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Resumen

El objetivo de la investigacion fue determinar si la implementacion de SAP Business One
mejora la gestion de ventas en la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. La investigacién fue
de tipo aplicada, disefio cuasi-experimental y de corte longitudinal, O1 x O2 para cada grupo
de observacion. La recoleccion de datos se hizo por medio de la hoja de control para el tiempo
de las actividades dentro del proceso crear cotizacion. Los datos para el tiempo se ajustan a la
curva de la normalidad de los datos y aplicamos t parada para comparacion de la media del
proceso en los tiempos. Se usé del software Minitab 19.2 en la obtencion de los valores de p
con las que se toman las decisiones de aprobar o rechazar la hipotesis nula. Dado que se evalud
y demostrd estadisticamente que la implementacion de SAP Business One en la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 mejora la gestion de ventas logrando una mejora del 40,33%.
Finalmente, se evalué y demostré que la implementacion de SAP Business One mejora
significativamente la gestion de ventas logrando un 49,8% de mejora en la actividad crear
cabecera de cotizacion, un 48% de mejora en actividad agregar detalles de cotizacion, un
30,95% de mejora en actividad totalizar cotizacion y un 32,57% de mejora en la actividad
imprimir cotizacion, donde se concluy6 que la implementacion de SAP Business One mejora
significativamente la gestidn de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

Palabra clave: SAP Business One, mejora, gestion, tiempo, implementacién

Abstract

The objective of the research was to determine if the implementation of SAP Business One
improves sales management in the company ZGROUP SAC, Callao, 2021. The research was
of an applied type, quasi-experimental design and longitudinal cut, O1 x O2 for each
observation group. The data collection was done through the control sheet for the time of the
activities within the process of creating a quote. The data for the time are adjusted to the curve
of the normality of the data and we apply t stop for comparison of the mean of the process in
the times. Minitab 19.2 software was used to obtain the p values with which the decisions to
approve or reject the null hypothesis are made. Since it was statistically evaluated and
demonstrated that the implementation of SAP Business One improves sales management
achieving an improvement of 40,33%. Finally, it was evaluated and demonstrated that the
implementation of SAP Business One significantly improves the sales management of the
company ZGROUP SAC, Callao, 2021, achieving a 49,8% improvement in the activity create
listing head, a 48% improvement in activity add quote details, a 30,95% improvement in total
quote activity and a 32,57% improvement in the print quote activity, where it was concluded
that the implementation of SAP Business One significantly improves the company's sales
management ZGROUP SAC, Callao, 2021.

Keyword: SAP Business One, improvement, management, time, implementation



Introduccion

Las empresas en la actualidad buscan poder reducir sus tiempos dentro de sus procesos
principales, para ello se requiere de las nuevas tecnologias que van emergiendo les permitan
automatizar sus procesos. La implementacion de un ERP se ha vuelto necesaria en las grandes
empresas ya que permite reducir los tiempos de los procesos en gestion, mejora el tiempo de
la toma de decisiones, a tener un mayor control y trazabilidad y asi lograr ser una empresa
competitiva.

La ejecucion de esta investigacion se centra en la gestion de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C. en la actividad crear cotizacién de modulo (siendo este uno de los productos
mas requeridos en los ultimos afos), ya que al ser uno de los procesos principales para poder
iniciar una venta, se requiere que pueda ser ejecutada sin demoras.

En la presente investigacion se ha demostrado estadisticamente como la
implementacion de un ERP SAP Business One mejora la gestion de ventas en la empresa
ZGROUP S.A.C, Callao — 2021.

Finalmente, en las conclusiones y recomendaciones se pueden ver que la gestion de

ventas mejora significativamente, logrando asi una reduccion de tiempos de cada actividad.



CAPITULO 1 : PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 Descripcion de la realidad problematica

ZGROUP S.A.C., es una empresa que se desemperia en el rubro de la venta, alquiler y
mantenimiento de unidades de refrigeracion y de carga. Dentro sus actividades comerciales
tienen la venta de contenedores con o sin transformacion. Siendo el contenedor el producto
principal del negocio lo podemos definir, segin Garcia Auladell (2014):

Un contenedor es un recipiente de carga disefiado para el transporte de carga aérea, por

tierra y mar a nivel nacional e internacional. Se usan para transladar objetos grandes o

pesados: motores, maquinaria y vehiculos pequefios. Son conocidos en inglés como:

container. El origen del contenedor se remonta a la Segunda Guerra Mundial. EI primer
contenedor que fue construido tenia 35 metros de largo, 8 metros de ancho y 8 metros
de alto (en la actualidad estas medidas no se utilizan debido a otras métricas establecidas
por ISO). Actualmente, los contenedores se inspeccionan regularmente para ver si
todavia estan en condiciones de funcionamiento y cumplen con las regulaciones ISO
después de un periodo de tiempo o millas. Hoy en dia la oferta de tipos de contenedores
que existen no tiene fin. Hay contenedores exclusivos para cada tipo de mercancia.

(p-23)

Se encuentra clasificada en la SUNAT como alquiler y arrendamiento de vehiculos
motores, transporte de carga por carretera y otras actividades de venta. Su sede principal se
encuentra en Av. Néstor Gambeta KM. 7.5 Mza. D Lote. 14 asociacion programa de Vivienda
Acuario de la Provincia Constitucional del Callao, con RUC 20521180774. Funciona con 2
almacenes ubicados en la Provincia del Callao y una oficina administrativa ubicado en Los
Olivos — Lima. Se inicié como una empresa familiar que fue creciendo a nivel de ventas de sus
productos y servicios ofrecidos durante los 10 afios que tiene de actividad econémica. En la

figura 1 se visualiza Organigrama de la empresa ZGROUP S.A.C.



En el transcurso de los afios los clientes han ido en aumento y entre las empresas que
requieren los servicios que ZGROUP S.A.C. ofrece son RANSA, Redondos, SODEXO, Tottus,
OXXO, San Fernando, Cencosud, Gloria, Laive, Alicorp, Nestle, Yamboli, Pesquera Diamante
y entre otros. Hay otras empresas del mismo rubro que ZGROUP S.A.C. dentro de ellas estan
Spacewise contenedores, COPREFA, moduline, CO-OL Construcciones Modulares,
Alguimodul, Doomos PerQ y entre otras quienes son sus competencias directas. EI negocio con
los contenedores tiene crecimientos exponenciales y en Espafia se presento un caso particular,
como Emma Ovalle Gémez (2017) comenta:

Durante los seis primeros meses del afio 2015 se movieron 7’3 millones de contenedores

de los cuales el 85% salieron de Valencia, Algeciras y Barcelona. Estas tres

comunidades consiguieron situarse entre los 100 principales puertos del mundo en

trafico de contenedores. Estos almacenes moviles pueden ser utilizados a lo largo de 7-

14 afios. Una vez completado el ciclo de vida, éstos quedan acumulados en diferentes

“vertederos” creando masas metélicas inutilizadas. A raiz de este material inutilizado se

plante6 la reutilizacion de dichos contenedores para crear diferentes espacios.

Actualmente pueden ser transformadas en: oficinas, stands, colegios, casetas de obra,

viviendas etc. (p. 84)

En Peru el trafico de contenedores es un mercado que esta en crecimiento en los ultimos
afos, tomando como referencia cifras mencionadas por Andina (2020) manifiesta:

En el puerto del Callao en Per0 el trafico de contenedores esta aumentando. En este

sentido, esta tendencia de crecimiento se detuvo brevemente debido a la crisis

econdmica del 2008. Gran parte de este crecimiento se debid a las nuevas exportaciones
internas y la demanda de bienes extranjeros. En este sentido el Callao sigue siendo un

centro de importacion que tiene un papel importante en la exportacion de contenedores.

(p. 16)
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Uno de los productos mas requeridos a ZGROUP S.A.C son los contenedores
transformados ya que por su utilidad no solo de carga y almacenamiento sino también para
construir diferentes tipos de infraestructuras permite transformarlos en médulos.

Los modulos son contenedores maritimos transformados y estandarizados conforme el
requerimiento del cliente, estos tienen la posibilidad de transformarse en casas, espacios
comerciales, instalaciones publicas, sitios de entretenimiento, estructuras experimentales, con
ideas de sustentabilidad y ecologia.

En la figura 2 se visualiza un contenedor en su estado original que después de la
produccidn se podria transformar en un mddulo con diferentes caracteristicas. En la figura 3
se presenta un proyecto hotel basado en transformacion de los contenedores. En la figura 4
podemos ver un proyecto de restaurante que fue solicitado a la empresa por uno de sus

clientes, asi como en la figura 5 se solicit6 la construccion de una caseta de seguridad y en la

figura 6 la construccion de un hotel campestre.

‘i: I l ‘

Figura 2: Producto contenedor maritimo.



Figura 4: Proyecto Restaurante empresa Zgroup SAC.



Figura 6: Proyecto hotel campestre Zgroup SAC.

En la figura 7 se visualiza el mapa de procesos a nivel macroproceso de la empresa
ZGROUP S.A.C. En esta figura se visualiza el proceso de venta que es el proceso inicial

dentro de los procesos operativos que desarrolla la empresa.
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Figura 7: Macroproceso de la empresa Zgroup SAC.

El proceso de ventas cuenta actualmente con 04 asistentes comerciales que son los
encargados de poder contactar y recibir los requerimientos de los clientes via llamadas,
correos electronicos y/o visitas en las instalaciones de ZGROUP S.A.C. El proceso de ventas
es liderado por 01 gerente comercial que es el encargado de realizar el seguimiento de las
cotizaciones que se realizan diariamente y también de aprobarlas una vez concretada la venta
para poder pasar al proceso de produccion.

En la figura 8 se puede visualizar los productos méas vendidos en el periodo 2019,
entre ellos podemos observar que son los contenedores transformados en médulos quienes
tiene un mayor porcentaje sobre los demas productos que se ofrecen.

Para que una venta sea concretada se requiere poder generar una cotizacion que les
permita poder incluir todas las necesidades y requerimientos que el cliente solicita, siendo
este un proceso importante para poder realizar la venta y la posterior transformacion del

mismo.
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Figura 8: Ventas de productos més requeridos en el afio 2019 en la empresa Zgroup S.A.C.

A continuacion, analizaremos los procesos y actividades relacionados con la venta de
modulos transformados en contenedores que han sido uno de los productos mas solicitados
durante el dltimo afio. El proceso de venta de contenedores transformado en médulos se
puede visualizar en la figura 9, aqui se detallan todas las actividades que estan incluidas para
poder realizar la venta de un maédulo.

En la figura 9 se visualiza la actividad generar cotizacidn de contenedor transformado
en modulo en la cual se obtienen los requerimientos del cliente, estos requerimientos pueden
incluir diferentes subproductos y accesorios que complementan el equipo, los cuales se tienen

que detallar en la cotizacion final que sera entregada al cliente.

FROGESDS OPERATIVOS

WLALAS

Figura 9: Proceso operativo del producto médulo
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En la figura 10 se visualiza las actividades que permiten generar una cotizacion.
Dentro de ellas tenemos las actividades contactar cliente, recabar requerimientos, recibir
requerimientos, generar cotizacion, enviar cotizacion, aceptar cotizacion, enviar
confirmacion, recibir aprobacion de cliente, solicitar aprobacion de cotizacion y finaliza con

la aprobacién de la cotizacion.
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Figura 10: Subproceso Generar Cotizacién de mddulo de la empresa Zgroup S.A.C.

Para los asistentes comerciales de ZGROUP S.A.C. quienes son los encargados de
generar las cotizaciones, esta actividad demanda mucho tiempo, dentro de ellas esta crear
cabecera, agregar detalles, totalizar e imprimir cotizacién. En la figura 11 se visualiza la

actividad generar cotizacion a mayor detalle.
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Figura 11: Actividades generar cotizacion de modulo de la empresa Zgroup S.A.C.

En la actividad generar cotizacion es donde inician los retrasos, dado que a la hora de

consignar la informacion especifica del requerimiento se presentan problemas de lentitud ya
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que no se cuenta con formularios de ingreso de datos, por lo consiguiente, cuando se genera
el formato de impresion se tiene que agregar manualmente todos los detalles del
requerimiento.

En la figura 12 se muestra los detalles de las actividades para generar una cotizacion
que se caracterizan por tomar mucho tiempo. En el caso que no se pudiera detallar todas las
especificaciones, se generan errores al momento de pasar el pedido al proceso de produccion
por lo consiguiente se generan retrasos en la entrega del producto final dado que se tiene que
reprocesar el pedido para levantar las especificaciones faltantes. Asimismo, esto trae consigo
insatisfaccion del cliente por requerimientos incompletos y retrasos de entrega del producto
final, ya que la herramienta que se utiliza presenta lentitud y retrasa el tiempo de entrega de la

cotizacién final, que sera enviada al cliente.
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Figura 12: Detalles de la actividad generar cotizacion de modulo de la empresa ZGROUP S.A.C.

El formato de cotizacion final cuenta con partes esenciales que permiten poder

detallar todo lo que el cliente necesita y no solo eso, sino también poder mostrar toda la
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informacidn basica hacia quien va dirigida la venta, como los datos de los teléfonos, correo
electronico, numero de RUC, tipo de forma de pago, plazos y otras especificaciones
requeridas.

Dentro del detalle del formato de impresion se deben incluir todos los equipos y
accesorios que salen con la venta contenedor transformado en médulo, lo que actualmente se
logra registrar de una forma desordenada usando el sistema actual y eso hace que el proceso
de ventas sea semimanual ya que se tienen que agregar al documento final lo que el sistema
no les permitié registrar. Como podemaos visualizar en la figura 13, la vista previa del formato
de impresién y en la figura 14 se visualiza el formato final de impresion que sera enviada via
correo electrdnico al cliente.

La parte de totalizacion de la cotizacion, también se vuelve engorrosa, ya que al no
tener detallado todos los productos, el calculo del precio final, se tiene que realizar de forma
manual.

COTURCHSY MDD THLT0 PO DR MG 1§ SR el L WAE D S T etd

& s TR LT S T WE T

Figura 13: Formato vista previa de cotizacion generada de la empresa ZGROUP S.A.C.

Por lo explicado anteriormente esto ocasiona incomodidades en los asistentes
comerciales ya que generar cotizacion es un proceso es recurrente y actualmente no se

encuentra adecuadamente estructurado y ejecutado.
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La empresa ZGROUP S.A.C. actualmente trabaja con tecnologia que al paso de los
afios han quedado desfasadas e insuficientes para la cantidad de informacién que han ido
acumulando en el tiempo que tiene de funcionamiento. El area de ventas utiliza un sistema
intranet que fue desarrollado por la propia empresa para poder generar sus cotizaciones, esta

se conecta a una base de datos en Access.
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Figura 14: Formato de impresion de cotizacion generada de la empresa Zgroup S.A.C.

Actualmente la mayor parte de las organizaciones se estan enfrentando a un ambiente
altamente competitivo, en el que tiene que trabajar de la mano con las nuevas tecnologias que
van surgiendo como probables soluciones a los requerimientos para administrar, controlar,
planificar y obtener estabilidad de los procesos principales con que tienen los negocios. Las
organizaciones buscan mejorar cada vez mas los procesos que poseen mayor grado de
importancia en el desarrollo de las funciones, dando prioridad entre ellas a los procesos que
son requeridos de una manera mas continua, significando esto una desventaja si se tiene

trabajando de manera deficiente.
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Por tal motivo, ZGROUP S.A.C se ve en la necesidad de adquirir un ERP que le
permita tener toda su informacion centralizada, con un mejor soporte, rendimiento de datos y
controlar todas funciones operativas y administrativas de cada proceso de la empresa. Entre
todas las opciones que existen en el mercado, la empresa tomd la decisién de implementar
SAP Business One es un ERP de gestion empresarial para pequefias y medianas empresas y
es la que mejor se adecua a las necesidades actuales, ya que a su vez esta disefiada para ser
flexible y se adecua a los procesos que la empresa tiene actualmente. La implementacion se
realizara en todas las areas de la empresa, ya que se requiere poder automatizar todos los
procesos.

Finalmente se debe sefialar que la empresa ZGROUP S.A.C esta buscando reducir sus
falencias ocurridas por falta de una automatizacion de sus procesos operativos, lo cual puede
conseguir con ayuda de las nuevas herramientas tecnolégicas de informacion que existen en
el mercado. Por lo cual, para poder mejorar estas falencias se model6 la actividad generar
cotizacién y se evalta cudl de las actividades pueden ser apoyadas con T, como se visualiza
en la figura 15, aquellas que estan marcadas con una elipse roja, y seran estas las que se

tomaran en cuenta para realizar la investigacion.
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Figura 15: Modelo grafico de la actividad generar cotizacién que serén apoyadas con Tl
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1.2 Formulacién del problema
1.2.1 Problema general

¢La implementacion de SAP Business One mejora la gestion de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C,, Callao, 2021?

1.2.2 Problemas especificos

¢La implementacion de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 20217

¢La implementacion de SAP Business One mejora la actividad crear detalle de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 20217

¢La implementacion de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotizacion en
el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021?

¢La implementaciéon de SAP Business One mejora la actividad imprimir cotizacion en
el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021?

1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1  Objetivo general

Determinar si la implementacion de SAP Business One mejora la gestion de ventas de
la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

1.3.2  Objetivos especificos

Determinar si la implementacién de SAP Business One mejora la actividad crear
cabecera de cotizacién en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

Determinar si la implementacién de SAP Business One mejora la actividad agregar
detalles de cotizacidn en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

Determinar si la implementacién de SAP Business One mejora la actividad totalizar
cotizacién en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C. Callao, 2021.

Determinar si la implementacién de SAP Business One mejora la actividad imprimir

cotizacidn en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
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1.4 Justificacion de la investigacion
1.4.1  Justificacion tedrica

A un nivel tedrico realizar una investigacion siempre sera necesario estudiar una
realidad objetiva que nos va a permitir recolectar, organizar y analizar los datos hallados y asi
dar respuestas a las interrogantes que se plantean al momento de tomar decisiones.

El estudio de este proyecto de investigacion permitird dar a conocer los beneficios y
ventajas que tendra la implementacion de Business One en ZGROUP S.A.C ya que se dard a
conocer el funcionamiento que tiene este software de gestion empresarial dentro de los
procesos de negocio de ZGROUP S.A.C. y cual seré el impacto que tendra la
implementacion.

1.4.2  Justificacion practica

A un nivel practico esta investigacion permitird a ZGROUP S.A.C. evaluar como sus
procesos son mas eficientes con la implementacion, ya que esto se podra reflejar en las
tomas decisiones oportunas la cual les permitira poder organizar los tiempos de trabajo dentro
de la gestion de ventas, ya que en la actualidad para que una empresa pueda ser competitiva
es necesario poder tener toda la informacion centralizada, con flexibilidad de usarlo en
cualquier momento y en cualquier lugar, ya que ademas SAP Bussines One es una
herramienta que trabaja con todos los tipos de industria, lo que no siempre es el caso con el
resto de las opciones ERP en el mercado.

1.4.3 Justificacion social

A un nivel social, esta investigacion, serd como una referencia general de como
pueden mejorar las organizaciones con la intervencion de un software de gestién empresarial.

Ademas, al disponer de un ERP, la organizacion va a poder distinguirse
favorablemente de otras organizaciones que se estan en el mismo rubro, ya que, al poder
realizar sus proyectos con ayuda de una herramienta personalizada, afiadira un costo

particular a los servicios otorgados a sus clientes.
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144 Justificacion econémica

A un nivel econémico, al ser este proyecto muy importante para la empresa ZGROUP
S.AC. ya que se daran a conocer como sus procesos son mas eficientes luego de la
implementacién de SAP Business One, que mostrard una reduccion en el tiempo y el costo de
las operaciones comerciales.

El proyecto inicialmente necesitard de una inversion que sera para contratar licencias
y personalizacién del software, mejorando y adaptando a la realidad de ZGROUP S.A.C.

15 Delimitacion del estudio

Este proyecto de implementacion se desarrollara tomando como punto de referencia el
afio 2021 y se beneficiara todos los procesos y areas de la empresa, pero la investigacion solo
se enfocara en la actividad generar cotizacién en el proceso de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C.

1.6 Viabilidad del estudio

El investigador dispone del tiempo necesario para realizar el estudio, los recursos
econdmicos son financiados por la empresa donde ser realiza la investigacion.

La institucién donde se desarrolla el estudio presta el apoyo en informacion necesaria
para el objetivo propuesto.

Se cuenta con el personal por parte de la empresa ZGROUP S.A.C. en el

asesoramiento; esto hace que el estudio sea viable y se ejecute sin contratiempos.



2.1

18

CAPITULO 2 : MARCO TEORICO

Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Investigaciones internacionales

Existen casos con problematicas similares, donde el uso de una herramienta

informatica ayuda a mejorar los procesos, ante ello Vélez y Uribe (2010):

La evaluacion de los resultados de implementacion de proyectos de tecnologia de
informacion ERP SAP, en grandes empresas del &rea metropolitana de Medellin.
Universidad EAFIT, Medellin, Colombia. La investigacién tuvo como objetivo evaluar
los resultados de la implementacién en proyectos de tecnologias ERP SAP que se han
implementado en el sector metropolitana de Medellin, destinados a analizar y comunicar
otros factores que ayudaran a tener una mejor implementacion de estos proyectos en el
futuro. EIl tipo de investigacion realizada es descriptiva, de disefio no experimental
transaccional. Las técnicas para la recopilacion de datos son las encuestas mediante
diversas entrevistas y preguntas. La muestra fue de 13 empresas que tienen
implementado SAP. Se lleg6 a la conclusion con respecto a la calidad funcional lograda,
fueron favorables en un 100%, en términos de variables de presupuesto, tamafio y
tiempo, el 38% de los proyectos no terminaron con un presupuesto igual al planeado, el
46% se encuentran dentro del rango planeado y el 31% se ejecutan al mismo tiempo al
planeado, solo el 8% pudo completar dentro del intervalo esperado, dentro del plazo
previsto y dentro del presupuesto definido.(p, 118)

La implementacion de SAP Business One en la empresa EMCICOS, la cual fue

materia de investigacion para obtener el titulo de Especialistas en Gerencia de Proyectos en la

Universidad Piloto de Colombia. En la investigacion de Ruiz Pinilla, Escobar Olaya y

Palacios Valverde (2018) como objetivo de investigacion realizaron la implementacion de

SAP Business One que logre la gestion general en sus procesos, utilizando tecnologia de
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primera que afiada una mejor practica internacional de negocio; y de esa forma cada elemento
importante de la empresa colabora con la gestion empresarial, apoyando el crecimiento de la
empresa y un mejor resultado. Cabe indicar que la investigacion se cataloga como un
proyecto factible y de disefio mixto, las herramientas para la recoleccion de informacién
fueron todos los documentos de los procedimientos de cada area, como politicas, instructivos
formatos de alcance de la compafiia. Las areas de alcance fueron el de ventas, inventario,
compras y facturacion. Se lleg6 a la conclusion que las areas de estudio mejoran
significativamente con la implementacion, ya que se reducen tiempos en el procesamiento de
sus operaciones en un 65% con respecto a sus procesos actuales.

2.1.2 Investigaciones nacionales

En Peru también se tienen casos de éxito sobre la implementacion de SAP como
herramienta para mejorar procesos, como nos comenta Morales Rubio (2018) en Sistema
SAP Business One para mejorar los procesos administrativos en la empresa CREATRA
S.A.C. en su Tesis para optar el titulo profesional de ingeniero de sistemas y tecnologias de la
informacion la esperanza, Trujillo, 2018. Universidad Privada Leonardo Da Vinchi. Tuvo
como objetivo dar a conocer que el sistema SAP Business One mejora los procesos
administrativos de la empresa CREATRA S.A.C en el afio 2018. El nivel de la investigacion
fue experimental, de disefio cuasi-experimental de corte longitudinal, con grupos definidos,
tomando una muestra de 22 administrativos. Para la recoleccion de datos se utilizo la ficha de
observacion, cronometro y cuestionario. Se uso la prueba T de Student para probar las
hipdtesis, la conclusion fue que el tiempo para determinar la creacion de una orden de compra
se redujo en un 69% Y la significancia de 0.001 fue menor que 0.05, por lo que se rechazo la
hipdtesis nula, se acepto la alternativa; el tiempo para generar el informe se redujo en un
36%, con un valor de p de 0.001. Al aceptar la hipotesis alternativa y rechazar la hipétesis

nula, el tiempo de planificacion de la produccion se reduce en un 54% y el valor de p es
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0.000. Finalmente, el tiempo de elaboracion de informes y extraccion de informacion se
redujo en un 40%. Cuando el valor de p era 0.000, se rechazo la hipétesis nula; la conclusion
fue que el sistema SAP Business One mejoro el proceso de gestion de la empresa, redujo el
tiempo y contaba con informacidn online para facilitar la toma de decisiones.

Se presenta un resultado similar en lo sustentado por Bardales Rodriguez y Galarza
Salguero (2018) en la Implementacion de un ERP para la automatizacién del proceso
logistico en una empresa de servicios técnicos en la Tesis para optar el titulo profesional de
Ingeniero Informatico y de Sistemas. Universidad San Ignacio de Loyola, Lima 2018. La
investigacion tuvo como objetivo implementar un sistema ERP SAP Business One para la
automatizacion y mejora del proceso logistico de la empresa de servicios técnicos. El nivel de
la investigacion tiene disefio pre experimental ya que se realizé la manipulacion de las
variables, se aplico la prueba antes y después de la implementacidn, se tomd una muestra de
12 trabajadores quienes son los que se involucran con el proceso logistico, para la recoleccién
de datos se utilizaron encuestas y registros de tiempo de ejecucidn antes y después de la
implementacién del ERP SAP Business One. Los resultados de las pruebas permitieron
determinar que la hipétesis general fue aprobada debido a que los procesos de logistica e
inventario estan automatizados, reduciendo el tiempo de ejecucién al registrar la atencién de
nuevas solicitudes de compra en un 88,39% y obteniendo el 100% para sacar reportes en
linea de la cantidad del stock. También se ha mejorado la seleccién de técnicos y la
distribucion del servicio, y el tiempo de servicio se ha reducido en un 73,48%.

La investigacion realizada por Sulla LIugue (2015) en su Propuesta de
implementacidn del sistema SAP Business One en una distribuidora de insumos
farmacéuticos y de consumo para lograr la automatizacion de sus procesos. Tesis para optar
el titulo de Ingeniero Industrial. Universidad Cato6lica Santa Maria, Arequipa. La

investigacion tuvo como objetivo proponer la implementacion del sistema SAP Business One



21

en una distribuidora de insumos farmacéuticos y de consumo, de tal forma que sus procesos
estén integrados y alcancen su optimizacion. La investigacion tiene disefio No experimental,
ya gque no se manipul6 deliberadamente ninguna variable, es de tipo descriptiva y explicativa.
Se consideré como poblacién para la investigacion a todos los miembros de la empresa. Para
el levantamiento de toda la informacion necesaria se utilizaron plantillas de levantamiento de
informacidn, metodologia de observacion y entrevistas. Para el calculo de los indicadores
futuros a alcanzar, se obtuvieron los siguientes resultados: la calidad de los pedidos aumentd
en un 12,50%, los pedidos perfectamente recibidos aumentaron en un 2,82%, la precision del
inventario aumento en un 3,63% en exactitud de inventarios, un 13,24% en el nivel de
cumplimiento del despacho, un 27.07% en entregas perfectas, y por tltimo un 10.58% en
generar documentacion sin problemas.

2.2  Bases teoricas
2.2.1 Definicion de procesos

Respecto a los procesos, podemos definir segun Figuerola (2014)
Una accion repetitiva de actividades desarrollada por uno o mas individuos para
proporcionar material al receptor a partir del recurso o producto utilizado o
consumido (entradas al proceso). Como se visualiza en la figura 16, el
reconocimiento de las actividades (entradas y salidas) que se interrelacionan para
poder obtener el resultado esperado, el uso de diversos recursos para la
transformacion y de un valor afiadido para satisfacer las necesidades internas o

externas de los clientes. (p, 10)
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Figura 16: Diagrama de procesos

2211 Mejora de procesos

Respecto a la mejora de procesos, podemos definir segun Figuerola (2014)
La mejora de procesos es primordial para las empresas en un ambiente
de mucha competitividad, rivalidad de mercado y una economia
global. La identificacién de los procesos en el comercio que tienen la
posibilidad de ser mejorados, obteniendo un conocimiento de los
procesos eficientes y eficaces, ayuda a la organizacion a crecer y
expandirse. El primer paso en la correccidn de los inconvenientes es la
identificacion de los procesos que tienen la posibilidad de ser
mejorados para ser mas productivos y eficientes. (p, 12)

2.2.1.1.1 Pasos para la mejora de procesos

Fernandez y Ramirez (2017), indica que los pasos para la mejora de procesos se
pueden definir del siguiente:
Para mejorar un proceso se debe utilizar el ciclo de mejora
continua de Deming PDCA (Plan, Do, Check, Act) como se
visualiza en la figura 17, de cuatro pasos, basada en una
definicion de Walter Shewhart. Las siglas, PDCA son el
acronimo de Plan, Do, Check, Act (Planificar, Hacer,

Verificar, Actuar). (p, 55)

22



o Planificar las metas de optimizacion para el mismo
y la forma en que se van a conseguir.

0 Ejecutar las actividades planificadas para la
optimizacion del proceso.

o Comprobar la efectividad de las actividades de
optimizacion.

o0 Actualizar la “nueva forma de hacer ocurrir el
proceso” con las optimizaciones que hayan

demostrado su efectividad.

Figura 17: Pasos para la mejora de procesos

2212 Definicion de venta

Amderson (2017), interpreta Venta de la siguiente manera:
Es un proceso que comienza con la busqueda de candidatos para el
producto o el servicio que ofrece una organizacion. Se requiere un
cierto tiempo para realizar el contacto inicial con un viable comprador
y el instante en que consigue poner el pedido. La venta se puede
conceptualizar como la operacién por medio del cual una persona

transmite a otra la propiedad que tiene sobre un bien o derecho, a

23
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cambio de un costo definido. Ademas, puede decirse que la venta es
ceder la propiedad de un producto a cambio de una indemnizacion de
dinero, servicio o especies Es un proceso dinamico y obedece a un
periodo, el cual necesita tiempo, planificacion y estrategias para poder
hacer resultados dptimos. (p, 96)
2.2.1.3 Definicion de ERP
El Software informético a implementar Vera (2006) explica sobre ERP lo siguiente:
El sistema ERP es una solucion informatica integral que consta de unidades
interdependientes denominadas mdédulos: el primero y méas bésico es el
Ilamado "mddulo béasico”, que es obligatorio, y se agregan otras opciones a
su alrededor. Estos modulos no son obligatorios, pero se afiaden para integrar
novedosas funcionalidades al sistema ERP. (p, 95)
2214 SAP Business One.
La herramienta SAP Bussines One como software informatico Setiadi (2018) lo
define del siguiente modo:
Es un programa de gestiébn empresarial, accesible y simple de utilizar
desarrollado especialmente para optimizar las operaciones de las empresas.
Por igual posibilita al usuario mantener el control de funcionalidades criticas
en las diversas areas, como, por ejemplo, compras, ventas, distribucion,
finanzas, gestion de relaciones con clientes (CRM), produccion, planeacion
de recursos empresariales (ERP), todo dentro en un sistema administrativo
integrado. Como se visualiza en la figura 18, se muestra las areas generales

gue se puede abarcar con la utilizacion de SAP Business One.(p, 101)
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Configurackin del sistema

Control financiero

Figura 18: Diagrama de configuracion de sistema. (SAP Business One como herramienta de
Innovacién, Planeamiento y Gestién. Universidad San Martin de Porres, 2016)

2215 Modulos de SAP Business One

SAP Business One cuenta con diferentes médulos que paralelamente poseen
diferentes funciones para la administracion empresarial, la administracion de proyectos, el
seguimiento de consumidores, empleados, proveedores, bancos o la facturacion la
competitividad del mercado, entre los mddulos que existen son: médulo de compras y
proveedores, produccion, servicios, recursos humanos, ventas, finanzas, contabilidad,
compras, bancos e inventarios.

2.2.1.5.1 Modulo de Ventas de SAP Business One

Como se visualiza en la figura 19 el médulo de venta y sus operaciones disponibles,
estas tienen la posibilidad se pueden adaptar a las necesidades de cada empresa. A
continuacion, se lista las primordiales funciones del médulo de Ventas de SAP Business One.

Es importante nombrar que no todos los documentos o procesos forzosamente se deben usar.
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Figura 19: Captura de pantalla del moédulo de ventas. (SAP Business One. Modulo de Ventas)

El sistema SAP en su modulo de ventas se tienen los siguientes documentos:

cotizacién, pedido, picking y embalaje, remision, factura, nota de débito, nota de crédito y

anticipo.

2.2.1.6 Proceso para reali

zar la prueba de hipétesis

El procedimiento para realizar la prueba de hipétesis de resumen en la figura 20. A

continuacion, se describe a méas detalle los pasos para realizar una prueba de hipotesis

PASOS PARA LA PRUEBA DE HIPOTESIS

v. Establecer la

i iv. Seleccion de
i. Realizar ii. Formulacion e s software para
prueba de de Hipotesis EZZ?‘;:{\'/Z?%Z” analizar la
normalidad estadisticas e prueba
d estadistica

regla de decision
basada en el valor
dep.

vi. Calculo del valor
de p utilizando el
software

vii. Toma de la
decision

vii.
Realizacion de
la conclusién

Los procesos de la investigacion fueron: el tiempo de las actividades que se

Figura 20. Pasos para la prueba de Hipdtesis

encuentran en el proceso de generar cotizacion.

Las tareas utilizadas dentro del procedimiento para las pruebas de hipdtesis

fueron los siguientes:
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Realizar la prueba de normalidad con los datos de prueba utilizando el
test de Anderson-Darling.
Se planteo la hipotesis siguiente:

o. Los datos provienen de poblaciones normales (aplicar t pareada =>
medias).

1. Los datos no provienen de poblaciones normales (aplicar prueba de
rango con signo de Wilcoxon => mediana).
Se establece la siguiente regla de decision:

Sivalordep<a Serechaza yaceptar 4 al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a

Para nuestro estudio el valor de significancia es de 5% (a=0.05).
Con el software Minitab version 19.2 y la prueba de test Anderson-
Darling. Se toma de la decision de rechazar la hipotesis nula si el valor
de p es menor o igual que el valor de significancia o no rechazar la
hipétesis nula en caso de que el valor de p es mayor que el valor de
significancia.
Formular las hipétesis estadisticas (nula y alternativa) basada en el
resultado de la prueba de normalidad. En nuestra investigacion, los
datos cumplieron la prueba de normalidad y se utilizé la prueba de t
pareada y signo de Wilcoxon basada en prueba media y mediana.
Especificar el nivel de significancia.
Nivel de significancia sera del 5% (a = 0.05)
Seleccion del software para analizar la prueba estadistica.
En nuestra investigacién utilizamos el software Minitab version 19.2

Se establece la regla de decision basada en el valor de p.
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Sivalordep<a Serechaza yaceptar ;al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a
vi.  Calcular el valor de p utilizando el software Minitab version 19.2.
vii.  Tomar la decision de rechazar la hipotesis nula si el valor de p es menor
o igual que el valor de significancia o no rechazar la hipétesis nula en
caso de que el valor de p es mayor que el valor de significancia
viii. ~ Conclusién.
2.2.2  Metodologia cuasi-experimental
Los disefios cuasi-experimentales son principales instrumentos de trabajo dentro del
ambito aplicado, son esquemas de investigacion no aleatorios. Dado la no aleatorizacion, no
es posible establecer de forma exacta la equivalencia inicial de los grupos, como ocurre en los
disefios experimentales. Asi como afirma Campbell (1988), "podemaos distinguir los cuasi-
experimentos de los experimentos verdaderos por la ausencia de asignacién aleatoria de las
unidades a los tratamientos™ (p. 191).
Una definicién que incluye caracteristicas mas relevantes de la metodologia cuasi-
experimental es la que nos da Pedhazur y Schmelkin (1991):
¢Qué es un cuasi-experimento? Es una investigacion que posee todos los
elementos de un experimento, excepto que los sujetos no se asignan
aleatoriamente a los grupos. En ausencia de aleatorizacion, el investigador se
enfrenta con la tarea de identificar y separar los efectos de los tratamientos
del resto de factores que afectan a la variable dependiente (p. 277).
2.2.3 Disefio longitudinal
Por lo que respecta a los disefios longitudinales, éstos se dividen, segun las unidades
de observacidn, en disefios de un solo sujeto o unidad observacional y disefios de un grupo o

k grupos de sujetos. Cuando se registra el comportamiento de un sujeto, cabe destacar que se
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toma una cantidad considerable de medidas u observaciones de forma sucesiva y secuencial a
lo largo de un amplio periodo de tiempo (como por ejemplo en los disefios de series
temporales)

2.3 Definicion de términos basicos

Optimizar: buscar la forma de llevar a cabo un proyecto de la mejor manera posible con los
recursos que se tiene disponible para poder obtener mejores resultados

Proceso: es una secuencia de actividades relacionadas o que, al interactuar, convierten
elementos de entrada y los transforman en resultados especificos.

Subproceso: son partes de un proceso definidas con precision. Identificarlos podria ser muy
eficaz para aislar los inconvenientes que puedan surgir y permitir diferentes tratamientos en un
mMismo proceso.

Actividad: suma de un conjunto de tareas que cominmente se agrupan en un procedimiento
para facilitar su administracion. La sucesion ordenada de actividades da como resultado un
subproceso 0 un proceso. Usualmente se realiza en un departamento o en una funcion
especifica.

Tiempo de actividad: es el tiempo que se tarda en ejecutar todas las tareas que componen una
determinada actividad y se mide en segundos.

Cotizacion: es la tasacion o valorizacion de un bien o servicio con el propoésito de determinar
su valor en el mercado a los efectos de considerarlo para la compra o venta.

Gestion: es la administracion de recursos en una organizacion para conseguir las metas
propuestas por la misma.

Venta: operacion por medio de la cual una persona transmite a otra persona la propiedad que
tiene sobre un bien o derecho, a cambio de un costo definido.

SAP: siglas en aleman Systeme Anwendungen und Produkte que quiere decir en espafiol

sistemas, aplicaciones y productos. Es un sistema informatico integrado de gestion empresarial
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creado para modelar y automatizar diferentes areas de una empresa y la administracion de sus
recursos.

ERP: sigla que significa "Enterprise Resource Planning"”, o bien, "Planeamiento de Recursos
Empresariales”. Esta practica trata sobre el gerenciamiento de los diverson recursos, negocios,
aspectos y cuestiones productivas y distributivas de bienes y servicios en una empresa.

IT: siglas en inglés de Information Technology, cuyo sentido en espafiol se traduce como
Tecnologia de Informacion. En un entorno de negocios, se ha determindo IT como “el analisis,
disefio, desarrollo, aplicacién, implementacion, soporte 0 mantenimiento de sistemas
computacionales de informacion”.

Mapa de procesos: es aquella que posibilita obtener una vision universal de la organizacion,
debido a que se expresa con graficos la interaccion entre una organizacion y las partes
involucradas y posibilita tener una idea sobre las operaciones, las funcionalidades y los
procesos que se desarrollan.

Procesos estratégicos: son cada una de esas actividades llevadas a cabo por los gestores para
conservar los procesos de apoyo y los operativos.

Procesos operativos: Son aquellos en que los productos resultantes son recibidos por una
persona u organizacion externa a la organizacion. Conforman la sucesién de valor agregado
con gue la organizacion satisface los requerimientos de los consumidores.

Procesos de apoyo: son aquellos fundamentales para una administracion de los procesos
operativos.

Satisfaccion del Cliente: es la percepcion del comprador sobre el nivel en que se cumplen sus
requerimientos.

Queja: Manifestacion del nivel de insatisfaccion del comprador con los productos o servicios

de la organizacion al incumplir sus requerimientos. La satisfaccion de los consumidores se
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puede medir por medio de las quejas de los mismos, teniendo presente que la falta de éstas no
involucra una alta satisfaccion.

Mejora de procesos: se considera como un proceso estructurado que posibilita detectar y
actuar para minimizar inconvenientes o implantar mejoras en productos, servicios o procesos,
proporcionando resultados cuantificables.

Add-On: es un software adicional que se afiade a un ERP ayudando a potencializar al maximo
el uso del mismo.

2.4  Hipdtesis de investigacion
2.4.1  Hipdtesis general

La implementacidn de SAP Bussines One mejora significativamente la gestion de
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

2.4.2 Hipotesis especificas

La implementacion de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

La implementacion de SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

La implementacion de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotizacion en
el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 2021.

La implementacion de SAP Business One mejora la actividad imprimir cotizacion en
el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 2021.

2.5 Operacionalizacion de las variables

La operacionalizacion de las variables se visualiza en la tabla 1.



Tabla 1

Operacionalizacion de variables e indicadores
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. ) . Unidad de ..
Variable Subvariable Indicador ) Técnica Instrumento
medida
SAP SAP BUSINESS Implementado Hoia de
Business ONE (Modulo Implementado Observacion cor:trol
One Gestion de ventas) !\IO
implementado
.. Tiempo de la
Actividad crear i _p Segundos de .
actividad L ., |Hojade
cabecera de duracion de la |Observacion
., crear cabecera .. control
cotizacion .., |actividad
de cotizacién
Tiempo de la
Actividad agregar  |actividad Segundos de )
. .. |Hojade
detalles de agregar duracion de la |Observacion
e, .. control
cotizacion detalles de actividad
Generar cotizacioén
cotizacion Tiempo de la Sequndos de
Actividad totalizar |actividad gune . |Hojade
., ) duracion de la |Observacion
cotizacion totalizar .. control
. actividad
cotizacion
Tiemp
. . . |odela Segundos de .
Actividad Imprimir .. ., ., |Hojade
. P actividad duracion de la |Observacion J
cotizacion L .. control
Imprimir actividad
cotizacion

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 3 : METODOLOGIA
3.1 Disefio metodoldgico
3.1.1  Tipo de investigacion

Investigacion aplicada

3.1.2 Nivel de investigacion

Experimental

3.1.3 Disefio de la investigacion

La presente investigacion es de disefio cuasi-experimental y de corte longitudinal.

0O1x 02

3.1.4  Enfoque de la investigacion

Cuantitativo

3.2  Poblacion y muestra

La poblacién son los nimeros de cotizaciones que atienden los asistentes comerciales
que son 12 casos diarios en promedio. Al ser el disefio cuasi experimental, la muestra es igual
a la poblacion de 12 casos antes y después de la implementacion de SAP Business One.

3.3  Técnicas de recoleccion de datos
3.3.1  Técnicaempleada para la recoleccion de datos

La técnica empleada para la recoleccion de datos es la observacion cuyos valores
seran capturados con las hojas de control de los indicadores de tiempo de la actividad generar
cotizacion.

3.3.2  Descripcion de los instrumentos

La informacidn necesaria se obtuvo de la siguiente manera:
Analisis documental: Con la finalidad de obtener un fundamento del problema de
investigacion, se reviso las fuentes escritas (textos, tesis, investigaciones anteriores, Internet,

etc.) vinculadas al tema de estudio.
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Ademas, se reviso los reportes de ventas del afio anterior, la organizacion de la
empresa, la lista de clientes mas recurrentes, el manual de operaciones del area de ventas,
para poder conocer el proceso de la actividad generar cotizacion.

Analisis de datos de las hojas de control: Se usaron las hojas de control para evaluar
la actividad generar cotizacion de modulo antes y después de la implementacion de SAP
Business One con el objetivo de determinar la mejora.

3.4  Técnicas para el procedimiento de la informacion

Los datos de los tiempos de las actividades se registraran en las hojas de control, estos
fueron procesados y analizados estadisticamente con medios electronicos que comprenden
hardware (desktop) y software (Minitab 19.2). Se utilizaron la técnica estadistica de
diferencias de medias para datos pareados (t pareadas) para probar cada hipotesis especifica y
verificar si la implementacién de SAP Business One mejora el tiempo de las actividades crear
cabecera de cotizacion, agregar detalles, totalizar cotizacion e imprimir cotizacion.

3.5 Matriz de consistencia

La matriz de consistencia se presenta en el anexo 1
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CAPITULO 4 : RESULTADOS
4.1  Andlisis de resultados

Los Resultados de la medicion de las actividades crear cabecera de cotizacion,
agregar detalles de cotizacion, totalizar e imprimir cotizacion con SAP Business One no
implementado y SAP Business One implementado se presentan en la tabla 2.

El promedio del tiempo hallado en la actividad crear cabecera de cotizacion antes de
la implementacion es de 15.425 segundos, esto se puede visualizar en la figura 21 y en la
tabla 2. Con los resultados que se obtuvieron se puede observar que la implementacién de
SAP Business One mejora un 49,8% la actividad crear cabecera de cotizacion del proceso
generar cotizacion de modulo con revestimiento fabricado en base a la modificacion de un

contenedor dry.

Tiempo promedio de la actividad crear cabecera
de cotizacidén

=
(o]

[N
N

[y
o

o N A O

SAP Business One no SAP Business One implementado
implementado

Figura 21. Tiempo promedio de la actividad crear cabecera de cotizacion.
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Tabla 2

Calculo de mejora del tiempo de la actividad crear cabecera de cotizacion.

Sin implementar Implementado
% Mejora
(Promedio en segundos) (Promedio en segundos)
Tiempo de la
actividad crear
15.425 7.73 49,8%

cabecera de

cotizacion

El promedio del tiempo hallado en la actividad agregar detalles de cotizacion antes de
la implementacion es 24.958 segundos, esto se puede visualizar en la figura 22 y en la tabla 3.
Con los resultados que se obtuvieron se puede observar que la implementacion de SAP
Business One mejora un 48% la actividad agregar detalles de cotizacion del proceso generar
cotizacion de modulo con revestimiento fabricado en base a la modificacion de un contenedor

dry.

Tiempo promedio de la actividad agregar
detalles de cotizacion

SAP Business One no SAP Business One
implementado implementado

Figura 22. Tiempo promedio de la actividad agregar detalles de cotizacién
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Tabla 3

Caélculo de mejora de tiempo de la actividad agregar detalles de cotizacion.

Sin implementar Implementado
% Mejora
(Promedio en segundos) (Promedio en segundos)
Tiempo de la
actividad agregar 24.95833333 12.97833333 48%

detalle de cotizacion

El promedio del tiempo hallado en la actividad totalizar cotizacion antes de la
implementacion es de 6.4025 segundos, el cual se visualiza en la figura 23 y en la tabla 4.
Con los resultados que se obtuvieron se puede observar que la implementacién de SAP
Business One mejora un 30,95 % la actividad totalizar cotizacion del proceso generar
cotizacion de modulo con revestimiento fabricado en base a la modificacion de un contenedor

dry.

TIEMPO PROMEDIO DE LA ACTIVIDAD
TOTALIZAR COTIZACION

SAP Business One no SAP Business One
implementado implementado

Figura 23. Tiempo promedio de la actividad totalizar cotizacion.
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Tabla 4

Calculo de mejora de la actividad totalizar cotizacion.

Sin implementar Implementado
% Mejora
(Promedio en segundos) (Promedio en segundos)
Tiempo de la
actividad totalizar 6.964166667 4.808333333 30,95%
cotizacion

El promedio del tiempo hallado en la actividad imprimir cotizacion antes de la
implementacion es de 6.4025 segundos, se visualiza en la figura 24 y en la tabla 5. Con los
resultados que se obtuvieron se puede observar que la implementacion de SAP Business One
mejora un 32,57% la actividad imprimir cotizacién del proceso generar cotizacion de mddulo

con revestimiento fabricado en base a la modificacion de un contenedor dry..

Tiempo promedio de la actividad imprimir
cotizacion

O P N W &~ 01 OO N

SAP Business One no SAP Business One
implementado implementado

Figura 24. Tiempo promedio de la actividad imprimir cotizacion.
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Tabla 5
Célculo de mejora de la actividad imprimir cotizacion.
Sin implementar Implementado
% Mejora
(Promedio en segundos) (Promedio en segundos)
Tiempo de la
actividad imprimir 6.4025 4.316666667 32,57%
cotizacion

Medicion de la mejora

En la tabla 6 se puede visualizar el resumen de los tiempos de mejora de las
actividades crear cabecera de cotizacion, agregar detalle de cotizacion, totalizar cotizacion e
imprimir cotizacién

Tabla 6

Medicion de la mejora

Sin implementar Implementado
(Promedio en (Promedio en % Mejora
segundos) segundos)

Tiempo de la aqtlwaad crear 1542 7.73 49,80%
cabecera de cotizacion
Tiempo de la act|V|da_d 3 24.96 12.98 48,00%
agregar detalle de cotizacion
Tiempo de la actividad 6,96 4,80 30,95%
totalizar cotizacion
Tiempo de la actividad 6,40 4,32 32,57%
imprimir cotizacién

Promedio 40,33%

Fuente: Elaboracion propia



40

4.1.1  Contraste de hipotesis.
Contraste de la hipotesis especifica 1
En la hipotesis especifica 1 indica que “La implementacion de SAP Business One
mejora la actividad crear cabecera de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.”. Se realiza el siguiente procedimiento:
I.  Realizar la prueba de normalidad de los datos con el test de Anderson-Darling para el
tiempo de la actividad crear de cabecera de cotizacion.
Se planteo la siguiente hipétesis:
o. Los datos del tiempo de la actividad crear cabecera de cotizacion provienen de
poblaciones normales (aplicar t pareada => medias).
1. Los datos del tiempo de la actividad crear cabecera de cotizacién no provienen

de poblaciones normales (aplicar prueba de rango con signo de Wilcoxon =>

mediana).

Se establece la siguiente regla de decision:

Sivalordep<a Serechaza oy aceptar ; al nivel a

Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a

Para nuestro estudio el valor de significancia es de 5% (0=0.05).

Con el software Minitab versidon 19.2 se obtuvo los siguientes resultados que se

visualiza en la figura 25 y se observa que el valor de p es de 0.354.
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Prueba de normalidad para datos del tiempo en la actividad crear cabecera de cotizacion
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Figura 25. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad crear

cabecera de cotizacion

Fuente: Hoja de control anexo 2

Dado que el valor de p=0.354 y el valor de p > 0.05 se acepta ¢ a nivel de significancia

del 5%, por lo que se concluye que los datos provienen de poblaciones normales por lo

cual se aplicara t pareada.

Formular las hip6tesis estadisticas (nula y alternativa) basada en el resultado de la prueba

de normalidad.

1 : media poblacional del tiempo de la actividad crear cabecera de cotizacion en el

proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes de la

implementacion de SAP Business One

>: media poblacional del tiempo de la actividad crear cabecera de cotizacion en el

proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después de la

implementacion de SAP Business One
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Hipotesis nula e hipotesis alternativa:
o. La implementacién de SAP Business One no mejora la actividad crear cabecera de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1 <= 2
1. La implementacion de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1> 2
iii. Especificar el nivel de significancia.
Se ha decide que el nivel de significancia sera del 5% (a = 0.05)
iv. Seleccionar el software para analizar la prueba estadistica.
Utilizaremos Minitab version 19.2
v. Se establece la regla de decision basada en el valor de p.
Sivalordep<a Serechaza  yaceptar 4 al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza ¢ al nivel a
vi. Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad crear
cabecera de cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad
crear cabecera de cotizacion con SAP Business One implementado, utilizando el
software Minitab version 19.2.
En la figura 26 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la
actividad crear cabecera de cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo

de la actividad crear cabecera de cotizacion con SAP Business One implementado.
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IC y Prueba T pareada: TIEMPO ANTES; TIEMPO DESPUES

Estadisticas descriptivas

Error

estandar

dela

Muestra N Media Desv.Est. media
TIEMPC AMTES 12 15425 3.329 0,961
TIEMPC DESPUES 12 7730 2.052 0.592

Estimacion de la diferencia pareada

Error
estandar  IC de 95%
de la para la
Media Desv.Est. media diferencia_p

7.895 2.958 0.853 (5.817,9.573)

diferencio_: medio de (TIEMPO ANTES - TIEMPO DESPUES)

Prueba

Hipatesis nula He: diferencia_p = 0

Hipdtesis alterna  Ha: diferencia_p £ 0
Valor T Valor p
0.02 00000020576

Figura 26. Resultado de la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad crear cabecera de
cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad crear cabecera de cotizacion con
SAP Business One implementado

Fuente: Hoja de control anexo 2.

vii. Tomar la decision de rechazar la hip6tesis nula si el valor de p es menor o igual que el
nivel de significancia y aceptar la hipdtesis alternativa o no rechazar la hipotesis nula
en caso de que el valor de p es mayor que el valor de significancia.

Dado el valor de p = 0.000020576 y el valor de p <= 0.05 se rechaza aniveldeay
aceptar la hipdtesis alternativa ;.

viii. Conclusion.

Se puede concluir que con los resultados que se obtuvieron de la prueba de hipotesis a

un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementacién de
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SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de cotizacion en el proceso de

ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

Contraste de la hipdtesis especifica 2

En la hipdtesis especifica 2 indica que “La implementacion de SAP Business One

mejora la actividad agregar detalles de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa

ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.”. Se realiza el siguiente procedimiento:

Realizar la prueba de normalidad de los datos de prueba con el test de Anderson-Darling
del tiempo de la actividad agregar detalles de cotizacién
Se planteo la siguiente hipotesis:
o. Los datos del tiempo de la actividad agregar detalles de cotizacidon provienen de
poblaciones normales (aplicar t pareada => medias).
1. Los datos del tiempo de la actividad agregar detalles de cotizacion no provienen de
poblaciones normales (aplicar prueba de rango con signo de Wilcoxon => mediana).
Se establece la siguiente regla de decision:
Sivalordep<a Serechaza oy aceptar ; al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza ¢ al nivel a
Para nuestro estudio el valor de significancia es de 5% (0=0.05).
Con el software Minitab version 19.2 se obtiene los siguientes resultados los cuales se

visualizan en la figura 27 y se observa que el valor de p es de 0.599.
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Prueba de normalidad para datos del tiempo en la actividad agregar detalles de cotizacion
Mormal
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Figura 27. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad agregar
detalles de cotizacién

Fuente: Hoja de control anexo 2

Dado que el valor de p=0.599 y el valor de p > 0.05 se acepta g a nivel de significancia
del 5%, por lo que se concluye que los datos provienen de poblaciones normales por lo
cual se aplicara t pareada.

Formular las hip6tesis estadisticas (nulay alternativa) basada en el resultado de la prueba
de normalidad.

1 - media poblacional del tiempo de la actividad en agregar detalles de cotizacion en el
proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes de la
implementacion de SAP Business One.

»: media poblacional del tiempo de la actividad en agregar detalles de cotizacion en el
proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después de la
implementacion de SAP Business One

Hipdtesis nula e hipotesis alternativa:
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o. Laimplementacion de SAP Business One no mejora la actividad agregar detalles de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1 <= 2
1. La implementacion de SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de
cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1> 2
Especificar el nivel de significancia.
Se ha decide que el nivel de significancia sera del 5% (a = 0.05)
Seleccionar el software para analizar la prueba estadistica.
Utilizaremos Minitab version 19.2
Se establece la regla de decision basada en el valor de p.
Sivalordep<a Serechaza  yacepta ; al nivela
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a
Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad agregar
detalles de cotizacién sin implementar SAP Business One y el tiempo del de la actividad
agregar detalles de cotizacion con SAP Business One implementado, utilizando el
software Minitab version 19.2.
En la figura 28 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la
actividad agregar detalles de cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo

de la actividad agregar detalles de cotizacion con SAP Business One implementado.
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IC y Prueba T pareada: TIEMPO ANTES; TIEMPO DESPUES

Estadisticas descriptivas

Error

estandar

de la

Muestra N  Media Desv.Est media
TIEMPC AMTES 12 24858 3107 0897
TIEMPC DESPUES 12 12978 2.968 0.857

Estimacion de la diferencia pareada

Error
estandar  I1C de 95%
de la para la
Media Desv.Est. media diferencia_p
11.280 3.395 0930 (9.823,14.137)

diferencio_w media de (TIEMPG ANTES - TIEMPO DESPUES)

Prueba

Hipatesis nula He: diferencia_p = 0

HipStesis alterna Ha: diferencia_p £ 0
Valor T Valor p
12.22  0.0000000963

Figura 28. Resultado de la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad agregar detalles de
cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad agregar detalles de cotizacién con
SAP Business One implementado

Fuente: Hoja de control anexo 2.

vii. Tomar la decision de rechazar la hipdtesis nula cuando el valor de p es menor o igual
que el nivel de significancia y aceptar la hipotesis alternativa o no rechazar la hipétesis
nula en caso de que el valor de p es mayor que el valor de significancia.

Dado el valor de p = 0.0000000963 y el valor de p <= 0.05 se rechaza g aniveldeay
aceptar la hipétesis alternativa ;.

viii. Conclusién.
Se puede concluir que con los resultados que se obtuvieron de la prueba de hipotesis a

un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementacién de
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SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de cotizacion en el proceso de
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
Contraste de la hipdtesis especifica 3
En la hipotesis especifica indica que “La implementacion de SAP Business One
mejora la actividad totalizar cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C., Callao, 2021.”. Se realiza el siguiente procedimiento:
i. Realizar la prueba de normalidad de los datos de prueba con el test de Anderson-Darling
del tiempo de la actividad totalizar cotizacion
Se planteo la siguiente hipotesis:
o. Los datos del tiempo de la actividad totalizar cotizacion provienen de poblaciones
normales (aplicar t pareada => medias).
1. Los datos del tiempo de la actividad totalizar cotizacion no provienen de poblaciones
normales (aplicar prueba de rango con signo de Wilcoxon => mediana).
Se establece la siguiente regla de decision:
Sivalordep<a Serechaza oy aceptar ; al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a
Para nuestro estudio el valor de significancia es de 5% (0=0.05).
Con el software Minitab version 19.2 se obtiene los siguientes resultados los cuales se

visualizan en la figura 29 y se observa que el valor de p es de 0.303.
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Prueba de normalidad para los datos del tiempe en la actividad totalizar cotizacion
Mormal
93 -
o~ Media 2155
e DesvEst. 1116
a5 e - N 12
- e AD 0.401
o~ Valorp 0303
®
80 [ N
‘En i .-"/,
E &0 .
£ < 3
g o~
30 [ ] zf/.-'
20 .
/"”‘i
10 v
L= .
o
P
1 -~
4] 1 2 3 4 5
DIFEREMCIA

Figura 29. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad totalizar
cotizacion

Fuente: Hoja de control anexo 2

Dado que el valor de p=0.303 y el valor de p > 0.05 se acepta g a nivel de significancia
del 5%, por lo que se concluye que los datos provienen de poblaciones normales por lo

cual se aplicard t pareada.

i. Formular las hipétesis estadisticas (nulay alternativa) basada en el resultado de la prueba

de normalidad.

1 . media poblacional del tiempo de la actividad totalizar cotizacion en el proceso de
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes de la implementacion de SAP
Business One.

»: media poblacional del tiempo de la actividad totalizar cotizacion en el proceso de
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después de la implementacion de
SAP Business One.

Hipdtesis nula e hipotesis alternativa:
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o. Laimplementacion de SAP Business One no mejora la actividad totalizar cotizacién
en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1 <= 2
1. Laimplementacion de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotizacién en
el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1> 2
Especificar el nivel de significancia.
Se ha decide que el nivel de significancia sera del 5% (a = 0.05)
Seleccionar el software para analizar la prueba estadistica.
Utilizaremos Minitab version 19.2
Se establece la regla de decision basada en el valor de p.
Sivalordep<a Serechaza  yaceptar 4 al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a
Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad totalizar
cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo del de la actividad totalizar
cotizacion con SAP Business One implementado, utilizando el software Minitab version
19.2.
En la figura 30 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la
actividad totalizar cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo de la

actividad totalizar cotizacion con SAP Business One implementado.
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IC y Prueba T pareada: TIEMPO ANTES; TIEMPO DESPUES

Estadisticas descriptivas

Error

estandar

de la

Muestra N  Media Desv.Est, media
TIEMPQ ANTES 12 6984 1.919 0.554
TIEMEC DESPUES 12 4,808 1.744 0,503

Estimacion de la diferencia pareada

Error
estandar IC de 95%
de la para la
Media Desv.Est. media diferencia_p

2158 11186 0322 (1.447: 2.885)

diferencia_u: media de (TIEMPO ANTES - TIEMPO DESPUES)

Prueba

Hipdtesis nula He: diferencia_p = 0

Hipatesis alterna  Hq: diferencia_p £ 0
Valor T Valor p
6.69 00000341854

Figura 30. Resultado de la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad totalizar cotizacion sin
implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad totalizar cotizacion con SAP Business One
implementado

Fuente: Hoja de control anexo 2.

Tomar la decision de rechazar la hipétesis nula cuando el valor de p es menor o igual
que el nivel de significancia y aceptar la hipotesis alternativa o no rechazar la hipotesis
nula en caso de que el valor de p es mayor que el valor de significancia.

Dado el valor de p = 0.0000341684 y el valor de p <= 0.05 se rechaza g aniveldeay
aceptar la hipdtesis alternativa ;.

Conclusion.

Se puede concluir que con los resultados que se obtuvieron de la prueba de hipotesis a

un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementacién de
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SAP Business One mejora la actividad totalizar cotizacion en el proceso de ventas de la
empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 2021.
Contraste de la hipdtesis especifica 4
En la hipdtesis especifica 4 indica que “La implementacién de SAP Business One
mejora la actividad imprimir cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C., Callao, 2021.”. Se realiza el siguiente procedimiento:
i. Realizar la prueba de normalidad de los datos de prueba con el test de Anderson-Darling
del tiempo de la actividad imprimir cotizacion
Se planteo la siguiente hipotesis:
o. Los datos del tiempo de la actividad imprimir cotizacién provienen de poblaciones
normales (aplicar t pareada => medias).
1. Los datos del tiempo de la actividad imprimir cotizacion no provienen de
poblaciones normales (aplicar prueba de rango con signo de Wilcoxon => mediana).
Se establece la siguiente regla de decision:
Sivalordep<a Serechaza yaceptar ; al nivel a
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a
Para nuestro estudio el valor de significancia es de 5% (0=0.05).
Con el software Minitab version 19.2 se obtiene los siguientes resultados los cuales se

visualizan en la figura 31 y se observa que el valor de p es de 0.138.
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Prueba de normalidad para los datos del tiempe en la actividad imprimir cotizacion
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Figura 31. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad imprimir
cotizacion

Fuente: Hoja de control anexo 2

Dado que el valor de p=0.138 y el valor de p > 0.05 se acepta g a nivel de significancia
del 5%, por lo que se concluye que los datos provienen de poblaciones normales por lo
cual se aplicara t pareada.

Formular las hip6tesis estadisticas (nulay alternativa) basada en el resultado de la prueba
de normalidad.

1 . media poblacional del tiempo de la actividad imprimir cotizacion en el proceso de
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes de la implementacion de SAP
Business One.

>: media poblacional del tiempo de la actividad imprimir cotizacion en el proceso de
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después de la implementacion de
SAP Business One.

Hipdtesis nula e hipotesis alternativa:
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o: Laimplementacion de SAP Business One no mejora la actividad imprimir cotizacion
en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1 <= 2
1. La implementacion de SAP Business One mejora la actividad imprimir cotizacion
en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.
1> 2
Especificar el nivel de significancia.
Se decide que el nivel de significancia sera del 5% (a = 0.05)
Seleccionar el software para analizar la prueba estadistica.
Utilizaremos Minitab version 19.2
Se establece la regla de decision basada en el valor de p.
Sivalordep<a Serechaza  yacepta ; al nivela
Sivalordep>a No se rechaza g al nivel a
Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad
imprimir cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad
imprimir cotizacion con SAP Business One implementado, utilizando el software
Minitab versién 19.2.
En la figura 32 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la
actividad imprimir cotizacion sin implementar SAP Business One y el tiempo de la

actividad imprimir cotizacion con SAP Business One implementado.
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IC y Prueba T pareada: TIEMPO ANTES; TIEMPO DESPUES

Estadisticas descriptivas

Error

estandar

de la

Muestra N Media Desv.Est. media
TIEMBEC ANTES 12 .402 1.290 0.575
TIEMPC DESPUES 12 4317 1.765 0.510

Estimacion de la diferencia pareada

Error
estandar |1C de 95%
de la para la
Media Desv.Est. media diferencia_p

2.086 1.105 0319 (1.384; 2.738)

diferencio_w media de (TIEMPO ANTES - TIEMPO DESPLIES)

Prueba

Hipdtesis nula He: diferencia_p = 0

Hipdtesis alterna  Hy: diferencia_p £ 0
Valor T Valor p
6.34 0.0000420580

Figura 32. Resultado de la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad imprimir cotizacion
sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad imprimir cotizacion con SAP Business One
implementado

Fuente: Hoja de control anexo 2.

vii. Tomar la decision de rechazar la hipdtesis nula cuando el valor de p es menor o igual
que el nivel de significancia y aceptar la hipotesis alternativa o no rechazar la hipotesis
nula en caso de que el valor de p es mayor que el valor de significancia.

Dado el valor de p = 0.0000420580 y el valor de p <= 0.05 se rechaza g aniveldeay

aceptar la hipdtesis alternativa ;.
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viii. Conclusion.
Se puede concluir que con los resultados que se obtuvieron de la prueba de hipotesis a
un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementacion de
SAP Business One mejora la actividad imprimir cotizacion en el proceso de ventas de la

empresa ZGROUP S.AC.



Tabla 7.

Comprobacion de prueba de hipotesis general.

S7

Hipotesis Media _H!pot_ems Nula M Valor - Regla de decision Resultado Conclusion
Hipotesis alternativa de p Sign.
ui: La media poblacional del tiempo que se demora en
Hip6tesis especifica 1 crear cabecera de cotizacion en el proceso de ventas H.‘i!‘?'n{ner::'-' JS :r :a@ e +: E‘*',.b“nﬁ'&::sh" P -Jlf-
! i i ) AC. Tl N coCdtaFal” By Rdiee et st .-u;l."i M{." i
La implementacion de SAP Business One mejora de la empresa ZGR,OUP SAC., C_allao, 2021 antes ! E,m m,. . _ ”f“*és‘.‘#.ﬂ}xn;.-?w GG 5,31. -ﬁam&{h tadsrey gl
o A de la implementacion de SAP Business One. (LSRR p=0.000000000201
la actividad crear cabecera de cotizacién en el . b . . Hirlcmin ullcrmnison 0.05 i Valor d il ﬁnwm.c'&ﬁ-am ol .'uﬁm‘r s i it r.;t'é
roceso de ventas de la empresa ZGROUP Uz La media poblacmna_l de! ,tlempo que se demora en I eI 0089 SiValordep > a o s:.-....:pd. e gﬂfh ey rERply
g AC. Callao, 2021 crear cabecera de cotizacion en el proceso de ventas HimEue No Rechaear H ool nived e ';l.atiﬂé-' \ “ﬁ?"ﬂﬁ v .piﬁﬂ_!{ |k-|1
T ' ' de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 3
después de la implementacion de SAP Business One.
. . . 5 o L
ui: La media poblacional del tiempo que se demora en i !"Ir'n{nl.rH :f 7 |-:!r L
HinGtesis especifica 2 agregar detalle de cotizacion en el proceso de ventas - : S o SN AT far dgmsabitotigoll . da MR
LaF;m Iemenaacién de SAP Business One meiora de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes  [Timilesiz= muls U e L e e Bl S T sl
la acti?lidad agregar detalles de cotizacion eL el de la implementacion de SAP Business One #5' L i =0.000020576 0.05 Siyalor dep 2= P SRR o it e e ik i "“ﬁ E"
roceso de 3en?as de la emoresa ZGROUP Y% La media poblacional del tiempo que se demora en  LLpeziz almmstivg p=0 : Vo Rechurear H ool nived e -*:r :&rm-nhﬁi‘“n"“‘—mif-i*k! [ T e T LT T
g AG. Callao. 2021 P agregar detalle de cotizacion en el proceso de ventas Fiup=nz *"—";-1’ bR g aEpE . HROGE R Aty
T ! ) de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 1“:11«-,.'!'&.. i
después de la implementacion de SAP Business One.
ur: La media poblacional del tiempo que se demora en Hnclea e o At et «

o o totalizar cotizacién en el proceso de ventas de la A ecibaze My b dinel e A e
Hipotesis especifica 3 T : e s R s T
La implementacion de SAP Business One mejora empresa ZGROUP S.A.C,, Callao, 2021 antes de la Hmu!“' IJ.IJ.LJ . s Tt e VAT s BB 1 Y e

o - s implementacion de SAP Business One. S T T _ SiValordep > « TR i"i-‘i'u-.-".".d"- ey [T £
la actividad totalizar cotizacion en el proceso de . - - ) P ..~ p=0.0000000963 : : T L il SRR I AT
uz: La media poblacional del tiempo que se demora en  Hi-tla i nllemaiivn 0.05 Vo Roeclursar el wivel a aﬂ»mx ﬁvm:‘-":‘uu.».'*'.ﬂ 2 S : L S
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, ] AN . o - i e de) iR Rbra
totalizar cotizacién en el proceso de ventas de la rn=n Sphd BN, R iy P i scu o ey
2021. P R A R T e T
empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después de
la implementacion de SAP Business One.
ui: La media poblacional del tiempo que se demora en

s . imprimir una cotizacion en el proceso de ventas de Wechara Hyal nloe! o AR Y b o)
Hipotesis especifica 4 . o 1. 15 ,?@..._m i 4‘ sl
La implementacion de SAP Business One mejora :Z ?r;]nr)lreﬁaerﬁgc?%_éz gﬁ;%hgﬁ!:stbi()eZl antes de I;I;pf)rsinﬂa Kecharar Byl nivet o | mﬂsﬁ.ﬁr b 3‘5?!;?%\:* u&-ﬁ-fﬂ
la actividad imprimir cotizacion en el proceso de . ple . ) : et . p=0.0000420580 0.05 H JEW'-:W‘#M\F%W

uz: La media poblacional del tiempo que se demoraen  Hipétesis alternativa . g F ol R e <
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, S s - SiValordep > a ORI iR W RIS
2021 imprimir una cotizacion en el proceso de ventas dg uPu; N Retharserr B b wived o .A'-.u'li-"{:?'&..fﬁ*,'. - *.,,i _-#__ \»h"n_
: la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después d
de la implementacién de SAP Business One.
Dado que:
La hipotesis especifica 1 comprueba que la implementacion de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C,
Callao, 2021.
Hipotesis general La hipdtesis especifica 2 comprueba que la implementacion de SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, 1‘-3- &%Wﬁ ﬁ_ -‘u-r il
La implementacion de SAP Business One mejora Calla}o,,zogl. - . ., . . - . N wﬂm s ’-J-‘r-rh ] 5—"5"""'"‘3
- La hipotesis especifica 3 comprueba que la implementacion de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 1‘&‘! .\,,‘.,.: i‘& i Sy
la gestion de ventas de la empresa ZGROUP 2021 e «xjr:&'ﬁ .,f-' '\J;'I- ek
SA.C., Callao, 2021. La hipdtesis especifica 4 comprueba que la implementacion de SAP Business One mejora la actividad imprimir de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, U
2021.
Entonces

Se comprueba que la implementacion de SAP Business One mejora la gestion de ventas de la empresa ZGRUOP S.A.C., Callao, 2021.
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CAPITULO5 : DISCUSION
5.1  Discusion de resultados

Con respecto a la investigacion de Morales Rubio (2018) tenemos la siguiente
coincidencia:

Luego de la implementacion de SAP Business One mejoro el proceso de gestion de la
empresa, redujo el tiempo y contaba con toda la informacién online para facilitar la toma de
decisiones. El tiempo para determinar la creacion de una orden de compra se redujo en un
69% , el tiempo para generar el informe se redujo en un 36%, el tiempo de planificacién de la
produccidn se reduce en un 54% y finalmente, el tiempo de elaboracion de informes y
extraccion de informacion se redujo en un 40% y con respecto a mi investigacion haciendo
un analisis de los resultados antes y después se demostrd que la implementacion de SAP
Business One mejora los tiempos dentro de las actividades del proceso de generar cotizacion
en la gestion de ventas de la empresa, logrando mejorar los tiempos en las actividades generar
cabecera de cotizacién en un 49,8 %, agregar detalles de cotizacion en un 48 %, totalizar
cotizacién en un 30,95% Yy finalmente el tiempo en imprimir cotizacién en un 32,57 %

Con respecto a la investigacion de Bardales Rodriguez y Galarza Salguero (2018)
tenemos la siguiente coincidencia:

Luego de la implementacion de SAP Business One en el proceso de logistica e
inventario se redujeron los tiempos de ejecucion al registrar la atencion de nuevas solicitudes
de compra en un 88,39% y obteniendo el 100% para obtener reportes en linea de la cantidad
del stock. Para desarrollar la investigacién también se tom6 una muestra de 12 quienes son
los involucrados en el proceso logistico, se realizaron pruebas antes y después de la
implementacién y se refleja que también se ha mejorado la seleccion de técnicos y la
distribucion del servicio, y el tiempo de servicio se ha reducido en un 73,48%, se logro el

control del inventario de repuestos y complementos que usan los técnicos por medio de un
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stock en tiempo real con la automatizacién del proceso logistico después de la
implementacion del ERP SAP Business One. De acuerdo a mi investigacion y haciendo un
analisis de los resultados antes y después se obtuvo que la creacion de cotizaciones mejora
significativamente los tiempos en las actividades generar cabecera de cotizacion en un 49,8
%, agregar detalles de cotizacidn en un 48 %, totalizar cotizacion en un 30,95% y finalmente
el tiempo en imprimir cotizacion en un 32,57 %y por lo tanto cada cotizacion puede ser
atendida con mayor rapidez para poder pasar al siguiente proceso.
Con respecto a la investigacion de Sulla Llugue (2015) tenemos la siguiente
coincidencia:
Luego de la implementacion de SAP Business One se lograron automatizar sus
procesos principales, se realizaron pruebas antes y después de la implementacion y se
obtuvieron los resultados de mejora en la calidad de los pedidos ya que aumentd en un
12,50%, los pedidos perfectamente recibidos aumentaron en un 2,82%, la precision
del inventario aument6 en un 3,63% en precision de inventarios, un 13.24% en el
grado de cumplimiento del despacho, un 27,07% en entregas perfectas, y por
finalmente un 10.58% en producir documentacion sin inconvenientes, con ello se pudo
demostrar que la implementacidn genera mejoras significativas en cualquier tipo de
empresa en la que se logra implementar, ya que por su un ERP flexible logra adaptarse
a los procesos de cada empresa. De acuerdo a mi investigacion que se desarrollo6 se
logré implementar SAP Business One Yy realizar pruebas antes y después logrando
mejorar en los tiempos de creacidn de cotizaciones dentro del proceso de ventas en las
actividades: generar cabecera de cotizacion en un 49,8 %, agregar detalles de
cotizacion en un 48 %, totalizar cotizacién en un 30,95% y finalmente el tiempo en
imprimir cotizacién en un 32,57 % con ello se redujeron procesos operativos y

eliminaron procesos manuales.
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CAPITULO 6 : CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
52 Conclusiones
52.1  Conclusién general

Dado que se evalud y demostré estadisticamente que la implementacion mejora la
gestion de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao — 2021 logrando una mejora del
40,33%

5.2.2  Conclusiones especificas

Se evaluo y demostré estadisticamente que la implementacion de SAP Business One
mejora la actividad crear cabecera de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 logrando un 49,8% de mejora.

Se evaluo y demostré estadisticamente que la implementacion de SAP Business One
mejora la actividad agregar detalles de cotizacion en el proceso de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 logrando un 48 % de mejora.

Se evalud y demostré estadisticamente que la implementacion de SAP Business One
mejora la actividad totalizar cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C, Callao, 2021 logrando un 30,95 % de mejora.

Se evaluo y demostré estadisticamente que la implementacion de SAP Business One
mejora la actividad imprimir cotizacion en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C, Callao, 2021 logrando un 32,57% de mejora.

53 Recomendaciones

Se necesita poder tener registrados con anterioridad a cada cliente, el sistema tiene un
Add-On que se encuentra conectado con SUNAT y se autocompletan automaticamente los
campos que este aplicativo encuentre registrado, los que no se autocompleten es necesario
que el asistente comercial pueda registrar los campos requeridos para la creacion de la

cotizacion.
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Se necesita poder tener registrados los articulos que son destinados dentro de la
gestion de ventas, si estos no se encuentran se tendra que solicitar al area encargada la
creacion de dichos articulos, incluida con la lista de materiales que se requieran cuando la
cotizacion sea aceptada por el cliente y pase al siguiente proceso de produccion.

Se requiere que la lista de precios por articulo se encuentre actualizada antes de
realizar alguna cotizacion, para que al momento de agregar los detalles de la cotizacion pueda
tener un célculo final correcto.

Los asistentes comerciales encargados de generar las cotizaciones deben tener
mapeado todos los requerimientos del cliente para no generar algun error al momento de

crear la cotizacion
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ANEXOS
Anexo 1: SAP Business One y el proceso de ventas en la empresa Zgroup S.A.C., Callao, 2021
Problema Objetivos Hipotesis Variables Indicadores Metodologia
Problema general Objetivo general Hipotesis general Variable X Poblacion: Casos que generan las

¢La implementacién de SAP Business
One mejora la gestion de ventas de la
empresa ZGROUP S.A.C, Callao,
20217

Problemas especificos

¢La implementacion de SAP Business
One mejora la actividad crear cabecera
de cotizacioén en el proceso de ventas de
la empresa ZGROUP S.A.C, Callao,
2021?

¢La implementacion de SAP Business
One mejora la actividad crear detalle de
cotizacion en el proceso de ventas de la
empresa ZGROUP S.A.C, Callao,
2021?

¢La implementacion de SAP Business
One mejora la actividad totalizar
cotizacion en el proceso de ventas de la
empresa ZGROUP S.A.C, Callao,
20217

¢La implementacion de SAP Business
One mejora la actividad imprimir
cotizacion en el proceso de ventas de la
empresa ZGROUP S.A.C, Callao,
20217

Determinar si la implementacion
de SAP Business One mejora la
gestion de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021

Objetivos especificos
Determinar si la implementacion
de SAP Business One mejora la
actividad crear cabecera de
cotizacién en el proceso de ventas
de la empresa ZGROUP S.A.C,
Callao, 2021.

Determinar si la implementacion
de SAP Business One mejora la
actividad agregar detalles de
cotizacién en el proceso de ventas
de la empresa ZGROUP S.A.C,
Callao, 2021.

Determinar si la implementacion
de SAP Business One mejora la
actividad totalizar cotizacién en
el proceso de ventas de la
empresa  ZGROUP S.AC,
Callao, 2021.

Determinar si la implementacion
de SAP Business One mejora la
actividad imprimir cotizacién en
el proceso de ventas de la
empresa  ZGROUP S.AC,
Callao, 2021.

La implementacion de SAP
Business One mejora
significativamente la gestion de
ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C., Callao, 2021.

Hipotesis especificas

La implementacion de SAP
Business One mejora la actividad
crear cabecera de cotizacion en el
proceso de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

La implementacion de SAP
Business One mejora la actividad
agregar detalles de cotizacion en el
proceso de ventas de la empresa
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.

La implementacion de SAP
Business One mejora la actividad
totalizar cotizacion en el proceso
de ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C, Callao, 2021.

La implementacion de SAP
Business One mejora la actividad
imprimir cotizacion en el proceso
de ventas de la empresa ZGROUP
S.A.C, Callao, 2021.

SAP Business One

Estado

Variable Y

Proceso de ventas en

la

empresa Zgroup S.A.C,,
Callao, 2021.

i) SAP Business One no
implementado.

ii) SAP Business One
Implementado.

Tiempo de la actividad crear
cabecera de cotizacion

Tiempo de la actividad agregar
detalles de cotizacion

Tiempo de la actividad totalizar
cotizacion.

Tiempo de la actividad

Imprimir cotizacién

cotizaciones generadas por los asistentes
comerciales

Muestra:

Aplicando: Tenemos 12 cotizaciones
generadas por dia por cada grupo de
observacion.

Tipo de Investigacion:

Investigacion aplicada, tecnol6gica de
disefio cuasi-experimental y de corte
longitudinal.

Para cada grupo de observacion (con o
sin SAP Business One) se tomaran 12
cotizaciones generadas.

Estadistico de prueba:
Prueba de hipdtesis de diferencias de dos
medias para cada indicador (tiempo)

Instrumentos:
Anélisis documental
Las técnicas empleadas es el andlisis de

datos capturados de las hojas de control
de los indicadores de tiempo de las
actividades crear cabecera, agregar
detalle, totalizar e imprimir cotizacion.
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Anexo 2: Resultados de la medicion de las actividades crear cabecera de cotizacion, agregar detalles de cotizacion, totalizar e imprimir cotizacion con SAP

Business One no implementado y SAP Business One implementado

Crear cabecera de cotizacién Agregar detalles de cotizacion Totalizar cotizacion Imprimir cotizacion
item SAP Business SAP Business SAP Business SAP Business | SAP Business SAP Business SAP Business SAP Business
One no One One no One One no One One no One
implementado implementado implementado implementado | implementado implementado implementado implementado
1 14.59 8.91 22.19 11.25 8.22 5.82 8.01 4
2 13.22 6.74 20.14 10.27 5.14 4.22 7.51 5.02
3 22.25 7.85 20.45 9.37 5.14 2.45 7.05 5)
4 19.24 9.91 25.4 15.34 5.25 4.21 6.18 5
5 13.21 10.14 25.27 12.04 7.58 2.88 8.21 5.01
6 10.54 3.25 28.23 14.47 9.92 6.74 4.65 3.15
7 16.29 7.14 25.42 16.22 9.27 6.48 4.08 3.2
8 14.59 8.91 22.19 11.25 8.22 5.82 5.01 4
9 19.47 9.1 28.78 12.05 5.01 3.41 3.12 2.1
10 14.24 5.28 26.74 12.15 5.59 4.45 6.24 3.29
11 12.87 6.41 29.21 11.46 5.17 3.21 6.52 3.03
12 14.59 9.12 25.48 19.87 9.06 8.01 10.25 9




Anexo 3: Proceso de implementacién SAP Business One

1. Actividades realizadas, mostradas en un Gantt.

ld  |Wotas; Modo Nombre de tares ‘PreyComismzn [Fin |Mombres de fox recursas
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ﬁl&ma jul | | o | e | mar | may
1 | = IMPLEMENTACION 580 - " ZGROUP S.A.C" mié 25,07/ Limar 07 /04,2
2 % mm 1 Preparacion de Proyerto mié 25/07/1}lun 270818 i
3 - Reunidn de Inicio - KickOff mié 25/07/1Emie 25/07/1¢ Consultor[34% iLider dl Proye I.ﬁ'?_'ﬂlhﬂﬂ"*klﬂﬂﬂ i
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12 -, Configuracidn e instalacidn Base de Prosbas lun 14/10/19miaé 23/10/1! 1
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2. Designacion de los lideres del proyecto por proceso
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Equipo

Responsable

Cargo

Gerente General

José Zabarburua

Gerente General

Lider Mantenimiento

Wileman Zabarbur(

J

Lider Proyecto Vanesa Claros Jefe de Sistemas |
Lider Compras Marisol Zabarbur( Logistica |
Lider Ventas Matilde Amenero / Oswaldo Melende3 Ventas |
Lider Inventario Marisol Zabarbur( Logistica |
Lider Crédito y Cobranza Gladys Alfaro Contabilidad |
Lider Contabilidad Gladys Alfaro Contabilidad |
Lider Produccion Marisol Zabarbur Logistica |

Gerente Operaciones

Lider Transporte

Marisol Zabarbur(/ Oswaldo Melend

Logistica / Administrador de Operaciof

Lider Operaciones (PS5 Cargo)

Oswaldo Melendez

Administrador de Operaciones (PS5 CH,

Lider Servicios

Matilde Amenero / Vilma Garcia

Ventas




3. Mapeo de cada proceso implementado.
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Proceso de Facturaciéon
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Proceso de Facturacién - Nota de débito
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Proceso de Facturaciéon — Letras




Proceso de Gestion de compras
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Registrar entrada de compras nacionales
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z senicio? 1 Logistica
8
&
E
a
(=]
-
-]
E Registrar fadura de
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Proceso de Gestion de reclamos al proveedor
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Proceso de Compras del Exterior

78



Proceso de Inventario

Proceso de Registro de ingreso de mercancia
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Proceso de Registro de salida de mercancias
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Proceso de Transferencia entre almacenes

Proceso de transferencia entre almacenes

4 Material
| . conforme? . Transferencia
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Proceso de Produccion
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Proceso de Transporte - ZGROUP
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Proceso de Cobranza
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Proceso de Pagos
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Proceso de Caja Chica - ZGROUP.

Centabilidad y Finanras
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Proceso de Entregas a Rendir - ZGROUP
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Procesos de Contabilidad - ZGROUP
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Provision de documentos
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Provision de Documentos
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Activos Fijos
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Otros procesos contables
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Proceso de Post — venta - ZGROUP

Mantenimiento Correctivo

Primenn o Blanlénimeid o Coanrilins

i :
]. oo U ¥ | Tentndn.ds wricen
e Frrantn iy Trarsluria e Almavin - | i)
M Frienipal o Al boirs Princiau
s | mniaria - -
i ceiceciicdl 2 - STy A

e e Mard

Eiwaigithor e Wianleimiorin

o Ly iR o pegitns s
£* | AR Eguiometiderchuion Rl

ST T
BATRR R O

gyt
-i

Vi e
Lfridan

| = Contamadose oo
- tngumdng‘z_i_w

- SamEn
- Hnpestine)

e

b
#
i
v
i
1
i

P 1 0 Vet

Tratya®

92



93

Mantenimiento Preventivo
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4. Inicio de sesion a SAP Business One para generar cotizacion (oferta de venta)

a) Buscar el icono de SAP Business One Clientes (32 bits)

Dmarmcs_nee




b) Se muestra la pantalla para el inicio de sesion
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c) Seleccionar la Sociedad (base de datos) a la que se va a conectar, escribir el Id de

usuario y contrasefia.

Seleccionar sociedad

ID de usuario | Clave de acceso

Iniciar sesion con el usuaric de dominic actua

Servidor actual HANADE
Base de datos

- 192.158.1,5:30015
SBO_PU_ZGROUP

Sodiedades GL en servidor actual

Mombre de |z s0... & Nombre base d... Localzacicn Versidn m
***pRUEBAS ZGROUI SEO_PRUEBAS_Z(C Chile 330150
==PRUEBAS UNITART SBEC_PRUEBAMAR Chile 930160

**DRUEBAS UNITARI SEC_PU_ZGROUP Chile 330180

FEX ZGROUP FE_SBO_ZGROUP Chile 930160 Buscar por:

OEC Computers CHILI SEODEMOCL Chile 930180 (®) Nombre de la soc
PERL SHIPPING CAR{ SEC_PSCARGO_P Chile 930160 ) Ngmbre de 2 Ba:

ZGROUP 5.A.C.

SBO_ZGROUP_PRI Chile 930160
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d) Pantalla de inicio de sesion exitoso
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e) Buscar el médulo de “Ventas — Cliente”
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f) Se muestra en la pantalla los campos requeridos para la creacion de la cotizacion

(oferta de venta)
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g) Seleccionar el cliente.
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h) Los datos se cargan automaticamente en la cabecera de la cotizacion una vez que

el cliente ha sido seleccionado.
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i) Agregar detalles de cotizacion (orden de venta) para la venta de un médulo con

revestimiento
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J) Seleccionar el producto (modulo con revestimiento) e ingresar la cantidad,

impuesto y si se requiere se procede a modificar el monto
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k) El sistema automaticamente se encarga de la actividad de totalizar y mostrar el

monto final de la cotizacion.

Sub Total 5/ Dscto USD 2,500.00
D=scusnto oo
Gastos adicionales =

Redondec
Impuesto USD 450,00
Total Documento USC 2,550,000
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I) Laimpresion de la cotizacion se genera desde este boton, este mostrara una vista

previa de la cotizacion final.

Alkwme | Riiks  ecsiegr ey Pear s Bassiss  MesmmmientiE  Seass  Lgnd

@Ei EHDEHE B w2 Y

Herta b verdan

ffign [ WA = R

Pieprerire Clreste BAN FERANDD §A,
Pyrerw de corriarte. &b NN ETEPT -
el mreracan Seree

it = iy - L

m) Se mostrara una vista previa con los datos de la cotizacion.
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