funcionalidad de registro, ha generado un incremento de 0.2 en la escala del número de nuevos clientes y con un aproximado entre 5 a 7 clientes nuevos por semana. Adicionalmente se determinó que este incremento será continuo, pero con un bajo índice de crecimiento.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334907]Fig. 84: Número de nuevos clientes por semana
3.2.3.10. [bookmark: _Toc4336159]IR3: Ratio de conversión
El número promedio de la ratio de conversión de las ventas por semana nos indica que, mediante la implementación de un comercio electrónico, con características llamativas, facilidades de compra y funciones de marketing digital, ha generado un incremento del 0.6 en la escala de ratio de conversión y con un aproximado entre 10 a 14 ventas convertidas por semana. Adicionalmente se determinó que este incremento es continuo y constante, gracias a las campañas de marketing que presente el sistema Odoo ERP.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334908]Fig. 85: Ratio de conversión de ventas por semana
3.2.3.11. [bookmark: _Toc4336160]IT1: Tiempo en realizar cotización
Se evalúa el tiempo (en minutos) en realizar cotización de forma manual (sin Odoo ERP) y con e-commerce (con Odoo ERP) dentro del área de ventas; apreciando una diferencia de tiempo significativa de 7.72 minutos, siendo equivalente a una reducción del 78.77 % del tiempo manual al tiempo con sistema.

[bookmark: _Toc4334909]Fig. 86: Tiempo en realizar cotización



3.2.3.12. [bookmark: _Toc4336161]IT2: Tiempo en realizar el proceso de venta directa
Se evalúa el tiempo en realizar el proceso de venta directa forma manual (sin Odoo ERP) y con sistema (con ERP Odoo ERP) dentro del área de ventas; apreciando una diferencia de tiempo de 6.46 minutos, siendo equivalente a una reducción del 53.83 % del tiempo manual al tiempo con sistema.

[bookmark: _Toc4334910]Fig. 87: Tiempo en realizar el proceso de venta directa
Asimismo, se evalúa el tiempo en realizar cotización de forma manual (sin Odoo ERP) y con e-commerce (con Odoo ERP), aunque en esta ocasión se comparó con la realización de las ventas electrónicas mediante el comercio electrónico presente en el módulo del sitio web del sistema; apreciando una diferencia de tiempo significativa de 6.08 minutos, siendo equivalente a una reducción del 50.66 % del tiempo manual al tiempo con sistema, mediante la utilización del comercio electrónico.

[bookmark: _Toc4334911]Fig. 88: Tiempo en realizar el proceso de venta directa vs venta por e-commerce
3.2.3.13. [bookmark: _Toc4336162]IT3: Tiempo en realizar el proceso de venta por pedido
También, se evalúa el tiempo en realizar el proceso de venta por pedido de forma manual (sin Odoo ERP) y con sistema (con Odoo ERP) dentro del área de ventas; apreciando una diferencia de tiempo de 25.8 minutos, siendo equivalente a una reducción del 50.19 % del tiempo manual al tiempo con sistema.

[bookmark: _Toc4334912]Fig. 89: Tiempo en realizar el proceso de venta por pedido
3.2.3.14. [bookmark: _Toc4336163]IT4: Tiempo en realizar el proceso de atención al cliente
Se evalúa el tiempo en realizar el proceso de atención al cliente de forma manual (sin Odoo ERP) y con e-commerce (con Odoo ERP) dentro del área de ventas; apreciando una diferencia de tiempo de 11.8 minutos, siendo equivalente a una reducción del 57.28 % del tiempo manual al tiempo con sistema.

[bookmark: _Toc4334913]Fig. 90: Tiempo en realizar el proceso de atención al cliente
3.2.3.15. [bookmark: _Toc4336164]IT5: Tiempo en realizar los procesos del área de ventas
El tiempo empleado para realizar cada uno de sus procesos ha disminuido significativamente, al implementar un e-commerce utilizando Odoo ERP, obteniendo disminución en un 50% a más, en cada uno de los procesos que se muestran en la figura 97. Asimismo, se ha minimizado las tareas manuales en cada proceso del área de ventas y hay reducción de tiempos de las actividades que las comprende.
 Por ende, el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP, ha ocasionado un efecto favorable tanto en los resultados de sus indicadores de negocio, como en la reducción de tiempos de cada uno de los procesos del área de ventas de la empresa REYJU servicios generales SRL de la ciudad de Cajamarca. Los resultados obtenidos en base a las mediciones realizadas a cada uno de los empleados, tiempos de ejecución de sus actividades laborales dentro de la empresa. 
[image: ]
[bookmark: _Toc4334914]Fig. 91: Tiempo de ejecución de los procesos del área de ventas

[bookmark: _Toc4336165]CAPÍTULO IV. ANÁLISIS Y DISCUSIÓN DE RESULTADOS
Basado en los resultados que se ha obtenido, se acepta la hipótesis alternativa (Ha); por lo tanto, se observa un efecto favorable al implementar un e-commerce utilizando el sistema de planificación de recursos empresariales Odoo ERP en la gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca.
 Después de analizar los datos obtenidos y aceptar la hipótesis alternativa se demuestra que al implementar un e-commerce utilizando Odoo ERP hay una mejora en cuanto a los indicadores de la dimensión resultados alcanzando un 54.55 % en el número de ventas; un 52.38 % en el número de nuevos clientes; y un 56.52% en la ratio de conversión; teniendo como promedio de mejora un 54.55 % como se muestra en la siguiente tabla.
[bookmark: _Toc4334251]Tabla 35: Análisis de resultados de ventas
	N°
	INDICADOR
	PRE-TEST
XA
	POST-TEST
XD
	d=(XA + XD)
	Mejora

	1
	Número de ventas
	2
	2.4
	4.4
	54.55 %

	2
	Número de nuevos clientes
	2
	2.2
	4.2
	52.38 %

	3
	Ratio de conversión
	2
	2.6
	4.6
	56.52%

	N=3
	6
	7.2
	13.2
	54.55 %


En base a los tiempos obtenidos entre el pre-test y post-test se determina que se alcanzado una mejora del 51.24 % del tiempo promedio de los procesos del área de ventas; como se muestra en la siguiente tabla. 
[bookmark: _Toc4334252]Tabla 36: Análisis de tiempos de los procesos del área de ventas
	N°
	PROCESO
	PRE-TEST
XA
	POST-TEST
XD
	d=(XD - XA)
	Mejora

	1
	PV1
	6.20
	3.05
	-3.150
	50.81 %

	2
	PV2
	11.00
	4.69
	-6.310
	57.36 %

	3
	PV3
	20.60
	8.80
	-11.800
	57.28 %

	4
	PV4
	12.00
	5.54
	-6.460
	53.83 %

	5
	PV5
	51.40
	25.60
	-25.800
	50.19 %

	6
	PV6
	12.00
	5.92
	-6.080
	50.67 %

	7
	PV7
	6.00
	2.78
	-3.220
	53.67 %

	8
	PV8
	43.20
	22.80
	-20.400
	47.22 %

	N=8
	162.40
	79.18
	-83.220
	51.24 %


Los resultados obtenidos presenta una relación con lo que mencionan Villegas y Romero [5], donde señalan que una aplicación de avanzada tecnología como comercio electrónico, genera el incremento de la eficiencia y efectividad de las relaciones de negocio entre socios comerciales, además, menciona que esta tecnología no solo está restringida a grandes compañías, ya que en la actualidad las MYPES pueden tener acceso a todo tipo de información tanto de proveedores como de clientes de todo el mundo; por ende, teniendo en cuenta los resultados de esta investigación se coincide con lo mencionado por los autores, porque se implementó un e-commerce en la empresa REYJU servicios generales S.R.L., la cual pertenece al tipo de empresa MYPES y se obtenido un efecto favorable en resultados y tiempos de los procesos del área de ventas; asimismo,  ha generado una ventaja comercial y operativa necesaria ante las demás empresa.
En la actualidad las empresas buscan adoptar nuevas tecnologías que les permita obtener mejores resultados tanto en sus ventas como en los procesos de negocio;  asimismo, Arcos [7] señala que cada día más empresas están adoptando nuevas formas de trabajo e integración con sus clientes, además considera que la implementación de un sistema ERP incrementa el número de ventas generando mayor rentabilidad para una empresa; de igual manera, Vásquez [8] menciona que las actividades manuales, especialmente en ventas se registran en documentos físicos, ocasionando errores y demoras al realizar una venta, por lo cual determina que la utilización de un sistema web para la gestión de ventas es beneficioso para que los productos sean accesibles desde cualquier punto de internet; analizando los resultados de la presente investigación se llega a los mismos resultados en cuanto al incremento del número de ventas de forma continua, y a la reducción de  tiempos en realizar una venta con la implementación de un e-commerce en un sistema de recursos empresariales. 
Peñas [6] menciona que existen factores limitantes para implementar un sistemas ERP, en cuanto al costo económico, tiempo invertido por parte de la empresa y sus empleados además considera que el tamaño de la empresa es un factor limitante para la implementación, especialmente en las MYPES las cuales no utilizan sistemas ERP por su costo elevado en implementación, dificultad en ingreso de datos y capacitación al personal; sin embargo, se discrepa con el autor, ya que al haber implementado un ERP Odoo se demuestra que se adapta a las necesidades de cualquier tipo de empresa porque es un sistema modular y escalable, además su costo de implementación es bajo generando competitividad, rentabilidad adecuada como se está dando en REYJU servicios generales S.R.L. 
En lo que respecta al mejoramiento de procesos mediante un sistema de información se tiene en cuenta a Orellana [9], el cual determina que las empresas que buscan un incremento en sus ventas deben optar por un sistema de información fidedigno, confiable y orientados a la gestión comercial, que facilite la planeación comercial; del mismo modo, Llanos [11] menciona que la utilización de un sistema ERP mejora el desempeño de los procesos del negocio, mejorando la calidad de la información y la gestión de sus procesos. Teniendo en cuenta a los dos autores y a los resultados obtenidos se coincide que efectivamente la utilización de un sistema de información como un Odoo ERP llega a mejorar y a reducir los tiempos en los procesos del área de ventas, permitiendo de esta manera contar con información correcta y oportuna para toma de decisiones. 
Asimismo, Farro [10] considera que las empresas comerciales están obligadas a reaccionar con rapidez y flexibilidad; además, tienen la necesidad de mejorar sus operaciones y manejar de forma eficiente su información; por ello realiza un análisis en las pymes observando que no emplean sistemas de información por el alto costo, resistencia al cambio por parte de los empleados por las experiencias con sistemas desarrollados a medida; recomienda criterios de selección, implementación de un sistema ERP para una empresa con crecimiento sostenido; de igual forma, se coincide con la presente investigación dado que la empresa REYJU servicios generales S.R.L. no contaba con información organizada e integrada, utilización de tiempos innecesarios para realizar los procesos del área de ventas y al implementar un e-commerce desplegando Odoo ERP se obtuvo un incremento favorable en número de ventas y reducción en los tiempos para realizar los procesos del área de ventas; además de innovar en la utilización de sistemas de información para mejorar la rentabilidad de la empresa. 
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5.1. [bookmark: _Toc4336172]Conclusiones
En cuanto a la gestión de ventas de la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca con la implementación de un e-commerce utilizando Odoo ERP se ha logrado obtener un incremento del 54.55 % en ventas y en cuanto a los tiempos de los procesos del área de ventas se ha reducido en un promedio del 51.24%. 
Se analizó la situación y presencia actual de la empresa REYJU servicios generales S.R.L. en el mercado digital; sin embargo, se diagnosticó que la empresa no contaba con ningún canal digital por el cual pueda ofertar sus productos y servicios a diferencia de la competencia que presentan al menos un canal digital como Facebook o un sitio web informativo; además, se identificó los procesos de negocio actuales del área de ventas y sus actividades comerciales lo realizan en un 95% de forma manual y presencial; teniendo como únicas actividades digitalizadas la elaboración de cotizaciones y su envío por correo electrónico; teniendo inconsistencias en información, duplicidad de documentos. En cuanto a los procesos del área de ventas se observó que las actividades se duplicaban y se empleado un tiempo inadecuado, por lo cual se realizó un nuevo diseño observando las actividades en cada proceso utilizando la plataforma bizagi. 
También, se logró identificar los requerimientos funcionales y no funcionales a través de una ficha de requerimientos, la cual permitió obtener información necesaria con respecto a los requerimientos de los empleados del área de ventas y las funcionalidades que debe tener el sistema Odoo ERP para satisfacer las necesidades de REYJU servicios generales S.R.L. Asimismo, en cuanto los requerimientos no funcionales se deben de tener en cuenta que el sistema debe ser escalable y de bajo costo en su implementación. 
Para realizar la planificación de las etapas de configuración del sistema Odoo ERP se validó la metodología IPEE asignando roles, responsabilidades e integrando al personal de la empresa como el gerente y la contadora; sin embargo, se presentó inconvenientes ajenos como realizar reprogramación del cronograma del proyecto. Asimismo, se ha utilizado Odoo versión 11 teniendo las interfaces y funcionalidades de los módulos más amigables al usuario; inicialmente se despliega los módulos relacionados a la gestión de ventas en esta fase se capacita y entrena a los usuarios con datos de prueba y posteriormente se interactúa con datos reales en las diferentes funcionalidades del Odoo ERP, realizando una retroalimentación a los empleados de la empresa para dar solución ante cualquier dificultad que se presenta durante la ejecución; el tiempo utilizado es de 90 días aproximadamente. 
Para determinar y establecer los efectos que produce la implementación de un e-commerce utilizando Odoo ERP en la gestión de ventas de REYJU servicios generales S.R.L., bajo la metodología IPEE, se tuvo en cuenta los resultados obtenidos en cada instrumento de recolección de datos antes y después de la implementación del e-commerce; alcanzando efectos favorables como el doble número de ventas, número de clientes entre los canales de venta directa y e-commerce, de igual manera, se incrementó el ratio general de conversión de ventas en un 0.6, y la reducción de tiempos en los procesos del área de ventas en un 51.24 % del tiempo manual al tiempo automatizado en la empresa REYJU servicios generales S.R.L. de la ciudad de Cajamarca. 
5.2. [bookmark: _Toc4336173]Recomendaciones
La presente investigación ha logrado satisfacer los requerimientos solicitados por la empresa; sin embargo, es necesario hacer presente las siguientes recomendaciones para así poder mantener los resultados ya obtenidos. 
Se deberá realizar respaldos de la información y del sistema en general, ante la ejecución de pruebas por parte de los empleados, para así evitar desechar todo los avances y la información registrada hasta ese punto de la implementación, de igual manera se recomienda elaborar políticas de seguridad de la información, como realizar respaldos periódicos. 
Asimismo, se recomienda que para complementar esta investigación se debe desarrollar una app Odoo de facturación electrónica que se acople al sistema Odoo ERP para que REYJU servicios generales S.R.L. vaya consolidándose progresivamente a los requerimientos de SUNAT[footnoteRef:9].  [9:  SUNAT: Superintendencia Nacional de Aduanas y Administración Tributaria.] 


En un futuro dentro de la plataforma de e-commerce se debe incorporar las formas de pago, requisito no contemplado en la presente investigación ya que todas las pasarelas de pagos y los servicios de tarjeta como visa, mastercard y entre otros, realizan cobro de comisión por cada transacción realizada por la empresa Anexo 13, siendo un factor decisivo al momento de ofertar los precios de sus productos y/o servicios, por una plataforma de e-commerce. 
· 
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[bookmark: _Toc4336175]ANEXOS
[bookmark: _Anexo_1:_Ficha][bookmark: _Toc4336176]Anexo 1: Ficha de requerimientos
DETERMINACIÓN DE REQUERIMIENTOS FUNCIONALES Y NO FUNCIONALES PARA LA CONFIGURACIÓN DEL SISTEMA ODOO ERP EN LA EMPRESA REYJU SERVICIOS GENERALES SRL
[bookmark: _Toc4334253]Tabla 37: Ficha de requerimiento funcional y no funcional
	EMPRESA
	REYJU SG SRL
	FICHA N°
	

	Finalidad: Recoger la información necesaria con respecto a los requerimientos del personal de la empresa sobre el manejo y funcionalidades que deberá presentar el sistema ERP a implementar en la empresa.

	FECHA
	
	TIPO DE REQUERIMIENTO
	Funcional        (     ) No Funcional  (     )

	Identificación del Requerimiento:
	

	Nombre del Requerimiento:
	

	Características:
	

	Descripción del Requerimiento:
	

	Prioridad del requerimiento:
	Baja (     )     Medio (     )     Alta (     ).






[bookmark: _Anexo_2:_Ficha][bookmark: _Toc4336177]Anexo 2: Ficha de Evaluación Odoo RF
Dentro de la fase cuatro de la metodología IPEE, se requiere la siguiente evaluación del sistema Odoo ERP, para la comparación de los requerimientos funcionales y estimación de su cumplimiento en su totalidad, correspondiente a los módulos instalados.
[bookmark: _Toc4334254]Tabla 38: Ficha de evaluación de requerimientos funcionales para Odoo ERP
	REQUERIMIENTOS FUNCIONALES
	CUMPLE

	Iteración N°
	
	50%
	75%
	100%

	Módulo de comercio electrónico
	Registrar pedidos por tienda electrónica.
	
	
	

	
	Registrar clientes por página electrónica.
	
	
	

	
	Buscar Productos por categoría en tienda electrónica.
	
	
	

	
	Incorporar chat online para consultas de clientes.
	
	
	

	
	Incorporar internacionalización de la página web.
	
	
	

	Módulo de gestión de ventas
	Registrar, buscar, eliminar y actualizar clientes.
	
	
	

	
	Comprobante de pago automático desde pedido.
	
	
	

	
	Gestión lista de precio y condiciones de pago.
	
	
	

	
	Gestión de oportunidades, presupuestos, órdenes y entregas.
	
	
	

	
	Buscar pedidos de venta.
	
	
	

	
	Reporte de ventas por día o por mes.
	
	
	

	
	Informes sobre el estado de entregas de los productos.
	
	
	

	Módulo de gestión de facturas
	Registrar, buscar y anular comprobante de venta.
	
	
	

	
	Definir fecha de facturación y condiciones individualmente de cada pedido.
	
	
	

	
	Buscar facturas de compras y ventas.
	
	
	

	
	Buscar cuentas pendientes de cobro y cuentas pendientes de pago.
	
	
	

	Módulo de gestión de compras
	Registrar, eliminar y actualizar Proveedores.
	
	
	

	
	Buscar requerimientos por fechas o número.
	
	
	

	
	Buscar órdenes de compra.
	
	
	

	
	Buscar cotizaciones de compra.
	
	
	

	Módulo de gestión de inventario
	Registrar, buscar, eliminar y actualizar productos.
	
	
	

	
	Reporte de stock, relación detallada del almacén y detalle sobre un producto o grupo de productos.
	
	
	

	Módulo de directorio de empleados
	Registrar, buscar, eliminar y actualizar información del personal.
	
	
	


[bookmark: _Anexo_3:_Ficha][bookmark: _Toc4336178]Anexo 3: Ficha de Evaluación Odoo RNF
Dentro de la fase cuatro de la metodología IPEE, se requiere la siguiente evaluación del sistema Odoo ERP, para la comparación de los requerimientos no funcionales y estimación de su cumplimiento en su totalidad, correspondiente a los módulos instalados.
[bookmark: _Toc4334255]Tabla 39: Ficha de evaluación de requerimientos no funcionales para Odoo ERP
	REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES
	CUMPLE

	Iteración N°
	
	50%
	75%
	100%

	El sistema debe ser escalable.
	
	
	

	El sistema debe ser de fácil manejo.
	
	
	

	El sistema debe ser de rápido aprendizaje
	
	
	

	El sistema debe prevenir errores por los usuarios
	
	
	

	El sistema debe permitir un acceso por entorno web
	
	
	

	El sistema debe tener bajo costo en cuanto a su implementación.
	
	
	

	El tiempo de implementación del sistema dentro de la organización debe ser breve.
	
	
	














[bookmark: _Anexo_4:_Validación_1][bookmark: _Toc4336179]Anexo 4: Validación de la ficha de cotejo 
[image: G:\ROYHER\VALIDACION DE INSTRUMENTOS\FICHA DE COTEJO.jpg]
[bookmark: _Toc4334915]Fig. 92: Validación de la ficha de cotejo por el experto

[bookmark: _Anexo_11:_Ficha][bookmark: _Anexo_5:_Validación][bookmark: _Toc4336180]Anexo 5: Validación de la ficha de observación
[image: G:\ROYHER\VALIDACION DE INSTRUMENTOS\FICHA DE OBSERVACION.jpg]
[bookmark: _Toc4334916]Fig. 93: Validación de la ficha de observación por el experto

[bookmark: _Anexo_6:_][bookmark: _Toc4336181]Anexo 6:  Validación de la ficha de encuesta
[image: G:\ROYHER\VALIDACION DE INSTRUMENTOS\FICHA DE ENCUESTA.jpg]
[bookmark: _Toc4334917]Fig. 94: Validación de la ficha de encuesta por el experto
[bookmark: _Anexo_4:_Validación][bookmark: _Anexo_7:_Validación][bookmark: _Toc4336182]Anexo 7: Validación de instrumentos de recolección de datos
Evaluación de la confiabilidad de cada instrumento para la recolección de datos, para la validación se utilizó la herramienta SPSS[footnoteRef:10] con el alfa de Cronbach, para coeficientes mayores a 0.7 puntos. [10:  SPSS: Programa estadístico informático muy usado en las ciencias sociales y las empresas de investigación de mercado.] 

· Coeficiente de alfa > 0.9 es excelente.
· Coeficiente de alfa > 0.8 es bueno.
· Coeficiente de alfa > 0.7 es aceptable.
· Coeficiente de alfa > 0.6 es cuestionable.
Ficha de cotejo: Para evaluar esta ficha de cotejo se realizó cinco medidas de prueba como se muestra a continuación.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334918]Fig. 95: Ficha de cotejo - datos para validar instrumento
[bookmark: _Toc4334256]Tabla 40: Ficha de cotejo - validación de instrumento en SPSS
	Estadísticos descriptivos

	
	N
	Mínimo
	Máximo
	Media
	Desviación estándar

	TM
	5
	1,00
	4,00
	2,6000
	1,14018

	TS
	5
	3,00
	5,00
	3,8000
	,83666

	SUMA
	5
	4,00
	8,00
	6,4000
	1,81659

	N válido (por lista)
	5
	
	
	
	




[bookmark: _Toc4334257]Tabla 41: Ficha de cotejo – casos validados
	Resumen de procesamiento de casos

	
	N
	%

	Casos
	Válido
	5
	100,0

	
	Excluido
	0
	,0

	
	Total
	5
	100,0


[bookmark: _Toc4334258]Tabla 42: Ficha de cotejo – alfa de Cronbach
	Estadísticas de fiabilidad

	Alfa de Cronbach
	N de elementos

	,898
	3


Como podemos observar el resultado del alfa de Cronbach obtenido es α = 0.898 lo cual se considera bueno, ya que este es mayor al valor mínimo requerido para demostrar la confiabilidad de la ficha de cotejo.
Ficha de observación: para evaluar esta ficha de observación se realizó cinco medidas de prueba como se muestra a continuación.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334919]Fig. 96: Ficha de observación - datos para validar instrumento




[bookmark: _Toc4334259]Tabla 43: Ficha de observación - validación de instrumento en SPSS
	Estadísticos descriptivos

	
	N
	Mínimo
	Máximo
	Media
	Desviación estándar

	P1
	5
	5,80
	6,30
	6,0400
	,20736

	P2
	5
	9,00
	12,00
	10,2000
	1,30384

	P3
	5
	19,50
	21,10
	20,2000
	,67454

	P4
	5
	10,00
	13,00
	11,2000
	1,30384

	P5
	5
	49,60
	52,30
	50,6800
	1,17346

	P6
	5
	10,00
	13,00
	11,6000
	1,14018

	P7
	5
	5,00
	6,50
	5,8000
	,57009

	P8
	5
	42,00
	43,80
	43,0000
	,68191

	SUMA
	5
	151,00
	168,00
	158,7200
	6,88854

	N válido (por lista)
	5
	
	
	
	


[bookmark: _Toc4334260]Tabla 44: Ficha de observación – casos validados
	Resumen de procesamiento de casos

	
	N
	%

	Casos
	Válido
	5
	100,0

	
	Excluido
	0
	,0

	
	Total
	5
	100,0


[bookmark: _Toc4334261]Tabla 45: Ficha de observación – alfa de Cronbach
	Estadísticas de fiabilidad

	Alfa de Cronbach
	N de elementos

	,800
	9


Como podemos observar el resultado del alfa de Cronbach obtenido es α = 0.800 lo cual se considera bueno, ya que este es mayor al valor mínimo requerido para demostrar la confiabilidad de la ficha de cotejo.


Ficha de observación: para evaluar esta ficha de encuesta se realizó diez medidas de prueba como se muestra a continuación.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334920]Fig. 97: Ficha de encuesta - datos para validar instrumento
[bookmark: _Toc4334262]Tabla 46: Ficha de encuesta - validación de instrumento en SPSS
	Estadísticos descriptivos

	
	N
	Mínimo
	Máximo
	Media
	Desviación estándar

	PREG1
	10
	4,00
	5,00
	4,3000
	,48305

	PREG2
	10
	3,00
	4,00
	3,3000
	,48305

	PREG3
	10
	2,00
	4,00
	2,8000
	,78881

	PREG4
	10
	2,00
	5,00
	3,8000
	1,03280

	PREG5
	10
	2,00
	5,00
	3,6000
	,84327

	PREG6
	10
	2,00
	4,00
	3,1000
	,56765

	PREG7
	10
	2,00
	4,00
	2,8000
	,78881

	PREG8
	10
	1,00
	3,00
	2,2000
	,91894

	PREG9
	10
	2,00
	3,00
	2,6000
	,51640

	PREG10
	10
	1,00
	3,00
	2,3000
	,82327

	PREG11
	10
	1,00
	3,00
	2,2000
	,63246

	PREG12
	10
	1,00
	3,00
	2,4000
	,69921

	PREG13
	10
	1,00
	3,00
	2,1000
	,87560

	PREG14
	10
	1,00
	3,00
	2,0000
	,66667

	PREG15
	10
	1,00
	3,00
	2,1000
	,73786

	PREG16
	10
	1,00
	3,00
	2,1000
	,73786

	PREG17
	10
	1,00
	3,00
	2,2000
	,63246

	PREG18
	10
	1,00
	3,00
	1,9000
	,99443

	PREG19
	10
	1,00
	3,00
	2,1000
	,87560

	PREG20
	10
	1,00
	3,00
	1,9000
	,73786

	PREG21
	10
	1,00
	3,00
	2,0000
	,81650

	SUMA
	10
	46,00
	68,00
	53,8000
	6,32104

	N válido (por lista)
	10
	
	
	
	


[bookmark: _Toc4334263]Tabla 47: Ficha de encuesta – casos validados
	Resumen de procesamiento de casos

	
	N
	%

	Casos
	Válido
	10
	100,0

	
	Excluido
	0
	,0

	
	Total
	10
	100,0


[bookmark: _Toc4334264]Tabla 48: Ficha de encuesta – alfa de Cronbach
	Estadísticas de fiabilidad

	Alfa de Cronbach
	N de elementos

	,706
	22


Como podemos observar el resultado del alfa de Cronbach obtenido es α = 0.706 lo cual se considera aceptable, ya que este es mayor al valor mínimo requerido para demostrar la confiabilidad de la ficha de cotejo.
















[bookmark: _Anexo_4:_Ficha_1][bookmark: _Toc4336183]Anexo 8: Ficha de cotejo del número de ventas
[bookmark: _Toc4334265]Tabla 49: Ficha de cotejo del número ventas
	FINALIDAD: Obtener los datos correspondientes a las cantidades de ventas realizadas por los diferentes canales de ventas enmarcadas cada una en una determinada escala, y englobadas por ciclos completos por semana.

	EMPRESA
	FICHA N°
	

	REYJU SG SRL
	Tiempo
	

	AREA
	Fecha
	

	VENTAS
	Responsable
	

	HERRAMIENTA
	Comprobado por
	

	
	
	

	INDICADOR
	Número de ventas

	CICLO
(Semana)
	Tipo de venta

	
	Venta directa
	Venta electrónica

	
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5

	Semana 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



Donde: 
1: Número de ventas entre 0-5.
2: Número de ventas entre 6-10.
3: Número de ventas entre 11-15.
4: Número de ventas entre 16-20.
5: Número de ventas entre 20-Más.



[bookmark: _Anexo_5:_Ficha][bookmark: _Toc4336184]Anexo 9: Ficha de cotejo del número de nuevos clientes
[bookmark: _Toc4334266]Tabla 50: Ficha de cotejo de nuevos clientes
	FINALIDAD: Obtener los datos correspondientes al número de nuevos clientes registrados en los diferentes canales de registro enmarcadas cada una en una determinada escala, y englobadas por ciclos completos por semana.

	EMPRESA
	FICHA N°
	

	REYJU SG SRL
	Tiempo
	

	AREA
	Fecha
	

	VENTAS
	Responsable
	

	HERRAMIENTA
	Comprobado por
	

	
	
	

	INDICADOR
	Número de nuevos clientes

	CICLO
(Semana)
	Tipo de registro del nuevo cliente

	
	Registro Manual
	Registro Electrónico

	
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5

	Semana 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



Donde: 
1: Número de nuevos clientes entre 0-3.
2: Número de nuevos clientes entre 4-6.
3: Número de nuevos clientes entre 7-9.
4: Número de nuevos clientes entre 9-12.
5: Número de nuevos clientes entre 13-Más.


[bookmark: _Anexo_6:_Ficha][bookmark: _Anexo_10:_Ficha][bookmark: _Toc4336185]Anexo 10: Ficha de cotejo del número de ratio de conversión
[bookmark: _Toc4334267]Tabla 51: Ficha de cotejo del ratio de conversión
	FINALIDAD: Obtener los datos correspondientes a la ratio de conversión de los visitantes de las tiendas que ejecutan una compra por los diferentes canales ventas, enmarcadas cada una en una determinada escala, y englobadas por ciclos completos por semana.

	EMPRESA
	FICHA N°
	

	REYJU SG SRL
	Tiempo
	

	AREA
	Fecha
	

	VENTAS
	Responsable
	

	HERRAMIENTA
	Comprobado por
	

	
	
	

	INDICADOR
	Ratio de conversión

	CICLO
(Semana)
	Tipo de ratio de conversión

	
	Ratio en Tienda Física
	Ratio en Tienda Electrónica

	
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5

	Semana 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Semana 5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



Donde: 
1: Ratio de conversión entre 0%-20%.
2: Ratio de conversión entre 21%-40%.
3: Ratio de conversión entre 41%-60%.
4: Ratio de conversión entre 61%-80%.
5: Ratio de conversión entre 81%-100%.


[bookmark: _Anexo_4:_Ficha][bookmark: _Anexo_7:_Ficha][bookmark: _Toc4336186]Anexo 11: Ficha de observación del área de ventas
[bookmark: _Toc4334268]Tabla 52: Ficha de observación del área de ventas
	FINALIDAD: Obtener los datos correspondientes a los tiempos que toma realizar cada uno de los procesos de negocio del área de ventas, cada uno expresado en una unidad de medida (en minutos).

	EMPRESA
	FICHA N°
	

	REYJU SG SRL
	Comienzo
	

	
	Termino
	

	AREA
	Personal
	

	VENTAS
	Observado por
	

	
	Fecha
	

	HERRAMIENTA
	Comprobado por
	

	PROCESOS
	Tipo de Tarea
	Ciclos (Minutos)

	
	
	C1
	C2
	C3
	C4
	C5

	P1: Apertura de caja
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P2: Cierre de caja
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P3: Atención al cliente
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P4: Venta directa
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P5: Venta por pedido
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P6: Venta por e-commerce
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P7: Generar comprobante de pago
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	

	P8: Generar orden de compra
	Manual
	
	
	
	
	

	
	Sistematizada
	
	
	
	
	







[bookmark: _Anexo_8:_Ficha][bookmark: _Anexo_9:_Ficha][bookmark: _Anexo_12:_Ficha][bookmark: _Toc4336187]Anexo 12: Ficha de encuesta
OBTENCIÓN DE INFORMACIÓN PARA MEDIR LOS NIVELES DE APRENDIZAJE, FUNCIONALIDAD Y ENTENDIBILIDAD DEL SISTEMA ODOO ERP EN LA EMPRESA REYJU SERVICIOS GENERALES S.R.L.

Encuestador: GUIDO DÍAZ, Royher Jeanpierre
Empresa: REYJU SG SRL

Datos generales de encuestado:

Área laboral:		____________
Edad:			____________

Indicaciones: 

· La presente encuesta es de carácter anónimo y su desarrollo se deberá realizar de forma personal, y que está dirigida únicamente al personal de la empresa.
· Por favor marcar con un aspa sobre la línea de la respuesta, por la cual usted considere certera.

Aprendizaje

1. En cuanto tiempo aprendió la autentificación del usuario para poder ingresar al sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

2. En cuanto tiempo aprendió el registro de información dentro del sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

3. En cuanto tiempo aprendió a buscar la información necesaria dentro del sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

4. En cuanto tiempo aprendió a imprimir la información brindad por el sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

5. En cuanto tiempo aprendió la realización de listados de datos del sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

6. En cuanto tiempo aprendió la generación de reportes con el sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

7. En cuanto tiempo aprendió a editar perfiles y asignar roles a los usuarios del sistema Odoo ERP

Un intento	____
Un día		____
Una semana	____
Un mes		____
No aprendió	____

Funcionalidad

8. Le es fácil ingresar al sistema Odoo ERP para realizar su trabajo

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

9. Le es fácil buscar información dentro del sistema Odoo ERP

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____



10. Le es fácil desempeñar su trabajo entre los diferentes módulos del sistema Odoo ERP

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

11. El sistema Odoo ERP permite realizar registros de forma clara y completa

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

12. El sistema Odoo ERP permite realizar búsquedas completas y variadas

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

13. El sistema Odoo ERP permite realizar reportes e informes en los diferentes módulos

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

14. El sistema Odoo ERP permite gestionar las ventas del e-commerce

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

Entendibilidad

15. Los datos solicitados y brindados por el sistema Odoo ERP son entendibles

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

16. Los mensajes emitidos por el sistema Odoo ERP son fáciles de entender

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

17. Los mensajes de error emitidos por el sistema Odoo ERP proponen una solución

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

18. Los reportes y listados brindados por el sistema Odoo ERP son fáciles de interpretar

Siempre		____
Nunca		____
No contesta	____

19. El módulo de ventas es usado diariamente para desempeñar sus actividades laborales

Siempre		____
A veces		____
Nunca		____

20. El módulo de sitio web es usado diariamente para desempeñar sus actividades laborales

Siempre		____
A veces		____
Nunca		____

21. El módulo de facturación usado diariamente para desempeñar sus actividades laborales

Siempre		____
A veces		____
Nunca		____






















[bookmark: _Anexo_13:_Comisiones][bookmark: _Toc4336188]Anexo 13: Comisiones de servicios de pago con tarjeta de las pasarelas de pago
A continuación, se muestra una recopilación de las comisiones que cobran cada uno de las pasarelas de pago, las cuales servirán de referencia para la toma de decisión de incorporar dentro del e-commerce el pago con tarjeta, como una forma de pago.
PASARELA DE PAGO VISA
Visa Net, para pagos por web.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334921]Fig. 98: Comisiones visa net para pagos por web
Visa Pocket, para pagos contra entrega.
[image: ]
[bookmark: _Toc4334922]Fig. 99: Comisiones visa pocket para pagos contra entrega
PASARELA DE PAGO PAYU
[image: ]
[bookmark: _Toc4334923]Fig. 100: Comisiones payu para pagos por web
PASARELA DE PAGO CULQI
[image: ]
[bookmark: _Toc4334924]Fig. 101: Comisiones culqi para pagos por web
PASARELA DE PAGO PAYPAL
[image: ]
[bookmark: _Toc4334925]Fig. 102: Comisiones paypal net para pagos por web
requerimiEntos funcionales

Ventas	


0.5	0.75	1	0	6	17	

REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES


El sistema debe ser escalable.	El sistema debe ser de fácil manejo.	El sistema debe ser de rápido aprendizaje	El sistema debe prevenir errores por los usuarios.	El sistema debe permitir un acceso por entorno web.	El sistema debe tener bajo costo en cuanto a su implementación.	El tiempo de implementación del sistema dentro de la organización debe ser breve.	1	0.75	1	1	1	1	0.75	REQUERIMIENTOS


CUMPLIMIENTO



Tiempo de aprendizaje

Un intento (5p)	P1	P2	P3	P4	P5	P6	P7	3	0	0	4	0	0	0	Un día (4p)	P1	P2	P3	P4	P5	P6	P7	7	3	5	4	5	3	2	Una semana (3p)	P1	P2	P3	P4	P5	P6	P7	0	5	3	2	5	5	1	Un mes (2p)	P1	P2	P3	P4	P5	P6	P7	0	2	2	0	0	2	1	No aprendio (1p) 	P1	P2	P3	P4	P5	P6	P7	0	0	0	0	0	0	6	Preguntas de las funciones de Odoo ERP


Porcentaje




FACILIDAD  FUNCIONAL

Siempre (3p)	P8	P9	P10	10	8	8	Nunca (2p)	P8	P9	P10	0	2	2	No contesta (1p)	P8	P9	P10	0	0	0	Preguntas de facilidad de funciones de Odoo ERP


Porcentaje




CONFORMIDAD DE INTERFACES 

Siempre (3p)	P11	P12	P13	P14	8	8	9	10	Nunca (2p)	P11	P12	P13	P14	2	2	1	0	No contesta (1p)	P11	P12	P13	P14	0	0	0	0	Preguntas de conformidad de interfaces de Odoo ERP


Porcentaje




COMPRENSIÓN DE DATOS

Siempre (3p)	P15	P18	8	7	Nunca (2p)	P15	P18	2	3	No contesta (1p)	P15	P18	0	0	Preguntas de comprensión de datos de entras y salida de Odoo ERP


Porcentaje




ENTENDIMIENTO DE FUNCIONES

Siempre (3p)	P16	P17	8	6	Nunca (2p)	P16	P17	2	4	No contesta (1p)	P16	P17	0	0	Preguntas de entendimiento de las funciones de Odoo ERP


Porcentaje




UTILIDAD DE MODULOS
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Porcentaje




REALIZAR COTIZACIÓN

Tiempo manual	
Tipo de actividad	9.8000000000000007	Tiempo con e-commerce	
Tipo de actividad	2.08	Diferencia	
Tipo de actividad	7.7200000000000006	
Tiempo (min.)




VENTA DIRECTA

Tiempo manual	
Tipo de actividad	12	Tiempo con sistema	
Tipo de actividad	5.5400000000000009	Diferencia	

Tipo de actividad	6.4599999999999991	
Tiempo (min.)




VENTA DIRECTA VS ELECTRONICA

Tiempo manual	

Tipo de actividad	12	Tiempo con e-commerce	
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Tipo de actividad	6.08	
Tiempo (min.)




VENTA POR PEDIDO

Tiempo manual	
Tipo de actividad	51.4	Tiempo con sistema	
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Tipo de actividad	25.799999999999997	
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ATENCIÓN AL CLIENTE

Tiempo manual	
Tipo de actividad	20.6	Tiempo con e-commerce	
Tipo de actividad	8.8000000000000007	Diferencia	

Tipo de actividad	11.8	
Tiempo (min.)
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