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Resumen 
El objetivo de la investigación fue determinar si la implementación de SAP Business One 
mejora la gestión de ventas en la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. La investigación fue 
de tipo aplicada, diseño cuasi-experimental y de corte longitudinal, O1 x O2 para cada grupo 
de observación. La recolección de datos se hizo por medio de la hoja de control para el tiempo 
de las actividades dentro del proceso crear cotización. Los datos para el tiempo se ajustan a la 
curva de la normalidad de los datos y aplicamos t parada para comparación de la media del 
proceso en los tiempos. Se usó del software Minitab 19.2 en la obtención de los valores de p 
con las que se toman las decisiones de aprobar o rechazar la hipótesis nula. Dado que se evaluó 
y demostró estadísticamente que la implementación de SAP Business One en la empresa 
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 mejora la gestión de ventas logrando una mejora del 40,33%. 
Finalmente, se evaluó y demostró que la implementación de SAP Business One mejora 
significativamente la gestión de ventas logrando un 49,8% de mejora en la actividad crear 
cabecera de cotización, un 48% de mejora en actividad agregar detalles de cotización, un 
30,95% de mejora en actividad totalizar cotización y un 32,57% de mejora en la actividad 
imprimir cotización, donde se concluyó que la implementación de SAP Business One mejora 
significativamente la gestión de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 
 

Palabra clave: SAP Business One, mejora, gestión, tiempo, implementación 

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 
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Introducción 

Las empresas en la actualidad buscan poder reducir sus tiempos dentro de sus procesos 

principales, para ello se requiere de las nuevas tecnologías que van emergiendo les permitan 

automatizar sus procesos. La implementación de un ERP se ha vuelto necesaria en las grandes 

empresas ya que permite reducir los tiempos de los procesos en gestión, mejora el tiempo de 

la toma de decisiones, a tener un mayor control y trazabilidad y así lograr ser una empresa 

competitiva.  

La ejecución de esta investigación se centra en la gestión de ventas de la empresa 

ZGROUP S.A.C. en la actividad crear cotización de módulo (siendo este uno de los productos 

más requeridos en los últimos años), 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 investigación se ha demostrado estadísticamente como la 

implementación de un ERP SAP Business One mejora la gestión de ventas en la empresa 

ZGROUP S.A.C, Callao – 2021.  

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

ventas mejora significativamente, logrando así una reducción de tiempos de cada actividad. 
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CAPÍTULO 1  : PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1.1 Descripción de la realidad problemática 

ZGROUP S.A.C., es una empresa que se desempeña en el rubro de la venta, alquiler y 

mantenimiento de unidades de refrigeración y de carga. Dentro sus actividades comerciales 

tienen la venta de contenedores con o sin transformación. Siendo el contenedor el producto 

principal del negocio lo podemos definir, según García Auladell (2014): 

Un contenedor es un recipiente de carga diseñado 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 vehículos pequeños. Son conocidos en inglés como: 

container. El origen del contenedor se remonta a la Segunda Guerra Mundial. El primer 

contenedor que fue construido tenía 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 

todavía están en condiciones de funcionamiento y cumplen con las regulaciones ISO 

después de un período de tiempo o millas. Hoy en día la oferta de tipos de contenedores 

que existen no tiene fin. Hay contenedores exclusivos para cada tipo de mercancía. 

(p.23) 

Se encuentra clasificada en la SUNAT como alquiler y arrendamiento de vehículos 

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 asociación 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 inició como una empresa familiar que fue creciendo a nivel de ventas de sus 

productos y servicios ofrecidos durante los 10 años que tiene de actividad económica. En la 

figura 1 se visualiza Organigrama de la empresa ZGROUP S.A.C. 
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En el transcurso de los años 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 están 

Spacewise contenedores, COPREFA, moduline, CO-OL Construcciones Modulares, 

Alquimodul, Doomos Perú y entre otras quienes son sus competencias directas. El negocio con 

los contenedores tiene crecimientos exponenciales y en España se presentó un caso particular, 

como Emma Ovalle Gómez (2017) comenta: 

Durante los seis primeros meses del año 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 

tráfico de contenedores. Estos almacenes móviles pueden ser utilizados a lo largo de 7-

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

“vertederos” creando masas metálicas inutilizadas. A raíz de este material inutilizado se 

planteó la reutilización de dichos contenedores para crear diferentes espacios. 

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

viviendas etc. (p. 84) 

En Perú el tráfico de contenedores es un mercado que está en crecimiento en los últimos 

años, tomando como referencia cifras mencionadas por Andina (2020) manifiesta: 

En el puerto del Callao en Perú el tráfico de contenedores está aumentando. En este 

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

económica del 2008. Gran parte de este crecimiento se debió a las nuevas exportaciones 

internas y la demanda de bienes extranjeros. En este sentido el Callao sigue siendo un 

centro de importación que tiene un papel importante en la exportación de contenedores. 

(p. 16) 
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Figura 1: Organigrama de la empresa Zgroup S.A.C. 
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Uno de los productos más 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 módulos. 

Los módulos son contenedores marítimos transformados y estandarizados conforme el 

requerimiento del cliente, estos tienen la posibilidad de transformarse en casas, espacios 

comerciales, instalaciones públicas, sitios de entretenimiento, estructuras experimentales, con 

ideas de sustentabilidad y ecología. 

En la figura 2 se visualiza un contenedor en su estado original que después de la 

producción se podría transformar en un módulo con diferentes características. En la figura 3 

se presenta un proyecto hotel basado en transformación de los contenedores. En la figura 4 

podemos ver un proyecto de restaurante que fue solicitado a la empresa por uno de sus 

clientes, así como en la figura 5 se solicitó la construcción de una caseta de seguridad y en la 

figura 6 la construcción de un hotel campestre. 

 

Figura 2: Producto contenedor marítimo. 
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Figura 3: Proyecto hotel empresa Zgroup SAC. 

 

 

Figura 4: Proyecto Restaurante empresa Zgroup SAC. 
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Figura 5: Proyecto Casetas de seguridad 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 vía llamadas, 

correos electrónicos 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 producción. 

En la figura 8 se puede visualizar los productos más vendidos en el periodo 2019, 

entre ellos podemos observar que son los contenedores transformados en módulos quienes 

tiene un mayor porcentaje sobre los demás productos que se ofrecen. 

Para que una venta sea concretada se requiere poder generar una cotización 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 transformación del 

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

A continuación, analizaremos los procesos y actividades relacionados con la venta de 

módulos transformados en contenedores que han sido uno de los productos más solicitados 

durante el último año. El proceso de venta de contenedores transformado en módulos se 

puede visualizar en la figura 9, aquí se detallan todas las actividades que están incluidas para 

poder realizar la venta de un módulo. 

En la figura 9 se visualiza la actividad generar cotización de contenedor transformado 

en módulo 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 cotización final que será entregada al cliente. 

 

Figura 9: Proceso operativo del producto módulo 
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En la figura 10 se visualiza las actividades que permiten generar una cotización. 

Dentro de ellas tenemos las actividades contactar cliente, recabar requerimientos, recibir 

requerimientos, generar cotización, enviar cotización, aceptar cotización, enviar 

confirmación, recibir aprobación de cliente, solicitar aprobación de cotización y finaliza con 

la aprobación de la cotización. 

 

Figura 10: Subproceso Generar Cotización de módulo 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 cotización. En la figura 11 se visualiza la 

actividad generar cotización a mayor detalle. 

 

Figura 11: Actividades generar cotización de módulo de la empresa Zgroup S.A.C. 

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

consignar la información específica 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 impresión se tiene que agregar manualmente todos los detalles del 

requerimiento.  

En la figura 12 se muestra los detalles de las actividades para generar una cotización 

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 producción 

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 

insatisfacción 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 

cotización final, que será enviada al cliente. 

 

Figura 12: Detalles de la actividad generar cotización de módulo de la empresa ZGROUP S.A.C. 

El formato de cotización 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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información básica hacia quien va dirigida la venta, como los datos de los teléfonos, correo 

electrónico, numero de RUC, tipo de forma de pago, plazos y otras especificaciones 

requeridas. 

Dentro del detalle del formato de impresión se deben incluir todos los equipos y 

accesorios que salen con la venta contenedor transformado en módulo, 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 permitió registrar. Como podemos visualizar en la figura 13, la vista previa del formato 

de impresión y en la figura 14 se visualiza el formato final de impresión que será enviada vía 

correo electrónico al cliente. 

La parte de totalización de la cotización, también se vuelve engorrosa, ya que al no 

tener detallado todos los productos, el cálculo del precio final, se tiene que realizar de forma 

manual. 

 

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

Por lo explicado anteriormente esto ocasiona incomodidades en los asistentes 

comerciales ya que generar cotización 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 tecnología que al paso de los 

años han quedado desfasadas e insuficientes para la cantidad de información que han ido 

acumulando en el tiempo que tiene de funcionamiento. El área 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. 

 

Figura 14: Formato de impresión de cotización generada de la empresa Zgroup S.A.C. 

Actualmente la mayor parte de las organizaciones se están enfrentando a un ambiente 

altamente competitivo, en el que tiene que trabajar de la mano con las nuevas tecnologías 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 más 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 más 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 información 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 tomó la decisión de implementar 

SAP Business One es un ERP de gestión empresarial para pequeñas y medianas empresas y 

es la que mejor se adecua a las necesidades actuales, ya que a su vez está diseñada para ser 

flexible y se adecua a los procesos que la empresa tiene actualmente. La implementación se 

realizará en todas las áreas de la empresa, ya que se requiere poder automatizar todos los 

procesos. 

Finalmente se debe señalar que la empresa ZGROUP S.A.C está buscando reducir sus 

falencias ocurridas por falta de una automatización de sus procesos operativos, lo cual puede 

conseguir con ayuda de las nuevas herramientas tecnológicas de información que existen en 

el mercado. Por lo cual, para poder mejorar estas falencias se modeló la actividad generar 

cotización y se evalúa cuál de las actividades pueden ser apoyadas con TI, como se visualiza 

en la figura 15, aquellas que están marcadas con una elipse roja, y serán estas las que se 

tomarán en cuenta para realizar la investigación. 

 

 

Figura 15: Modelo grafico de la actividad generar cotización que serán apoyadas con TI 
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1.2 Formulación del problema 

1.2.1 Problema general 

¿La implementación de SAP Business One mejora la gestión de ventas de la empresa 

ZGROUP S.A.C., Callao, 2021? 

1.2.2 Problemas específicos 

¿La implementación de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021?  

¿La implementación de SAP Business One mejora la actividad crear detalle de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021? 

¿La implementación de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotización en 

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

¿La implementación de SAP Business One mejora la actividad imprimir cotización en 

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

1.3 Objetivos de la investigación 

1.3.1 Objetivo general 

Determinar si la implementación de SAP Business One mejora la gestión de ventas de 

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

1.3.2 Objetivos específicos 

Determinar si la implementación de SAP Business One mejora la actividad crear 

cabecera de cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.  

Determinar si la implementación de SAP Business One mejora la actividad agregar 

detalles de cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 

Determinar si la implementación de SAP Business One mejora la actividad totalizar 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C. Callao, 2021. 

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

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 
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1.4 Justificación de la investigación 

1.4.1 Justificación teórica 

A un nivel teórico realizar una investigación siempre será necesario estudiar una 

realidad objetiva que nos va a permitir recolectar, organizar y analizar los datos hallados y así 

dar respuestas a las interrogantes que se plantean al momento de tomar decisiones.  

El estudio de este proyecto de investigación permitirá dar a conocer los beneficios y 

ventajas que tendrá la implementación de Business One en ZGROUP S.A.C ya que se dará a 

conocer el funcionamiento que tiene este software de gestión empresarial dentro de los 

procesos de negocio de ZGROUP S.A.C. y cuál será el impacto que tendrá la 

implementación. 

1.4.2 Justificación practica 

A un nivel práctico  esta investigación permitirá a ZGROUP S.A.C. evaluar como sus 

procesos son más eficientes con la implementación, ya que esto se podrá reflejar en  las 

tomas decisiones oportunas la cual les permitirá poder organizar los tiempos de trabajo dentro 

de la gestión de ventas, ya que en la actualidad para que una empresa pueda ser competitiva 

es necesario poder tener toda la información centralizada, con flexibilidad de usarlo en 

cualquier momento y en cualquier lugar, ya que además 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 Justificación social 

A un nivel social, esta investigación, será como una referencia general de cómo 

pueden mejorar las organizaciones con la intervención de un software de gestión empresarial. 

Además, al disponer de un ERP, la organización va a poder distinguirse 

favorablemente de otras organizaciones que se están en el mismo rubro, ya que, al poder 

realizar sus proyectos con ayuda de una herramienta personalizada, añadirá un costo 

particular a los servicios otorgados a sus clientes. 
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1.4.4 Justificación económica 

A un nivel económico, al ser este proyecto muy importante para la empresa ZGROUP 

S.AC.  ya que se darán a conocer como sus procesos son más eficientes luego de la 

implementación de SAP Business One, que mostrará una reducción en el tiempo y el costo de 

las operaciones comerciales. 

El proyecto inicialmente necesitará de una inversión que será para contratar licencias 

y personalización del software, mejorando y adaptando a la realidad de ZGROUP S.A.C. 

1.5  Delimitación del estudio 

Este proyecto de implementación se desarrollará tomando como punto de referencia el 

año 2021 y se beneficiará todos los procesos y áreas de la empresa, pero la investigación solo 

se enfocará en la actividad generar cotización 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 

económicos son financiados por la empresa donde ser realiza la investigación. 

La institución donde se desarrolla el estudio presta el apoyo en información 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. 
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CAPÍTULO 2 : MARCO TEÓRICO 

2.1 Antecedentes de la investigación 

2.1.1 Investigaciones internacionales 

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

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

La evaluación de los resultados de implementación de proyectos de tecnología de 

información ERP SAP, en grandes empresas del área metropolitana de Medellín. 

Universidad EAFIT, Medellín, Colombia. La investigación tuvo como objetivo evaluar 

los resultados de la implementación en proyectos de tecnologías ERP SAP que se han 

implementado en el sector metropolitana de Medellín, destinados a analizar y comunicar 

otros factores que ayudarán a tener una mejor implementación de estos proyectos en el 

futuro. El tipo de investigación realizada es descriptiva, de diseño no experimental 

transaccional. Las técnicas para la recopilación de datos son las encuestas mediante 

diversas entrevistas y preguntas. La muestra fue de 13 empresas que tienen 

implementado SAP. Se llegó a la conclusión con respecto a la calidad funcional lograda, 

fueron favorables en un 100%, en términos de variables de presupuesto, tamaño 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 implementación de SAP Business One en la empresa EMCICOS, la cual fue 

materia de investigación para obtener el título de Especialistas en Gerencia de Proyectos en la 

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

Palacios Valverde (2018) como objetivo de investigación realizaron la implementación de 

SAP Business One que logre la gestión general en sus procesos, utilizando tecnología de 
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primera que añada una mejor práctica internacional de negocio; y de esa forma cada elemento 

importante de la empresa colabora con la gestión empresarial, apoyando el crecimiento de la 

empresa y un mejor resultado. Cabe indicar que la investigación se cataloga como un 

proyecto factible y de diseño mixto, las herramientas para la recolección de información 

fueron todos los documentos de los procedimientos de cada área, como políticas, instructivos 

formatos de alcance de la compañía. Las áreas de alcance fueron el de ventas, inventario, 

compras y facturación. Se llegó a la conclusión que las áreas de estudio mejoran 

significativamente con la implementación, 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 Perú también se tienen casos de éxito sobre la implementación 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 título profesional de ingeniero de sistemas y tecnologías de la 

información 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 año 2018. El nivel de la investigación 

fue experimental, de diseño cuasi-experimental de corte longitudinal, con grupos definidos, 

tomando una muestra de 22 administrativos. Para la recolección de datos se utilizó la ficha de 

observación, cronómetro y cuestionario. Se usó la prueba T de Student para probar las 

hipótesis, la conclusión fue que el tiempo para determinar la creación 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 rechazó la 

hipótesis nula, se aceptó la alternativa; el tiempo para generar el informe se redujo en un 

36%, con un valor de p de 0.001. Al aceptar la hipótesis alternativa y rechazar la hipótesis 

nula, el tiempo de planificación de la producción se reduce en un 54% y el valor de p es 
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0.000. Finalmente, el tiempo de elaboración de informes y extracción de información se 

redujo en un 40%. Cuando el valor de p era 0.000, se rechazó la hipótesis nula; la conclusión 

fue que el sistema SAP Business One mejoró el proceso de gestión de la empresa, redujo el 

tiempo y contaba con información online para facilitar la toma de decisiones.  

Se presenta un resultado similar en lo sustentado por Bardales Rodríguez y Galarza 

Salguero (2018) en la Implementación de un ERP para la automatización del proceso 

logístico en una empresa de servicios técnicos en la Tesis para optar el título profesional de 

Ingeniero Informático y de Sistemas. Universidad San Ignacio de Loyola, Lima 2018. La 

investigación tuvo como objetivo implementar un sistema ERP SAP Business One para la 

automatización y mejora del proceso logístico de la empresa de servicios técnicos. El nivel de 

la investigación tiene diseño pre experimental ya que se realizó la manipulación de las 

variables, se aplicó la prueba antes y después de la implementación, se tomó una muestra de 

12 trabajadores quienes son los que se involucran con el proceso logístico, para la recolección 

de datos se utilizaron encuestas y registros de tiempo de ejecución antes y después de la 

implementación del ERP SAP Business One. Los resultados de las pruebas permitieron 

determinar que la hipótesis general fue aprobada debido a que los procesos de logística e 

inventario están automatizados, reduciendo el tiempo de ejecución al registrar la atención de 

nuevas solicitudes de compra en un 88,39% y obteniendo el 100% para sacar reportes en 

línea de la cantidad del stock. También se ha mejorado la selección de técnicos y la 

distribución del servicio, y el tiempo de servicio se ha reducido en un 73,48%. 

La investigación realizada por Sulla Lluque (2015) en su Propuesta de 

implementación del sistema SAP Business One en una distribuidora de insumos 

farmacéuticos y de consumo para lograr la automatización de sus procesos. Tesis para optar 

el título de Ingeniero Industrial. Universidad Católica Santa María, Arequipa. La 

investigación tuvo como objetivo proponer la implementación del sistema SAP Business One 
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en una distribuidora de insumos farmacéuticos y de consumo, de tal forma que sus procesos 

estén integrados y alcancen su optimización. La investigación tiene diseño No experimental, 

ya que no se manipuló deliberadamente ninguna variable, es de tipo descriptiva y explicativa. 

Se consideró como población para la investigación a todos los miembros de la empresa. Para 

el levantamiento de toda la información necesaria se utilizaron plantillas de levantamiento de 

información, metodología de observación y entrevistas. Para el cálculo de los indicadores 

futuros a alcanzar, se obtuvieron los siguientes resultados: la calidad de los pedidos aumentó 

en un 12,50%, los pedidos perfectamente recibidos aumentaron en un 2,82%, la precisión del 

inventario aumentó 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 último un 10.58% en 

generar documentación sin problemas.   

2.2 Bases teóricas 

2.2.1 Definición de procesos 

Respecto a los procesos, podemos definir según Figuerola (2014)  

Una acción repetitiva de actividades desarrollada por uno o más 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 

transformación y de un valor añadido para satisfacer las necesidades internas o 

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

2.2.1.1 Mejora de procesos 

Respecto a la mejora de procesos, podemos definir según Figuerola (2014)  

La mejora de procesos es primordial para las empresas en un ambiente 

de mucha competitividad, rivalidad de mercado y una economía 

global. La identificación 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 organización a crecer y 

expandirse. El primer paso en la corrección de los inconvenientes es la 

identificación de los procesos que tienen la posibilidad de ser 

mejorados para ser más productivos y eficientes. (p, 12) 

2.2.1.1.1 Pasos para la mejora de procesos 

Fernández y Ramírez (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 

definición de Walter Shewhart. Las siglas, PDCA son el 

acrónimo de Plan, Do, Check, Act (Planificar, Hacer, 

Verificar, Actuar). (p, 55) 
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o Planificar las metas de optimización para el mismo 

y la forma en que se van a conseguir. 

o Ejecutar las actividades planificadas para la 

optimización del proceso. 

o Comprobar la efectividad de las actividades de 

optimización. 

o 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 

2.2.1.2 Definición de venta 

Amderson (2017), interpreta Venta de la siguiente manera:  

Es un proceso que comienza con la búsqueda de candidatos para el 

producto o el servicio que ofrece una organización. 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 operación por medio del cual una persona 

transmite a otra la propiedad que tiene sobre un bien o derecho, a 
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cambio de un costo definido. Además, puede decirse que la venta es 

ceder la propiedad de un producto a cambio de una indemnización de 

dinero, servicio o especies Es un proceso dinámico y obedece a un 

periodo, el cual necesita tiempo, planificación y estrategias para poder 

hacer resultados óptimos. (p, 96) 

2.2.1.3  Definición de ERP 

El Software informático a implementar Vera (2006) explica sobre ERP lo siguiente: 

El sistema ERP es una solución informática integral que consta de unidades 

interdependientes denominadas módulos: el primero y más básico es el 

llamado "módulo básico", que es obligatorio, y se agregan otras opciones a 

su alrededor. Estos módulos no son obligatorios, pero se añaden para integrar 

novedosas funcionalidades al sistema ERP. (p, 95) 

2.2.1.4  SAP Business One. 

La herramienta SAP Bussines One como software informático Setiadi (2018) lo 

define del siguiente modo:  

Es un programa de gestión 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 críticas 

en las diversas áreas, como, por ejemplo, compras, ventas, distribución, 

finanzas, gestión de relaciones con clientes (CRM), producción, planeación 

de recursos empresariales (ERP), todo dentro en un sistema administrativo 

integrado. Como se visualiza en la figura 18, se muestra las áreas generales 

que se puede abarcar con la utilización de SAP Business One.(p, 101) 
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Figura 18: Diagrama de configuración de sistema. (SAP Business One como herramienta de 

Innovación, Planeamiento y Gestión. Universidad San Martin de Porres, 2016) 

2.2.1.5 Módulos de SAP Business One 

SAP Business One cuenta con diferentes módulos que paralelamente poseen 

diferentes funciones para la administración empresarial, la administración de proyectos, el 

seguimiento de consumidores, empleados, proveedores, bancos o la facturación la 

competitividad del mercado, entre los módulos que existen son: módulo de compras y 

proveedores, producción, servicios, recursos humanos, ventas, finanzas, contabilidad, 

compras, bancos e inventarios. 

2.2.1.5.1 Módulo de Ventas de SAP Business One 

Como se visualiza en la figura 19 el módulo de venta y sus operaciones disponibles, 

estas tienen la posibilidad se pueden adaptar a las necesidades de cada empresa. A 

continuación, se lista las primordiales funciones del módulo 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 módulo de ventas. (SAP Business One. Módulo de Ventas) 

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

cotización, pedido, picking y embalaje, remisión, factura, nota de débito, nota de crédito y 

anticipo. 

2.2.1.6    Proceso para realizar la prueba de hipótesis 

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

continuación, se describe a más detalle los pasos para realizar una prueba de hipótesis 

 

Figura 20. Pasos para la prueba de Hipótesis 

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

encuentran en el proceso de generar cotización. 

Las tareas utilizadas dentro del procedimiento para las pruebas de hipótesis 

fueron los siguientes:  

PASOS PARA LA PRUEBA DE HIPÓTESIS

i. Realizar 
prueba de 

normalidad

ii. Formulación 
de Hipotesis 
estadisticas

iii. 
Especificación 

del nivel de 
significancia

iv. Selección de 
software para 

analizar la 
prueba 

estadística

v. Establecer la 
regla de decisión 

basada en el valor 
de p.

vi. Cálculo del valor 
de p utilizando el 

software

vii. Toma de la 
decisión

viii. 
Realización de 
la conclusión 
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i. Realizar la prueba de normalidad con los datos de prueba utilizando el 

test de Anderson-Darling. 

Se planteó la hipótesis siguiente: 

𝐻0: Los datos provienen de poblaciones normales (aplicar t pareada => 

medias). 

𝐻1: Los datos no provienen de poblaciones normales (aplicar prueba de 

rango con signo de Wilcoxon => mediana). 

Se establece la siguiente regla de decisión: 

Si valor de p ≤ α           Se rechaza 𝐻0 y aceptar 𝐻1 al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

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

Con el software Minitab versión 19.2 y la prueba de test Anderson-

Darling. Se toma de la decisión de rechazar la hipótesis nula si el valor 

de p es menor o igual que el valor de significancia o no rechazar la 

hipótesis nula en caso de que el valor de p es mayor que el valor de 

significancia.  

ii. Formular las hipótesis estadísticas (nula y alternativa) basada en el 

resultado de la prueba de normalidad. En nuestra investigación, los 

datos cumplieron la prueba de normalidad y se utilizó la prueba de t 

pareada y signo de Wilcoxon basada en prueba media y mediana. 

iii. Especificar el nivel de significancia. 

Nivel de significancia será del 5% (α = 0.05) 

iv. Selección del software para analizar la prueba estadística. 

En nuestra investigación utilizamos el software Minitab versión 19.2 

v. Se establece la regla de decisión basada en el valor de p. 
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Si valor de p ≤ α          Se rechaza 𝐻0 y aceptar 𝐻1al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

vi. Calcular el valor de p utilizando el software Minitab versión 19.2.   

vii. Tomar la decisión de rechazar la hipótesis nula si el valor de p es menor 

o igual que el valor de significancia o no rechazar la hipótesis nula en 

caso de que el valor de p es mayor que el valor de significancia 

viii. Conclusión. 

2.2.2 Metodología cuasi-experimental 

Los diseños cuasi-experimentales son principales instrumentos de trabajo dentro del 

ámbito aplicado, son esquemas de investigación no aleatorios. Dado la no aleatorización, no 

es posible establecer de forma exacta la equivalencia inicial de los grupos, como ocurre en los 

diseños experimentales. Asi como afirma Campbell (1988), "podemos distinguir los cuasi- 

experimentos de los experimentos verdaderos por la ausencia de asignación aleatoria de las 

unidades a los tratamientos" (p. 191). 

Una definición que incluye características más relevantes de la metodología cuasi-

experimental es la que nos da Pedhazur y Schmelkin (1991): 

¿Qué es un cuasi-experimento? Es una investigación que posee todos los 

elementos de un experimento, excepto que los sujetos no se asignan 

aleatoriamente a los grupos. En ausencia de aleatorización, 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 Diseño longitudinal 

Por lo que respecta a los diseños longitudinales, éstos se dividen, según las unidades 

de observación, en diseños de un solo sujeto o unidad observacional y diseños 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 período de tiempo (como por ejemplo en los diseños de series 

temporales) 

2.3   Definición de términos básicos 

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 específicos. 

Subproceso: son partes de un proceso definidas con precisión. Identificarlos podría ser muy 

eficaz para aislar los inconvenientes que puedan surgir y permitir diferentes tratamientos en un 

mismo proceso. 

Actividad: suma de un conjunto de tareas que comúnmente se agrupan en un procedimiento 

para facilitar su administración. La sucesión ordenada de actividades da como resultado un 

subproceso o un proceso. Usualmente se realiza en un departamento o en una función 

específica. 

Tiempo de actividad: es el tiempo que se tarda en ejecutar todas las tareas que componen una 

determinada actividad y se mide en segundos. 

Cotización: es la tasación o valorización de un bien o servicio con el propósito de determinar 

su valor en el mercado a los efectos de considerarlo para la compra o venta. 

Gestión: es la administración de recursos en una organización para conseguir las metas 

propuestas por la misma. 

Venta: operación 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 alemán Systeme Anwendungen und Produkte que quiere decir en español 

sistemas, aplicaciones y productos. Es un sistema informático integrado de gestión empresarial 
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creado para modelar y automatizar diferentes áreas de una empresa y la administración de sus 

recursos. 

ERP: sigla que significa "Enterprise Resource Planning", o bien, "Planeamiento de Recursos 

Empresariales". Esta práctica 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 español se traduce como 

Tecnología de Información. En un entorno de negocios, se ha determindo IT como “el analisis, 

diseño, desarrollo, aplicación, implementación, soporte o mantenimiento de sistemas 

computacionales de información”. 

Mapa de procesos: es aquella que posibilita obtener una visión universal de la organización, 

debido a que se expresa con gráficos la interacción entre una organización 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 organización externa a la organización. Conforman la sucesión de valor agregado 

con que la organización satisface los requerimientos de los consumidores. 

Procesos de apoyo: son aquellos fundamentales para una administración de los procesos 

operativos. 

Satisfacción del Cliente: es la percepción del comprador sobre el nivel en que se cumplen sus 

requerimientos. 

Queja: Manifestación del nivel de insatisfacción del comprador con los productos o servicios 

de la organización al incumplir sus requerimientos. La satisfacción 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 satisfacción. 

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 añade a un ERP ayudando a potencializar al máximo 

el uso del mismo. 

2.4 Hipótesis de investigación 

2.4.1 Hipótesis general 

La implementación de SAP Bussines One mejora significativamente la gestión de 

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

2.4.2 Hipótesis específicas 

La implementación de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 

La implementación de SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 

La implementación de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotización en 

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

La implementación de SAP Business One mejora la actividad imprimir cotización en 

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

2.5 Operacionalización de las variables 

La operacionalización de las variables se visualiza en la tabla 1. 
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Tabla 1 

Operacionalización de variables e indicadores 

Variable Subvariable Indicador Unidad de 
medida Técnica Instrumento 

SAP 
Business 
One 

SAP BUSINESS 
ONE (Módulo 
Gestión de ventas) 

Implementado 
Implementado 

Observación Hoja de 
control No 

implementado 

Generar 
cotización 

Actividad crear 
cabecera de 
cotización 

Tiempo de la 
actividad 
crear cabecera 
de cotización 

Segundos de 
duración de la 
actividad 

Observación Hoja de 
control 

Actividad agregar 
detalles de 
cotización 

Tiempo de la 
actividad 
agregar 
detalles de 
cotización 

Segundos de 
duración de la 
actividad 

Observación Hoja de 
control 

Actividad totalizar 
cotización 

Tiempo de la 
actividad 
totalizar 
cotización 

Segundos de 
duración de la 
actividad 

Observación Hoja de 
control 

Actividad Imprimir 
cotización 

Tiemp
o de la 
actividad 
Imprimir 
cotización 

Segundos de 
duración de la 
actividad 

Observación Hoja de 
control 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO 3 : METODOLOGÍA 

3.1 Diseño metodológico 

3.1.1 Tipo de investigación 

Investigación aplicada 

3.1.2 Nivel de investigación 

Experimental 

3.1.3 Diseño de la investigación 

La presente investigación es de diseño cuasi-experimental y de corte longitudinal. 

O1 x O2 

3.1.4 Enfoque de la investigación 

Cuantitativo 

3.2 Población y muestra 

La población son los números de cotizaciones que atienden los asistentes comerciales 

que son 12 casos diarios en promedio. Al ser el diseño cuasi experimental, la muestra es igual 

a la población de 12 casos antes y después de la implementación de SAP Business One. 

3.3 Técnicas de recolección de datos 

3.3.1 Técnica empleada para la recolección de datos 

La técnica empleada para la recolección de datos es la observación cuyos valores 

serán capturados con las hojas de control de los indicadores de tiempo de la actividad generar 

cotización. 

3.3.2 Descripción de los instrumentos 

La información necesaria se obtuvo de la siguiente manera: 

Análisis documental: Con la finalidad de obtener un fundamento del problema de 

investigación, se revisó las fuentes escritas (textos, tesis, investigaciones anteriores, Internet, 

etc.) vinculadas al tema de estudio. 
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Además, se revisó los reportes de ventas del año anterior, la organización de la 

empresa, la lista de clientes más recurrentes, el manual de operaciones del área de ventas, 

para poder conocer el proceso de la actividad generar cotización. 

Análisis de datos de las hojas de control: Se usaron las hojas de control para evaluar 

la actividad generar cotización de módulo antes y después de la implementación de SAP 

Business One con el objetivo de determinar la mejora. 

3.4 Técnicas para el procedimiento de la información 

Los datos de los tiempos de las actividades se registrarán en las hojas de control, estos 

fueron procesados y analizados estadísticamente con medios electrónicos que comprenden 

hardware (desktop) y software (Minitab 19.2). Se utilizaron la técnica estadística de 

diferencias de medias para datos pareados (t pareadas) para probar cada hipótesis específica y 

verificar si la implementación de SAP Business One mejora el tiempo de las actividades crear 

cabecera de cotización, agregar detalles, totalizar cotización e imprimir cotización. 

3.5 Matriz de consistencia 

La matriz de consistencia se presenta en el anexo 1 
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CAPÍTULO 4 : RESULTADOS 

4.1 Análisis de resultados  

Los Resultados de la medición de las actividades crear cabecera de cotización, 

agregar detalles de cotización, totalizar e imprimir cotización 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 cotización antes de 

la implementación 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 implementación de 

SAP Business One mejora un 49,8% la actividad crear cabecera de cotización del proceso 

generar cotización de módulo con revestimiento fabricado en base a la modificación de un 

contenedor dry.  

 

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

Cálculo de mejora del tiempo de la actividad crear cabecera de cotización. 

 
Sin implementar 

(Promedio en segundos) 

Implementado 

(Promedio en segundos) 
% Mejora 

Tiempo de la 

actividad crear 

cabecera de 

cotización 

15.425 7.73 49,8% 

 

El promedio del tiempo hallado en la actividad agregar detalles de cotización antes de 

la implementación 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 implementación de SAP 

Business One mejora un 48% la actividad agregar detalles de cotización del proceso generar 

cotización de módulo con revestimiento fabricado en base a la modificación de un contenedor 

dry. 

 

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

Cálculo de mejora de tiempo de la actividad agregar detalles de cotización. 

 
Sin implementar 

(Promedio en segundos) 

Implementado 

(Promedio en segundos) 
% Mejora 

Tiempo de la 

actividad agregar 

detalle de cotización 

24.95833333 12.97833333 48% 

 

El promedio del tiempo hallado en la actividad totalizar cotización antes de la 

implementación 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 implementación de SAP 

Business One mejora un 30,95 % la actividad totalizar cotización del proceso generar 

cotización de módulo con revestimiento fabricado en base a la modificación de un contenedor 

dry.  

 

Figura 23. Tiempo promedio de la actividad totalizar cotización. 

0

1

2

3

4

5

6

7

SAP Business One no
implementado

SAP Business One
implementado

T I E M P O  P R O M E D I O  D E  L A  A C T I V I DA D  
TOTA L I Z A R  C OT I ZAC I Ó N



38 
 

 
 

Tabla 4 

Cálculo de mejora de la actividad totalizar cotización. 

 
Sin implementar 

(Promedio en segundos) 

Implementado 

(Promedio en segundos) 
% Mejora 

Tiempo de la 

actividad totalizar 

cotización 

6.964166667 4.808333333 30,95% 

 

El promedio del tiempo hallado en la actividad imprimir cotización antes de la 

implementación 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 implementación de SAP Business One 

mejora un 32,57% la actividad imprimir cotización del proceso generar cotización de módulo 

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

 

Figura 24. Tiempo promedio de la actividad imprimir cotización. 
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Tabla 5 

Cálculo de mejora de la actividad imprimir cotización. 

 
Sin implementar 

(Promedio en segundos) 

Implementado 

(Promedio en segundos) 
% Mejora 

Tiempo de la 

actividad imprimir 

cotización 

6.4025 4.316666667 32,57% 

 

Medición de la mejora 

En la tabla 6 se puede visualizar el resumen de los tiempos de mejora de las 

actividades crear cabecera de cotización, agregar detalle de cotización, totalizar cotización e 

imprimir cotización  

Tabla 6 

Medición de la mejora 

 
Sin implementar 

(Promedio en 
segundos) 

Implementado 
(Promedio en 

segundos) 
% Mejora 

Tiempo de la actividad crear 
cabecera de cotización 15,42  7,73  49,80% 

Tiempo de la actividad 
agregar detalle de cotización 24,96  12,98  48,00% 

Tiempo de la actividad 
totalizar cotización 6,96  4,80  30,95% 

Tiempo de la actividad 
imprimir cotización 6,40  4,32  32,57% 

Promedio 40,33% 

Fuente: Elaboración propia 
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4.1.1 Contraste de hipótesis. 

Contraste de la hipótesis específica 1 

En la hipótesis específica 1 indica que “La implementación de SAP Business One 

mejora la actividad crear cabecera de cotización 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 cotización. 

Se planteó la siguiente hipótesis: 

𝐻0: Los datos del tiempo de la actividad crear cabecera de cotización provienen de 

poblaciones normales (aplicar t pareada => medias). 

𝐻1: Los datos del tiempo de la actividad crear cabecera de cotización no provienen 

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

mediana). 

Se establece la siguiente regla de decisión: 

Si valor de p ≤ α           Se rechaza 𝐻0 y aceptar 𝐻1  al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

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

Con el software Minitab versión 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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Figura 25. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad crear 

cabecera de cotización 

Fuente: Hoja de control anexo 2 

Dado que el valor de p=0.354 y el valor de p > 0.05 se acepta 𝐻0 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. 

ii. Formular las hipótesis estadísticas (nula y alternativa) basada en el resultado de la prueba 

de normalidad. 

𝜇1 : media poblacional del tiempo de la actividad crear cabecera de cotización en el 

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

implementación de SAP Business One 

𝜇2: media poblacional del tiempo de la actividad crear cabecera de cotización en el 

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

implementación de SAP Business One 
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Hipótesis nula e hipótesis alternativa: 

𝐻0: La implementación de SAP Business One no mejora la actividad crear cabecera de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.   

   𝜇1  <= 𝜇2 

𝐻1: La implementación de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.   

   𝜇1  > 𝜇2 

iii. Especificar el nivel de significancia. 

Se ha decide que el nivel de significancia será del 5% (α = 0.05) 

iv. Seleccionar el software para analizar la prueba estadística. 

Utilizaremos Minitab versión 19.2 

v.  Se establece la regla de decisión basada en el valor de p. 

Si valor de p ≤ α          Se rechaza 𝐻0  y aceptar 𝐻1 al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

vi. Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad crear 

cabecera de cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad 

crear cabecera de cotización con SAP Business One implementado, utilizando el 

software Minitab versión 19.2.   

En la figura 26 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la 

actividad crear cabecera de cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo 

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

cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad crear cabecera de cotización con 

SAP Business One implementado 

Fuente: Hoja de control anexo 2. 

vii. Tomar la decisión de rechazar la hipótesis nula si el valor de p es menor o igual que el 

nivel de significancia y aceptar la hipótesis alternativa o no rechazar la hipótesis 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 𝐻0 a nivel de α y 

aceptar la hipótesis alternativa 𝐻1. 

viii. Conclusión.  

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

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

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

Contraste de la hipótesis específica 2 

En la hipótesis específica 2 indica que “La implementación de SAP Business One 

mejora la actividad agregar detalles de cotización 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 agregar detalles de cotización 

Se planteó la siguiente hipótesis: 

𝐻0: Los datos del tiempo de la actividad agregar detalles de cotización provienen de 

poblaciones normales (aplicar t pareada => medias). 

𝐻1: Los datos del tiempo de la actividad agregar detalles de cotización no provienen de 

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

Se establece la siguiente regla de decisión: 

Si valor de p ≤ α           Se rechaza 𝐻0 y aceptar 𝐻1  al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

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

Con el software Minitab versión 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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Figura 27. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad agregar 

detalles de cotización 

Fuente: Hoja de control anexo 2 

Dado que el valor de p=0.599 y el valor de p > 0.05 se acepta 𝐻0 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. 

ii. Formular las hipótesis estadísticas (nula y alternativa) basada en el resultado de la prueba 

de normalidad. 

𝜇1 : media poblacional del tiempo de la actividad en agregar detalles de cotización en el 

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

implementación de SAP Business One. 

𝜇2: media poblacional del tiempo de la actividad en agregar detalles de cotización en el 

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

implementación de SAP Business One 

Hipótesis nula e hipótesis alternativa: 
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𝐻0: La implementación de SAP Business One no mejora la actividad agregar detalles de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 

𝜇1  <= 𝜇2 

𝐻1: La implementación de SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de 

cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021.  

𝜇1  > 𝜇2 

iii. Especificar el nivel de significancia. 

Se ha decide que el nivel de significancia será del 5% (α = 0.05) 

iv. Seleccionar el software para analizar la prueba estadística. 

Utilizaremos Minitab versión 19.2 

v. Se establece la regla de decisión basada en el valor de p. 

Si valor de p ≤ α          Se rechaza 𝐻0  y acepta 𝐻1 al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

vi. Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad agregar 

detalles de cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo del de la actividad 

agregar detalles de cotización con SAP Business One implementado, utilizando el 

software Minitab versión 19.2.   

En la figura 28 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la 

actividad agregar detalles de cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo 

de la actividad agregar detalles de cotización con SAP Business One implementado. 
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Figura 28. Resultado de la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad agregar detalles de 

cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad agregar detalles de cotización con 

SAP Business One implementado 

Fuente: Hoja de control anexo 2. 

vii. Tomar la decisión de rechazar la hipótesis nula cuando el valor de p es menor o igual 

que el nivel de significancia y aceptar la hipótesis alternativa o no rechazar la hipótesis 

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 𝐻0 a nivel de α y 

aceptar la hipótesis alternativa 𝐻1. 

viii. Conclusión.  

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

un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementación de 
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SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de cotización en el proceso de 

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

Contraste de la hipótesis específica 3 

En la hipótesis específica indica que “La implementación de SAP Business One 

mejora la actividad totalizar cotización 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 cotización 

Se planteó la siguiente hipótesis: 

𝐻0: Los datos del tiempo de la actividad totalizar cotización provienen de poblaciones 

normales (aplicar t pareada => medias). 

𝐻1: Los datos del tiempo de la actividad totalizar cotización no provienen de poblaciones 

normales (aplicar prueba de rango con signo de Wilcoxon => mediana). 

Se establece la siguiente regla de decisión: 

Si valor de p ≤ α           Se rechaza 𝐻0 y aceptar 𝐻1  al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

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

Con el software Minitab versión 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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Figura 29. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad totalizar 

cotización 

Fuente: Hoja de control anexo 2 

Dado que el valor de p=0.303 y el valor de p > 0.05 se acepta 𝐻0 a nivel de significancia 

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

cual se aplicará t pareada. 

ii. Formular las hipótesis estadísticas (nula y alternativa) basada en el resultado de la prueba 

de normalidad. 

𝜇1 : media poblacional del tiempo de la actividad totalizar cotización en el proceso de 

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

Business One. 

𝜇2: media poblacional del tiempo de la actividad totalizar cotización en el proceso de 

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

SAP Business One. 

Hipótesis nula e hipótesis alternativa: 
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𝐻0: La implementación de SAP Business One no mejora la actividad totalizar cotización 

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

𝜇1  <= 𝜇2 

𝐻1: La implementación de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotización en 

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

𝜇1  > 𝜇2 

iii. Especificar el nivel de significancia. 

Se ha decide que el nivel de significancia será del 5% (α = 0.05) 

iv. Seleccionar el software para analizar la prueba estadística. 

Utilizaremos Minitab versión 19.2 

v. Se establece la regla de decisión basada en el valor de p. 

Si valor de p ≤ α          Se rechaza 𝐻0  y aceptar 𝐻1 al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

vi. Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad totalizar 

cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo del de la actividad totalizar 

cotización con SAP Business One implementado, utilizando el software Minitab versión 

19.2.   

En la figura 30 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la 

actividad totalizar cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo de la 

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

implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad totalizar cotización con SAP Business One 

implementado 

Fuente: Hoja de control anexo 2. 

vii. Tomar la decisión de rechazar la hipótesis nula cuando el valor de p es menor o igual 

que el nivel de significancia y aceptar la hipótesis alternativa o no rechazar la hipótesis 

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 𝐻0 a nivel de α y 

aceptar la hipótesis alternativa 𝐻1. 

viii. Conclusión.  

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

un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementación de 
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SAP Business One mejora la actividad totalizar cotización en el proceso de ventas de la 

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

Contraste de la hipótesis específica 4 

En la hipótesis específica 4 indica que “La implementación de SAP Business One 

mejora la actividad imprimir cotización 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 cotización 

Se planteó la siguiente hipótesis: 

𝐻0: Los datos del tiempo de la actividad imprimir cotización provienen de poblaciones 

normales (aplicar t pareada => medias). 

𝐻1: Los datos del tiempo de la actividad imprimir cotización no provienen de 

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

Se establece la siguiente regla de decisión: 

Si valor de p ≤ α          Se rechaza 𝐻0 y aceptar 𝐻1  al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

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

Con el software Minitab versión 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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Figura 31. Resultado de la prueba de normalidad de los datos del tiempo de la actividad imprimir 

cotización 

Fuente: Hoja de control anexo 2 

Dado que el valor de p=0.138 y el valor de p > 0.05 se acepta 𝐻0 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. 

ii. Formular las hipótesis estadísticas (nula y alternativa) basada en el resultado de la prueba 

de normalidad. 

𝜇1 : media poblacional del tiempo de la actividad imprimir cotización en el proceso de 

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

Business One. 

𝜇2: media poblacional del tiempo de la actividad imprimir cotización en el proceso de 

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

SAP Business One. 

Hipótesis nula e hipótesis alternativa: 
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𝐻0: La implementación de SAP Business One no mejora la actividad imprimir cotización 

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

𝜇1  <= 𝜇2 

𝐻1: La implementación de SAP Business One mejora la actividad imprimir cotización 

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

𝜇1  > 𝜇2 

iii. Especificar el nivel de significancia. 

Se decide que el nivel de significancia será del 5% (α = 0.05) 

iv. Seleccionar el software para analizar la prueba estadística. 

Utilizaremos Minitab versión 19.2 

v. Se establece la regla de decisión basada en el valor de p. 

Si valor de p ≤ α          Se rechaza 𝐻0  y acepta 𝐻1 al nivel α    

Si valor de p > α          No se rechaza 𝐻0 al nivel α 

vi. Calcular el valor de p y aplicar la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad 

imprimir cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad 

imprimir cotización con SAP Business One implementado, utilizando el software 

Minitab versión 19.2.   

En la figura 32 se presenta los resultados de la prueba t pareada entre el tiempo de la 

actividad imprimir cotización sin implementar SAP Business One y el tiempo de la 

actividad imprimir cotización con SAP Business One implementado. 
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Figura 32. Resultado de la prueba t pareada entre el tiempo de la actividad imprimir cotización 

sin implementar SAP Business One y el tiempo de la actividad imprimir cotización con SAP Business One 

implementado 

Fuente: Hoja de control anexo 2. 

vii. Tomar la decisión de rechazar la hipótesis nula cuando el valor de p es menor o igual 

que el nivel de significancia y aceptar la hipótesis alternativa o no rechazar la hipótesis 

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 𝐻0 a nivel de α y 

aceptar la hipótesis alternativa 𝐻1. 
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viii. Conclusión.  

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

un nivel de confianza del 95% (nivel de significancia del 5%) que la implementación de 

SAP Business One mejora la actividad imprimir cotización en el proceso de ventas de la 

empresa ZGROUP S.AC. 
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Tabla 7. 

Comprobación de prueba de hipótesis general. 

Hipótesis Media Hipótesis Nula e 
Hipótesis alternativa 

Valor 
de p 

S
Sign. Regla de decisión Resultado Conclusión 

Hipótesis específica 1 
La implementación de SAP Business One mejora 
la actividad crear cabecera de cotización en el 
proceso de ventas de la empresa ZGROUP 
S.A.C., Callao, 2021. 

u1: La media poblacional del tiempo que se demora en 
crear cabecera de cotización en el proceso de ventas 
de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes 
de la implementación de SAP Business One. 

u2: La media poblacional del tiempo que se demora en 
crear cabecera de cotización en el proceso de ventas 
de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 
después de la implementación de SAP Business One. 

 

p=0.000000000201
0089 0.05 

 

 
 

Hipótesis específica 2 
La implementación de SAP Business One mejora 
la actividad agregar detalles de cotización en el 
proceso de ventas de la empresa ZGROUP 
S.A.C., Callao, 2021. 

u1: La media poblacional del tiempo que se demora en 
agregar detalle de cotización en el proceso de ventas 
de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes 
de la implementación de SAP Business One 

u2: La media poblacional del tiempo que se demora en 
agregar detalle de cotización en el proceso de ventas 
de la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 
después de la implementación de SAP Business One. 

 

p = 0.000020576 0.05 
 

 

 

Hipótesis específica 3 
La implementación de SAP Business One mejora 
la actividad totalizar cotización en el proceso de 
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021. 

u1: La media poblacional del tiempo que se demora en 
totalizar cotización en el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes de la 
implementación de SAP Business One. 

u2: La media poblacional del tiempo que se demora en 
totalizar cotización en el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después de 
la implementación de SAP Business One. 

 

p = 0.0000000963 0
0.05 

 

 

 

Hipótesis específica 4 
La implementación de SAP Business One mejora 
la actividad imprimir cotización en el proceso de 
ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021. 

u1: La media poblacional del tiempo que se demora en 
imprimir una cotización en el proceso de ventas de 
la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 antes de 
la implementación de SAP Business One. 

u2: La media poblacional del tiempo que se demora en 
imprimir una cotización en el proceso de ventas de 
la empresa ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 después 
de la implementación de SAP Business One. 

 

p=0.0000420580 0.05 

 

  
 

Hipótesis general 
La implementación de SAP Business One mejora 
la gestión de ventas de la empresa ZGROUP 
S.A.C., Callao, 2021. 

Dado que: 
❖ La hipótesis específica 1 comprueba que la implementación de SAP Business One mejora la actividad crear cabecera de cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, 

Callao, 2021. 
❖ La hipótesis específica 2 comprueba que la implementación de SAP Business One mejora la actividad agregar detalles de cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, 

Callao, 2021. 
❖ La hipótesis específica 3 comprueba que la implementación de SAP Business One mejora la actividad totalizar cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 

2021. 
❖ La hipótesis específica 4 comprueba que la implementación de SAP Business One mejora la actividad imprimir de cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 

2021. 
Entonces  

Se comprueba que la implementación de SAP Business One mejora la gestión de ventas de la empresa ZGRUOP S.A.C., Callao, 2021. 
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CAPÍTULO 5 : DISCUSION 

5.1 Discusión de resultados 

Con respecto a la investigación de Morales Rubio (2018) tenemos la siguiente 

coincidencia:  

Luego de la implementación de SAP Business One mejoró el proceso de gestión de la 

empresa, redujo el tiempo y contaba con toda la información online para facilitar la toma de 

decisiones. El tiempo para determinar la creación de una orden de compra se redujo en un 

69% , el tiempo para generar el informe se redujo en un 36%, el tiempo de planificación de la 

producción se reduce en un 54% y finalmente, el tiempo de elaboración de informes y 

extracción de información se redujo en un 40% y con respecto a mi investigación haciendo 

un análisis de los resultados antes y después se demostró que la implementación de SAP 

Business One mejora los tiempos dentro de las actividades del proceso de generar cotización 

en la gestión de ventas de la empresa, logrando mejorar los tiempos en las actividades generar 

cabecera de cotización en un  49,8 %, agregar detalles de cotización en un  48 %, totalizar 

cotización en un 30,95%  y finalmente el tiempo en  imprimir cotización en un 32,57 %  

Con respecto a la investigación de Bardales Rodríguez y Galarza Salguero (2018) 

tenemos la siguiente coincidencia:  

Luego de la implementación de SAP Business One en el proceso de logística e 

inventario se redujeron los tiempos de ejecución al registrar la atención de nuevas solicitudes 

de compra en un 88,39% y obteniendo el 100% para obtener reportes en línea de la cantidad 

del stock. Para desarrollar la investigación también se tomó una muestra de 12 quienes son 

los involucrados en el proceso logístico, se realizaron pruebas antes y después de la 

implementación y se refleja que también se ha mejorado la selección de técnicos y la 

distribución del servicio, y el tiempo de servicio se ha reducido en un 73,48%, se logró 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 automatización del proceso logístico después de la 

implementación del ERP SAP Business One. De acuerdo a mi investigación y haciendo un 

análisis de los resultados antes y después se obtuvo que la creación de cotizaciones mejora 

significativamente los tiempos en las actividades generar cabecera de cotización en un 49,8 

%, agregar detalles de cotización en un 48 %, totalizar cotización en un 30,95% y finalmente 

el tiempo en imprimir cotización en un 32,57 % y por lo tanto cada cotización puede ser 

atendida con mayor rapidez para poder pasar al siguiente proceso. 

Con respecto a la investigación de Sulla Lluque (2015) tenemos la siguiente 

coincidencia: 

Luego de la implementación de SAP Business One se lograron automatizar sus 

procesos principales, se realizaron pruebas antes y después de la implementación y se 

obtuvieron los resultados de mejora en la calidad de los pedidos ya que aumentó en un 

12,50%, los pedidos perfectamente recibidos aumentaron en un 2,82%, la precisión 

del inventario aumentó en un 3,63% en precisión 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 documentación sin inconvenientes, con ello se pudo 

demostrar que la implementación 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 investigación que se desarrolló se 

logró implementar SAP Business One y realizar pruebas antes y después logrando 

mejorar en los tiempos de creación de cotizaciones dentro del proceso de ventas en las 

actividades: generar cabecera de cotización en un 49,8 %, agregar detalles de 

cotización en un 48 %, totalizar cotización en un 30,95% y finalmente el tiempo en 

imprimir cotización en un 32,57 % con ello se redujeron procesos operativos y 

eliminaron procesos manuales. 
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CAPÍTULO 6 : CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.2  Conclusiones 

5.2.1 Conclusión general  

Dado que se evaluó y demostró estadísticamente que la implementación mejora la 

gestión de ventas de la empresa ZGROUP S.A.C, Callao – 2021 logrando una mejora del 

40,33% 

5.2.2 Conclusiones especificas 

Se evaluó y demostró estadísticamente que la implementación de SAP Business One 

mejora la actividad crear cabecera de cotización en el proceso de ventas de la empresa 

ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 logrando un 49,8% de mejora. 

Se evaluó y demostró estadísticamente que la implementación de SAP Business One 

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

ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 logrando un 48 % de mejora. 

Se evaluó y demostró estadísticamente que la implementación de SAP Business One 

mejora la actividad totalizar cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP 

S.A.C, Callao, 2021 logrando un 30,95 % de mejora. 

Se evaluó y demostró estadísticamente que la implementación de SAP Business One 

mejora la actividad imprimir cotización en el proceso de ventas de la empresa ZGROUP 

S.A.C, Callao, 2021 logrando un 32,57% de mejora. 

5.3  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 automáticamente 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 creación de la 

cotización. 
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Se necesita poder tener registrados los artículos que son destinados dentro de la 

gestión de ventas, si estos no se encuentran se tendrá que solicitar al área encargada la 

creación de dichos artículos, incluida con la lista de materiales que se requieran cuando la 

cotización sea aceptada por el cliente y pase al siguiente proceso de producción. 

Se requiere que la lista de precios por artículo se encuentre actualizada antes de 

realizar alguna cotización, para que al momento de agregar los detalles de la cotización pueda 

tener un cálculo final correcto. 

Los asistentes comerciales encargados de generar las cotizaciones deben tener 

mapeado todos los requerimientos del cliente para no generar algún error al momento de 

crear la cotización
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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 Hipótesis Variables Indicadores Metodología 
Problema general 
¿La implementación de SAP Business 
One mejora la gestión de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021? 
 
 
Problemas específicos 
¿La implementación de SAP Business 
One mejora la actividad crear cabecera 
de cotización en el proceso de ventas de 
la empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021? 
  
 
¿La implementación de SAP Business 
One mejora la actividad crear detalle de 
cotización en el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021? 
 
 
¿La implementación de SAP Business 
One mejora la actividad totalizar 
cotización en el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021? 
 
 
¿La implementación de SAP Business 
One mejora la actividad imprimir 
cotización en el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C, Callao, 
2021? 

Objetivo general 
Determinar si la implementación 
de SAP Business One mejora la 
gestión de ventas de la empresa 
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021 
 
 
Objetivos específicos 
Determinar si la implementación 
de SAP Business One mejora la 
actividad crear cabecera de 
cotización en el proceso de ventas 
de la empresa ZGROUP S.A.C, 
Callao, 2021.  
 
Determinar si la implementación 
de SAP Business One mejora la 
actividad agregar detalles de 
cotización en el proceso de ventas 
de la empresa ZGROUP S.A.C, 
Callao, 2021. 
 
Determinar si la implementación 
de SAP Business One mejora la 
actividad totalizar cotización en 
el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C, 
Callao, 2021. 
 
Determinar si la implementación 
de SAP Business One mejora la 
actividad imprimir cotización en 
el proceso de ventas de la 
empresa ZGROUP S.A.C, 
Callao, 2021. 

Hipótesis general   
La implementación de SAP 
Business One mejora 
significativamente la gestión de 
ventas de la empresa ZGROUP 
S.A.C., Callao, 2021. 
 
Hipótesis específicas 
La implementación de SAP 
Business One mejora la actividad 
crear cabecera de cotización en el 
proceso de ventas de la empresa 
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 
 
 
La implementación de SAP 
Business One mejora la actividad 
agregar detalles de cotización en el 
proceso de ventas de la empresa 
ZGROUP S.A.C., Callao, 2021. 
 
 
La implementación de SAP 
Business One mejora la actividad 
totalizar cotización en el proceso 
de ventas de la empresa ZGROUP 
S.A.C, Callao, 2021. 
 
 
La implementación de SAP 
Business One mejora la actividad 
imprimir cotización en el proceso 
de ventas de la empresa ZGROUP 
S.A.C, Callao, 2021. 

Variable X 
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 cotización  
 
 
 
 
Tiempo de la actividad agregar 
detalles de cotización  
 
 
 
 
 
Tiempo de la actividad totalizar 
cotización.  
 
 
 
 
 
Tiempo de la actividad 
Imprimir cotización 

Población: Casos que generan las 
cotizaciones generadas por los asistentes 
comerciales 
 
Muestra:  
Aplicando: Tenemos 12 cotizaciones 
generadas por día por cada grupo de 
observación. 
 
Tipo de Investigación:  
Investigación aplicada, tecnológica de 
diseño cuasi-experimental y de corte 
longitudinal. 
 
Para cada grupo de observación (con o 
sin SAP Business One) se tomarán 12 
cotizaciones generadas. 
 
Estadístico de prueba: 
Prueba de hipótesis de diferencias de dos 
medias para cada indicador (tiempo) 
 
Instrumentos: 
Análisis documental 
Las técnicas empleadas es  el análisis de 
datos capturados de las hojas de control 
de los indicadores de tiempo de las 
actividades crear cabecera, agregar 
detalle, totalizar e imprimir cotización. 
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Anexo 2: Resultados de la medición de las actividades crear cabecera de cotización, agregar detalles de cotización, totalizar e imprimir cotización con SAP 

Business One no implementado y SAP Business One implementado 

 

Ítem 

Crear cabecera de cotización Agregar detalles de cotización Totalizar cotización Imprimir cotización 

SAP Business 
One no 

implementado 

SAP Business 
One 

implementado 

SAP Business 
One no 

implementado 

SAP Business 
One 

implementado 

SAP Business 
One no 

implementado 

SAP Business 
One 

implementado 

SAP Business 
One no 

implementado 

SAP Business 
One 

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 
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Anexo 3: Proceso de implementación SAP Business One 

1. Actividades realizadas, mostradas en un Gantt. 
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2. Designación de los líderes del proyecto por proceso 
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3. Mapeo de cada proceso implementado. 
Proceso de Ventas - ZGROUP 
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Proceso de Facturación 
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Proceso de Facturación - Nota de débito 
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Proceso de Facturación – Letras 
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Proceso de Gestión de compras 
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Registrar entrada de compras nacionales 
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Proceso de Gestión de reclamos al proveedor 
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Proceso de Compras del Exterior 
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Proceso de Inventario  

Proceso de Registro de ingreso de mercancía 
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  Proceso de Registro de salida de mercancías 
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Proceso de Transferencia entre almacenes 
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Proceso de Producción 
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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. 
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Proceso de Entregas a Rendir - ZGROUP 
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Procesos de Contabilidad - ZGROUP 
Conciliación bancaria 
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Provisión de documentos 
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Activos Fijos 

 
 

 

 



91 
 

 
 

Otros procesos contables 
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Proceso de Post – venta - ZGROUP 

Mantenimiento Correctivo 
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Mantenimiento Preventivo 
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4. Inicio de sesión a SAP Business One para generar cotización (oferta de venta) 

a) Buscar el icono de SAP Business One Clientes (32 bits) 
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b) Se muestra la pantalla para el inicio de sesión 

 

c) Seleccionar la Sociedad (base de datos) a la que se va a conectar, escribir el Id de 

usuario y contraseña. 
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d) Pantalla de inicio de sesión exitoso 

 

e) Buscar el módulo de “Ventas – Cliente” 
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f) Se muestra en la pantalla los campos requeridos para la creación de la cotización 

(oferta de venta) 

 

g) Seleccionar el cliente. 
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h) Los datos se cargan automáticamente en la cabecera de la cotización una vez que 

el cliente ha sido seleccionado. 

 

i) Agregar detalles de cotización (orden de venta) para la venta de un módulo con 

revestimiento 
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j) Seleccionar el producto (módulo con revestimiento) e ingresar la cantidad, 

impuesto y si se requiere se procede a modificar el monto 

 

k) El sistema automáticamente se encarga de la actividad de totalizar y mostrar el 

monto final de la cotización. 
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l)  La impresión de la cotización se genera desde este botón, este mostrará una vista 

previa de la cotización final. 

 

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

 

 


