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Resumen 

En este presente estudio titulado Desarrollo de un sistema web para la gestión 

de ventas en la Corporación Cabana & Asociados S.A.C, enfrenta 

 diferentes problemas en la gestión de ventas, es por eso que el principal 

problema es ¿Cuál es la influencia de un sistema web para la gestión de ventas 

en la Corporación Cabana & Asociados S.A.C?, esto permite determinar las 

soluciones que se deben implementar para resolver los problemas que enfrenta 

la organización. 

Así mismo se formuló como objetivo principal Determinar cuál es la influencia del 

sistema web para la gestión de ventas en la Corporación Cabana & Asociados 

S.A.C., una solución que se llevará a cabo con la metodología Scrum, esta 

metodología permitirá poder desarrollar un sistema web la cual tiene un enfoque 

cuantitativo de tipo aplicada con un diseño preexperimental, esto permitirá poder 

llevar a cabo la investigación. 

Palabras Clave: Sistema web, Gestión de Ventas, Scrum. 
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Abstract

In this present study entitled Development of a web system for sales 

management at Corporación Cabana & Asociados S.A.C, facing different 

problems in sales management, that is why the main problem is what is the 

influence of a web system for sales management at Corporación Cabana & 

Asociados S.A.C? this allows determining the solutions that must be 

implemented to solve the problems faced by the organization. 

Likewise, the main objective was formulated to determine the influence of the 

web system for sales management in Corporación Cabana & Asociados S.A.C., 

a solution that will be carried out with the Scrum methodology, this methodology 

will allow to develop a web system which It has a quantitative approach of an 

applied type with a pre-experimental design, this will allow the research to be 

carried out. 

Keywords: Web System, Sales management, SCRUM 
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I. INTRODUCCIÓN

Actualmente existen organizaciones que se encuentran dedicadas al rubro de 

ventas y debido a la coyuntura que se está viviendo optan por la creación de 

plataforma tecnológicas que les permita poder dar un mejor seguimiento, control 

sobre la información de sus productos y procesos que se ejecutan para hacer 

llegar el producto al cliente final. Algunos empresarios que dan comienzo a su 

negocio se encuentran con el problema del virus, lo cual no permite poder hacer 

la venta personalmente ni llevar un mejor manejo de control de productos, para 
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eso se requiere un sistema que permita mostrar sus productos a diferentes 

personas que se encuentran navegando a través de internet. 

De lo expuesto anteriormente se tiene como sustento internacional a una 

investigación relacionada que según Apugllón Juana (2018) los cual mencionan 

dichos autores que en la empresa  Compudav se registran las operaciones de 

las diferentes áreas de forma manual tanto las de compra y las de venta, sus 

procesos que se ejecutan son de forma manual por lo que la documentación en 

donde se traslada la información se encuentra almacenada en físico y esto 

ocasiona que se pierda, así mismo cuando se solicita estos datos pueda que 

este incompleta para poder cumplir un requerimiento, llegando así a poder 

retrasar muchos a los clientes que solicitan su orden. De lo mencionado se 

puede detectar que los problemas que se vienen dando en esta organización no 

permite poder analizar la información tanto en la compra y venta provocando 

grandes pérdidas económicas y de tiempo (p.22). 

De esta manera esta misma problemática se viene replicando en las empresas 

a nivel nacional tal como nos menciona Marcos Robles y Marilyn Valverde 

(2021) lo que nos indica es que en la empresa GGP AUTOMOTRIZ debido al 

inicio de la pandemia a nivel mundial debido al insuficiente inventario de 

accesorios y repuestos, las ventas cayeron, así mismo el personal de 

organización no podían asistir a sus centros de labores debido a la cuarentena 

que se estaba dando a nivel nacional, esto produjo que no haya un mejor control 

de los productos, cuando el cliente hacia la adquisición de un producto se 

confirmaba el stock, lo cual la gran parte fue errada debido a un mal manejo de 

control de bienes lo que genero la insatisfacción de los clientes y la depreciación 

de dichas ventas(p.17) 

En el ámbito local se tiene a una organización formada recién que esta 

nombrada como Corporación Cabana & Asociados S.A.C, esta organización se 

encuentra dedicada a la venta y reparto de productos de café, chocolate. Por 

tema de tiempo de creación está teniendo una dificultad en la venta de sus 

productos por ende quiere mejorar su gestión de ventas esto ocurre  debido a 

que no posee una herramienta que le permita facilitar dicho proceso y también 

hacerla conocido en el mercado, su dificultad empieza cuando la persona que 
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está encargada de la venta de productos busca contactar a los cliente para 

hacer las diferentes promociones, la mayoría de los clientes se sienten atraídos 

por la ofertas que el personal les brinda pero al momento que solicita poder dar 

un mejor vistazo de los productos a través de internet este se desanima al no 

poder ver y comprobar el producto. Cuando se contacta con el cliente el personal 

de ventas registra todos los datos en una hoja de cálculo y lo comparte por 

correo al encargado de almacén y repartidor para hacer la entrega de pedido.  

En el momento de poder ofrecer sus productos a los clientes por los medios ya 

mencionado no puede identificar en tiempo real cuantos pedidos se ha vendido, 

ni muchos menos dar a conocer a más clientes los pedidos que se está 

ofreciendo, dicho proceso se muestra en figura 1. 

Figura 1: Volumen de Venta por Producto de Corporación Cabana & Asociados 
S.A.C 

 

Fuente: Corporación Cabana & Asociados S.A.C. 

Otro de las dificultades se aprecia más adelante en la figura número 2, donde se 

observa que el dueño del negocio quiere conocer los ingresos que ha tenido 

durante el día, semana o mes. 

Figura 2: Ticket Medio de Corporación Cabana & Asociados S.A.C 
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Fuente: Corporación Cabana & Asociados S.A.C 

Seguidamente se tiene como principal en esta investigación: ¿Cuál es la 

influencia de un sistema web para la gestión de ventas en la Corporación Cabana 

& Asociados S.A.C?, como problemas específicos, siendo uno de ellos: ¿Cuál 

es la influencia del sistema web en el volumen de venta en la Corporación 

Cabana & Asociados S.A.C? otro de los problemas específicos es: ¿Cuál es la 

influencia del sistema web en el Ticket Medio de la Corporación Cabana & 

Asociados S.A.C? 

La justificación tecnológica, esta se justifica de forma tecnológica ya que el 

sistema web de ventas permitirá poder brindar un mejor control de manejo de la 

información de la empresa. Este sistema se desarrollará con el fin de darle un valor 

agregado a la organización. De lo expuesto anteriormente Jones, Motta y Alderete 

(2018) mencionan que debido a la globalización a nivel mundial las organizaciones 

optan por lograr la competitividad, desde lo local hasta lo internacional por tal motivo se 

genera nuevos conocimientos que opten el uso de la tecnología de la información 

(p.55). 

También se tiene como justificación económica, Vázquez(2017) indica que las 

empresas con gran cantidad de información son más difíciles de controlar, por eso es 

preciso poder llevar a cabo un proceso rápido, que sea confiable y configurando dando 

así una reducción de costos en la organización (p.24), Mediante lo mencionado 

anteriormente el proceso que se va dar a conocer permitirá poder minimizar los costos 

por futura perdidas que se podría dar en el caso que no se realice este estudio, ya que 

permitirá poder dar una mejor gestión de las ventas que se maneja. 
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Así también se tiene como Justificación Operativa que tras los hechos que han ido 

ocurriendo con respecto este dicho sistema cumplirá un rol estratégico lo cual permitirá 

poder aumentar en la bolsa de clientes, asegurando el bienestar de la organización, ya 

que mejorará en los tiempos en que cada proceso se ejecute. Así como lo menciona 

Shahabuddin, Asadul y Mohammad (2017) revisión interna en la estructura del 

flujo de trabajo de la sociedad, y el sistema de información está diseñado para 

lograr las metas u objetivos de la organización. 

Seguidamente como parte del estudio se tiene el Objetivo: Determinar cuál es la 

influencia de un sistema web para la gestión de ventas en la Corporación Cabana 

& Asociados S.A.C. como objetivos específicos se tiene: Determinar cuál es la 

influencia del sistema web en el volumen de venta en la Corporación Cabana & 

Asociados S.A.C, por último, como segundo objetivo específico se tiene: 

Determinar Cuál es la influencia del sistema web en el Ticket Medio de la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C. 

Para este estudio, se debe conocer la hipótesis, para lo cual, como hipótesis 

general, se tiene: El desarrollo de un sistema web mejora la gestión de ventas 

en la Corporación Cabana & Asociados S.A.C., también se debe tener las dos 

hipótesis especificas:  El desarrollo de un sistema web incrementa el volumen de 

venta en la Corporación Cabana & Asociados S.A.C. y por último El desarrollo 

de un sistema web incrementa en el Ticket Medio de la Corporación Cabana & 

Asociados S.A.C. 
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En el año 2019, Luis Valeriano y Katerin Lucas realizo un estudio titulado “Desarrollo 

de un sistema web para mejorar la comercialización de frutas de temporada”. Se tuvo 

como objetivo poder Perfeccionar el proceso de comercialización de frutas mediante el 

sistema web para poder aligerar y controlar los procesos. El tipo de investigación fue 
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básica. Se tuvo como conclusiones que a través de la plataforma web permite poder 

agilizar y fiscalizar el registro de los productos ubicados en distintos almacenes y otra 

de las conclusiones es que permitió poder optimizar tiempo y contar con un mejor 

control en sus procesos, la cantidad de stock y el precio se encuentran digitalizados a 

través de reportes; también se tiene como conclusiones que se tiene diferentes tipos 

de almacén, en uno de ellos se encuentra enfocada la producción de fruta. De esta 

investigación se tomará el modelo de ejecución de un proyecto, asimismo se toma 

teorías sobre sistema web. 

Seguidamente se tiene que, en el año 2021, Alain Palacios y Cesar Vicuña desarrollo 

una investigación titulada “Sistema web para control y gestión de ventas del Minimarket 

“GANDY MARKET” en el distrito de comas”. Se tuvo como objetivo poder comprobar 

de qué manera influye un sistema web para el control y gestión del minimarket. La 

investigación es aplicada, con un diseño pre experimental, como instrumento se aplicó 

la ficha de observación. Como se resultado se obtuvo que el obtuvo que en la 

comparativa en su indicador nivel de eficacia en el pretest un valor de 48.65% y un 

posttest de 51.10%, otro de los resultados tiempo de venta se tuvo en el pretest un 

valor de 10.02% y un posttest de 052%. Se llego a concluir que con la ayuda de esta 

herramienta tecnológica se logró extender el nivel de eficacia un 2.45%, otro de los 

resultados se tuvo que se logró disminuir el tiempo de venta en un 15.96 minutos. De 

esta investigación se tomará como aporte procedimientos sobre la gestión de ventas. 

En el año 2017, José Manuel Ramírez Amaro desarrollo un estudio titulado 

“Herramienta para la evaluación de la gestión de ventas”. Tuvo como objetivo poder 

cumplir la evaluación de ventas mediante sus indicadores. La investigación fue de tipo 

básica. Se tuvo como resultado que al usar el cuestionario de auditoría de gestión 

permitió poder avaluar un control interno en el cálculo de indicadores la cual miden la 

eficiencia y la eficacia en dicha operación, otro de los resultados fue que se confirma 

la veracidad de los datos procesados a través de diferentes técnicas de información, 

revisión y comparaciones con diferentes casos obteniendo así diferentes evidencias. 

Se tuvo como conclusión que la propuesta de auditoría en la gestión de ventas con 

indicadores puede ser aplicada en diferentes empresas así mismo las diferentes 

herramientas sustentan con rigor la evaluación de gestión de ventas que permite poder 

contribuir en decisiones con respecto a su modelo de negocio y desarrollo. De esta 



15 
 

investigación se tomará como aporte los diferentes tipos de indicadores que existe para 

poder llegar a contribuir en la gestión de ventas. 

En el año 2020, José Enrique Sánchez Delgado realizo una investigación titulada 

“Diseño e implementación de un sistema web de información para el control de compra 

y venta de la empresa multimedia Solutions”. Tuvo como objetivo poder diseñar y 

desarrollar un sistema web que mejore el proceso de comercialización de la empresa 

Multimedia Solutions. El tipo de investigación fue básica. Se llego a concluir que el 

sistema informático permite poder mejorar la calidad en el servicio de ventas, otra de 

las conclusiones fue que los tiempos de desarrollo de proceso de compra y venta se 

minimizaron, otra de las conclusiones fue que con el sistema web permitió poder 

controlar las operaciones y pudo tomar decisiones de una manera rápida. De esta 

investigación se tiene como aporte la comparativa de diferentes metodologías para el 

desarrollo del sistema web.  

El año 2018, Zapata Villafana Ernesto Enrique realizo una investigación titulada 

“Implementación de un sistema web para el proceso de venta de normas técnicas en 

el centro de información y documentación del instituto nacional de calidad, Lima 2018. 

Su propósito es evaluar si se mejorará la ejecución del sistema de red en el proceso 

de recepción de la solicitud de INACAL. Es una investigación aplicada con diseño pre-

experimental, se tuvo como población a 550 casos los cuales se tuvo como muestra a 

227 casos, la técnica empleada fue la observación. Se tuvo como resultado que el 

sistema de ventas fue muy necesario ya que el desarrollo de tareas se desarrolló en 

menor tiempo, también se pudo visualizar todos los reportes sobre cada caso de la 

institución. Se llego a concluir que los procesos cuando son apoyados por tecnologías 

benefician a la empresa, otras de las conclusiones fue que el sistema web mejora las 

actividades del proceso de vender, de la misma manera se evaluó y demostró que 

usando el sistema web se tuvo un ahorro anual de s/.27,518.37. De esta investigación 

se tomó como aporte teorías sobre la variable independiente lo cual se tendrá las 

teorías relacionadas. 

En el año 2018, Mendoza Ramírez Xiomara Jennifer realizo una investigación titulado 

Sistema web para el proceso de ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. Tuvo como 

objetivo Determinar el nivel de influencia que tiene un sistema web en el juicio de las 

ventas en la organización. El tipo de investigación fue Aplicada con un diseño 
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preexperimental, con una población de 24 registros diarios de ventas y 20 productos, 

como muestreo se tiene a no probabilístico intencional. Como resultado se tuvo en el 

indicador Margen de Contribución Total se tuvo un Pretest de 129,4958 mientras que 

en el posttest se tuvo un 277,1750, en el indicador Volumen de ventas por producto se 

tuvo como prestest 127,7500 y un posttest de 321,4500 lo cual se visualiza que existe 

una discrepancia entre el antes y después de la implementación. Se llego concluir que 

en el primer indicador margen de contribución general tuvo un aumento de 53.3%, en 

el segundo indicador volumen de ventas por producto se llegó a concluir que hubo un 

aumento de 63% en las ventas por producto. Como aporte de esta investigación se 

tiene teorías relacionadas a sus fases e indicadores. 

En el año 2021, Orellana Naranja Melanie Mariela realizo un estudio titulado “Sistema 

integrado de gestión orientado a la web para el control administrativo de venta de 

repuestos de motocicletas del comercial Yamaha German Santa del Cantón Milagro”. 

Su objetivo es lograr un sistema que permita la gestión del entorno, utilizando el 

lenguaje Python Django y el gestor de bases de datos MySQL, permitiendo la mejora 

y control del proceso de gestión. El tipo de investigación es básica y tiene un nivel 

descriptivo, las técnicas de recolección de datos se aplican a través de entrevistas y 

encuestas para su desarrollo sistemático. Se tuvo como resultados que al aplicar estos 

instrumentos para poder recopilar información tantos las encuestas como las 

entrevistas, otro de los resultados que se tuvo es que al tener la información organizada 

permitirá poder establecer el alcance y los requerimientos del sistema. Se llego a 

concluir que a través de la recopilación de la información permitieron poder corregir sus 

problemas, otras de las conclusiones fue que el diseño de las diferentes arquitecturas 

permitió poder facilitar un mejor entendimiento sobre el sistema a desarrollar 

relacionándolo a las vistas. Esta investigación dará como aporte el diseño de 

diagramas que permitirá poder reconocer la problemática de la empresa, así mismo 

también se tomara los diferentes instrumentos de recolección de datos. 

En el año 2019, Moncayo-Sánchez et al. desarrollaron un estudio titulado “Modelo de 

desarrollo estratégico de gestión de ventas: Caso práctico Emprendimiento Q’Motos, 

Ciudad de Riobamba. Tuvo como objetivo poder mejorar la rentabilidad de la empresa 

por medio de la creación de estrategias dirigidas a factores que se encuentran 

involucrados en las ventas dando así mayores beneficios. El tipo de investigación es 

básica. Se tuvo como conclusiones que al tener un modelo planificado permitió poder 
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aumentar la rentabilidad de la empresa, otra de las conclusiones fue que se tuvo un 

mejor control de todos los procesos del negocio, otras de las conclusiones fue que el 

modelo propuesto permitió establecer parámetros de prioridades dependiendo la 

relevancia de cada estrategia para la buena gestión hacia el cliente. Como aporte a la 

investigación se tomó los procedimientos que lleva a cabo al mejor orden de los 

procesos, así también se necesitó las teorías con referente a gestión de ventas. 

En 2017, Jorge Rodríguez realizó una encuesta titulada "Desarrollo de aplicaciones 

informáticas basadas en modelos de aprendizaje automático para mejorar la 

evaluación de préstamos crediticios". En su estudio su objetivo fue desarrollar una 

aplicación informática que utilice modelos de aprendizaje automático para mejorar los 

préstamos crediticios. Esta investigación es un diseño de investigación pre-

experimental aplicado, con Trujillo como la población y la tecnología de recolección de 

datos como el registro de la encuesta. El resultado es que puede aumentar la 

evaluación de los préstamos crediticios y puede proporcionar una mayor rentabilidad. 

También puede desarrollar una interfaz amigable guiada por un modelo lógico. Puede 

conocer los detalles de los préstamos crediticios de las siguientes formas como se 

mencionó anteriormente. La conclusión a la que se llega es que luego de utilizar la 

regresión logística, las herramientas tecnologías son fundamentales para la búsqueda 

de datos, permite lograr así una predicción denominada sigmoidea, ya que el uso de 

regresión logística en la aplicación disminuye, lo que permite ganar dinero, minimizo 

Además de la cantidad de pérdida, también puede reducir el porcentaje de tiempo para 

ejecutar cada proceso. El aporte de esta investigación será el uso de teorías que se 

encuentran relacionadas a Sistema web. 

En el año 2021, Diego Angulo y Nicol Nicho realizaron una investigación titulada 

“Implementación de un sistema web para la gestión de ventas e inventario de una 

empresa de calzado”. Tuvo de objetivo poder implementar un sistema que optimice 

tiempos, analice el número de reportes disponibles y verificar el incremento de ventas 

e inventarios. El tipo de investigación fue aplicada tecnológica con un diseño 

preexperimental y un nivel descriptivo, se tuvo como población a 11 personas. Se tuvo 

como resultados que en el indicador cantidad de tareas para el proceso de ventas se 

tuvo como prestest un 0,967 mientras que un posttest de 0.421, en el segundo 

indicador cantidad de tareas para la gestión de inventarios se tuvo como pretest de 

0,819 y un posttest de 0,147. Se llego a concluir que fue posible reducir 72% la cantidad 
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de tareas manuales que se ejecutan en el proceso ventas, otra de las conclusiones que 

se permitió duplicar el número de reportes para analizar el proceso de ventas y tener 

una mayor numero de reportes en su inventario de ventas. Como aporte a la 

investigación se tuvo a las teorías relacionadas a las ventas y al sistema web. 

En el año 2017, Tania Palomino y Trudy Ramos desarrollaron un trabajo de 

investigación llamado “Aplicación de un sistema web para el control de ventas en la 

microempresa agroveterinaria Alex – Pampas, 2017”. Tuvo como objetivo demostrar 

de qué modo un sistema web interviene en el control de ventas en la microempresa 

agro veterinaria. El tipo de estudio fue aplicado de nivel explicativo, se tuvo un diseño 

pre experimental, su población fue de 153. Se tuvo como resultado que en el pretest 

del indicador tiempo de atención fue de 9 minutos mientras que en su posttest fue de 

5 minutos mejorando significativamente la disminución del tiempo de atención en la 

empresa, en el segundo indicador cantidad de productos vendidos se tuvo como 

pretest la venta de 4 productos vendidos y con un posttest de 8 productos. Se llego a 

concluir que un sistema web disminuye significativamente la cual se evidencia en los 

resultados del prestest y posttest, otro de las conclusiones fue que cantidad de 

productos vendidos incremento luego del desarrollo del sistema web. Como aporte de 

esta investigación el proceso de ejecución de la variable independiente. 

En el año 2019, Jersson Groosvi, Palacios Guzmán desarrollo una investigación 

titulada “Implementación de un sistema informático web para ventas de equipos de la 

empresa claro grupo Palacios SAC-Huarmey; 2019. Su objetivo es desarrollar un 

sistema informático en red para la venta de equipos de la empresa. El tipo de 

investigación utiliza métodos cuantitativos y diseño no experimental, con un grupo de 

250 personas y una muestra de 23 clientes. Se tuvo como resultado con referente en 

la dimensión satisfacción actual del proceso de venta hubo un incremento de 20% y en 

la otra dimensión Proporcionar información se tuvo un incremento de 36%. La 

conclusión es que la implementación del sistema informático permitió poder dar a 

conocer los procesos de venta y pudo sistematizarlos, otra de las conclusiones fue que 

al hacer el análisis y diseño permitió dar las mejoras en el procesamiento de 

información de lo cual permitió poder satisfacer las necesidades de los clientes. Como 

aporte a esta investigación fue para identificar el desarrollo de selección de indicadores 

y el proceso como se evalúa los resultados. 
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Seguidamente se tiene la investigación de Yañez Romero, Robinson Manuel que 

desarrollo su investigación en el año 2017 titulado “Sistema web para el proceso de 

ventas en la empresa RYSOFT”. Su objetivo es poder determinar el impacto del 

sistema de red en las ventas de Rysoft. Este tipo de investigación adopta un diseño 

experimental, como muestra, se extraen 8 registros de ventas y todos los elementos 

de la muestra se toman de la muestra. Por lo tanto, en el primer indicador, el índice de 

confiabilidad de la entrega es 50.05% en el pre-test y 80.71% en el post-test, reflejando 

el crecimiento implementando un sistema web. El otro resultado es el índice de calidad 

de ventas, que es 0,50 en la prueba previa y después. Medido 0,13. La conclusión es 

que la confiabilidad de la entrega se puede incrementar debido al aumento del sistema 

de red, lo que trae beneficios al negocio. Otra conclusión es que el resultado es muy 

beneficioso para el proceso de venta, lo que permitirá invertir más tiempo en el proceso 

de venta. Análisis de los resultados tras la implementación del sistema de red. 

En el año 2018, Vargas Luz y Montoya Genesis realizaron un estudio titulado “Plan 

Estratégico para incrementar las ventas de la empresa mi ángel”. El objetivo es poder 

incrementar las ventas de ropa a través del catálogo de la empresa. La investigación 

es a nivel teórico, la población es la líder que domina el conocimiento del proceso de 

comercialización y se muestrea a 50 personas. Tuvo como resultado que el 100% de 

las consultoras fueron de sexo femenino, otro de los resultados fue que las 

proyecciones que tienen las trabajadoras de la empresa es subir de rango, así mismo 

otro de los resultados que se tuvo para hacer el proceso de venta la red social es 

Facebook. Se llego a concluir que las capacitaciones a todo el personal es un elemento 

muy importante ya que permite nutrir de conocimientos para mejorar resultados en la 

empresa, otra de las conclusiones es que las personas que fueron encuestadas son 

de bajo recursos. El aporte de esta investigación es sobre la variable dependiente. 

En el año 2019, Vargas Velyani et al. realizaron un estudio titulado “Estrategia de 

comercialización para mejorar la gestión de ventas en la empresa porcino Santiago de 

cuba”. Su objetivo es diseñar una estrategia que permita al marketing incrementar las 

ventas de productos y tratar a los clientes como un grupo La herramienta es una 

encuesta. El tipo de investigación es básico. El resultado es determinar la aceptación 

de la carne en el mercado. El 50% de los consumidores están satisfechos con la calidad 

del producto, el 29% están insatisfechos y el 21% no están interesados en la calidad 

del producto. Productos de consumo. La conclusión a la que se llega es analizar la 
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situación actual del marketing y determinar que no es del todo eficaz, otra conclusión 

es que el diseño de estrategias de marketing brinda nuevas oportunidades para el 

crecimiento de la organización al brindar servicio al cliente. cliente. Esta investigación 

dio como aporte teorías que se encuentra relacionada a la variable dependiente. 

En el año 2017, Zully Gail Rojas Quijano desarrollo una investigación titulada “La 

Gestión de ventas y la Rentabilidad”. El propósito de este estudio es identificar el 

impacto de la gestión de ventas en la rentabilidad del sector comercial en el distrito de 

Shengli. El tipo de investigación utiliza un nivel descriptivo, con un grupo de 78 

personas y una muestra de 65 personas, que se utiliza como técnica de recolección de 

datos para encuestas. El resultado es que la gestión de ventas es un aspecto 

importante de la gestión empresarial, el 61% de las personas relacionadas con la 

organización tiene un plan de negocio, otro resultado es que el 16,9% de los 

emprendedores dijo que siempre se fijan metas según el plan. Negocio. Se llego a 

concluir que los objetivos establecidos por las empresas del sector comercial no 

afectan directamente las decisiones de la empresa., otra de las conclusiones fue que 

la gestión de ventas influye favorablemente la rentabilidad del negocio. Se tomo como 

aporte sobre conceptos definidos de gestión de ventas. 

Seguidamente se tiene a Ramírez (2017) que rotula que un sistema web es un 

programa de ordenador que se tiende para dar resultados en los métodos de las 

empresas, este sistema admite poder tener los información y ordenada dependiendo 

los requerimientos de la empresa, puede ser operada a través de la web (p.20).  

 

Para poder tener un mayor fundamento en base de la información Molina y Baena 

(2007) menciona que cualquier empresa que quiera tener un desarrollo, necesita 

fundamentalmente tener esta herramienta tecnológica para poder mecanizar procesos 

y recursos, llegando así a poder comprimir los tiempos que utiliza en cada actividad. 

(p.230). 

Para desarrollar un sistema web precisamente se requiere saber que es una 

arquitectura y cómo funciona, lo que menciona Ana García (2015) es que reside en 

poder dar una correlación entre los diferentes que interceden para que el consumidor 



21 
 

pueda observar la información conclusiva, esta puede estar situado en un servidor http 

(p.25) 

Figura 3: Arquitectura Web  

                                    

Fuente: Barranca de Areba (2001) 

 

Se tiene como base de datos a MySQL que Arias (2017) nos expone que cualquier 

desarrollo de cualquier herramienta tecnológica principia desde el desarrollo de una 

base de datos y es así como nace el MySQL que esto permite establecer una vista 

para que el usuario pueda enlazar al servidor (p.136) 

Como variable dependiente se tiene la Gestión de Ventas según CORTAGERENA, A 

y FREIJIDO (2018), Define que la gestión de ventas: Es saber identificar el mercado, y 

también debe evaluar los fragmentos de mercado en los que la empresa estará 

enfocada, determinar la misión a cumplir, evaluando el mercado y a los consumidores 

(pág. 58). Si la venta es efectiva, se ejecutará el proceso listado, lo que ayuda a 

establecer un contacto efectivo con el cliente y cerrar. 

La Gestión de Ventas Según TORRES, Virgilio (2017) Gerencia de Ventas se enfoca 

en poseer empresas cuya misión es la venta y tener servicios de la mejor calidad para 

satisfacer sus necesidades. Se concentra en 6 etapas: 

Como primera etapa se tiene la preparación lo que nos menciona María García (2009) 

que en esta fase implica poder llegar a obtener información sobre los clientes para 

poder fijar nuevos objetivos. (p.82) 

Otra de las fases es la Verificación lo que nos menciona María García (2009) en esta 

fase se identifica información relevante de las compras recurrentes del cliente, se 

puede visualizar que necesidades tiene. (p.89)  
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La etapa de acercamiento según María García (2009) se debe poder tener empatía 

hacia el cliente, saber que necesidades tiene y tratar de apoyarlo con recomendaciones 

que le permita poder solucionar sus confusiones hacia los productos. (p.90) 

Otra de las etapas es la presentación según María García (2009) nos menciona que es 

importante darse a conocer por el usuario y que conozca básicamente el nombre de la 

empresa y que se solicite permite para poder presentarse y entablar un dialogo con el 

cliente. 

Como etapa se tiene a búsqueda de cliente lo cual Castañeda (2020) lo cual el cliente 

debería ser útil el producto o servicio que se la va ofrecer, en la búsqueda se tiene 

muchas maneras y formas de hacerse, además de que se realiza un seguimiento al 

cliente a vender, observar el negocio y que se necesita comprar con el servicio o 

producto. (p.21) 

Como dimensión se tiene a Seguimiento según Mendoza (2018) en esta etapa se 

verifica la satisfacción del cliente, que compras han sido mas repetitivas para el 

incremento del volumen de ventas así mismo se hace una verificación con respecto al 

tiempo que se demora en realizar una venta y cuanto gastan cada usuario en la compra 

de su producto.  

De la dimensión Seguimiento se obtienen el indicador de volumen de ventas según 

Schnarch, Alejandro (2021), una organización debe de saber el volumen total de ventas 

de sus productos para poder tomar decisiones de ventas futuras. Se obtiene 

multiplicando el número de unidades vendidas en un tiempo determinado por el precio 

de venta (página 114). 

VVP = PV * UV 

VVP= Volumen de ventas por producto  

PV= Precio de Venta  

UV=Unidad Vendida  
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Otro de los indicadores es Ticket Medio según Pablo Fernández (2018) nos menciona 

que es una métrica que permite poder calculas lo que gastan los usuarios en compra 

de sus productos lo cual resulta importante para el negocio (p.82) 

TM = IT / NV 

TM= Ticket Medio  

IT= Ingresos Totales  

NV=Numero de Pedidos  

Define la metodología de desarrollo de software a partir de Scrum, es un método ágil 

muy popular. Es un framework que es adaptable, rápido, flexible, eficiente y efectivo; 

tiene como objetivo ser rápido en el proceso de desarrollo del proyecto. valor para el 

proyecto. Scrum proporciona una garantía de transparencia en la comunicación con 

sus grupos de interés y crea un entorno responsable y un progreso continuo. La 

estructura de este marco 18 permite el desarrollo de cualquier producto y servicio 

compatible con todo tipo de producciones y todo tipo de proyectos, 

independientemente de su complejidad y obstáculo. Una de las principales ventajas de 

SCRUM es la utilización de dispositivos multifuncionales, autoorganizados y 

autorizados, que se agrupan en pequeños ciclos de trabajo denominados SPRINTS. 

(SBOK, 2017, p. 2).  

La implementación del software se realizará mediante el marco de trabajo, así como lo 

dice Diaz y Romero (2017) tomando consideración cada una de las etapas de la 

iteración. El equipo Scrum está desarrollado por el propietario del producto, el equipo 

de desarrollo y el Scrum Master. El equipo de Scrum es autoorganizado y 

multifuncional. Los equipos autoorganizados eligen la mejor manera de completar su 

trabajo, en lugar de ser encaminados por alguien externo al grupo.  

Diaz y Romero (2017) también nos menciona sobre la Pila de productos que es una 

lista regulada de todo lo que se necesita en el producto. Es la única fuente de 

solicitudes de cambio de producto. El propietario del producto es comprometido de la 

acumulación del producto, incluido su contenido, disponibilidad y pedidos. La cartera 

de resultados nunca estará completa. Su progreso más temprano estableció la primera 
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necesidad conocida y más fácil de entender. La lista de tareas pendientes del producto 

cambia con el entorno de desarrollo y uso del producto. 

En el plan de Sprint, se planifica el trabajo que se completará en el Sprint. Este plan 

fue creado por el trabajo mutuo de todo el equipo Scrum. 

En Sprint de un mes, el plan Sprint dura hasta ocho horas. Para sprints corto, el evento 

suele ser corto. El Scrum Master certifica que el evento ocurre y los participantes 

comprenden su propósito. El Scrum Master le muestra al equipo Scrum a mantenerlo 

dentro del marco de tiempo. 

El trabajo se selecciona de la lista de tareas pendientes del resultado y se inserta en la 

lista de tareas pendientes del sprint. Ahora recuerde que procesar la acumulación de 

sprints no es una promesa, sino una predicción. El único moderador para un sprint es 

su período de tiempo. 

Rad y Turley (2019) mencionaron que Sprint Backlog es un conjunto de productos 

Backlog escogidos para Sprint y un proyecto para ofrecer incrementos de productos y 

lograr los objetivos de Sprint. El Sprint Backlog es el pronóstico del grupo de desarrollo 

de las funciones que se incluirán en el siguiente incremento y el trabajo requerido para 

entregar esa función en el incremento "completo". El backlog de Sprint es un plan con 

suficiente detalle para que los cambios en progreso se puedan entender en el Scrum 

diario (p.18) 

Rad y Turley (2019) nos menciona que el equipo de desarrollo revisa la acumulación 

de Sprint al desarrollo del Sprint. Solo el equipo de desarrollo logra cambiar la 

acumulación de sprints durante el sprint. El backlog del sprint es un retrato en tiempo 

real muy visible del trabajo que el grupo de desarrollo planea completar durante el sprint 

y es propiedad exclusiva del equipo de desarrollo (p.18) 

Díaz y Romero (2017) señalaron que el Scrum Master alienta al grupo a mejorar su 

proceso para que el próximo sprint sea más efectivo. En cada revisión de sprint, el 

equipo Scrum planea optimar la calidad del producto mejorando el transcurso de 

trabajo o ajustando apropiadamente la definición de "hechos" sin entrar en conflicto con 

los estándares de la organización o del producto. Al final de la revisión del Sprint, se 

debe determinar las mejoras que se implementarán en el próximo Sprint. Estas mejoras 



25 
 

se implementan en el próximo Sprint para adaptarse a las propias inspecciones del 

equipo Scrum. Aunque las mejoras se pueden implementar en cualquier momento, la 

revisión del sprint brinda una oportunidad formal para centrarse en la inspección y la 

adaptación. 

Daily Scrum Daily Scrum es una actividad de 15 minutos, el equipo sincroniza 

actividades y hace planes. La parada diaria ocurrirá a diario del sprint. Para ello, el 

equipo de desarrollo tiene previsto trabajar en las próximas 24 horas. Esto perfecciona 

la colaboración y el beneficio del equipo al verificar el trabajo desde la última reunión 

diaria y predecir el trabajo para el próximo Sprint. El Daily Scrum se llevará a cabo en 

el mismo espacio todos los días. 

La revisión del Sprint que se realiza al final del Sprint para verificar el aumento y ajustar 

la acumulación del producto si es obligatorio. Durante el Sprint, una o más 

implementaciones pueden hacer que se verifique el delta. Durante la exploración del 

sprint, el equipo de Scrum y las partes interesadas ayudan en el trabajo completado en 

el sprint. Con base en esto y cualquier cambio en la cartera de productos durante el 

sprint, los participantes colaboraron en las sucesivas cosas que pueden optimizar el 

valor. Esta es una junta informal, no una junta de estado, y las presentaciones 

incrementales están diseñadas para recopilar comentarios y fomentar la colaboración. 

Para un sprint de un mes, esto es un máximo de cuatro horas de reuniones. 

El Scrum Master se certifica de que el evento ocurra y los participantes comprendan 

su propósito, y enseña a todo el personal relevante a mantenerlo dentro del marco de 

tiempo. La exploración de Sprint incluye lo siguiente: 

El team de desarrollo presenta su trabajo "hecho" y responde preguntas sobre el 

incremento. La persona a cargo del producto analiza la lista de tareas pendientes del 

producto tal como está. Él o ella predice posibles fechas límite y objetivos (si es 

necesario) en función del progreso hasta la fecha. Todo el equipo colabora sobre qué 

hacer a continuidad, de modo que Sprint Review pueda proporcionar información única 

para la planificación futura de Sprint. Revisar los posibles cambios en el mercado o el 

uso permisible del producto es lo más valioso en el siguiente paso. 
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Tabla 1: Validación de Juicio de Expertos 

Expertos Grado XP SCRUM RUP 
METODOLOGIA 

ESCOGIDA 

Moreno Paredes 
Carlos Alberto 

Doctor 
14 21 12 SCRUM 

Galarreta Velarde 
Aníbal 

Magister 
13 21 14 SCRUM 

Liendo Arévalo Milner 
David 

Magister 
16 24 8 SCRUM 

TOTAL 43 66 34 SCRUM 
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 3.1. Tipo y diseño de investigación 

El tipo de método fue Hipotético-Deductivo, este método permitirá poder dar 

posibles soluciones al problema que se planteó anteriormente, según nos indica 

Moreno et al. (2018) el método hipotético-deductivo se utiliza muy seguido en la 

vida diaria. Este método permite dar una posible hipótesis de la posible solución 

del problema que se planteó y en la cual se comprueba a través de los datos 

útiles. (p.82) 

Se definió el tipo de esta investigación aplicada, Valenzuela y Flores (2018), La 

definición de estudio aplicado es obtener más conocimientos y resolver 

problemas mediante la implementación de todos los conocimientos aprendidos. 

Se define como estudio aplicado a la innovación y aportaciones científicas. (p. 

250). 

Además, Valbuena (2017), indica que la investigación experimental concierne no 

solo a la forma de caracterizar el fenómeno, sino también a la forma de generar 

el problema a estudiar, y la meta que el investigador le propone (p.485). 

Clasificación, en el tipo pre-experimental, porque el seguimiento se determina 

antes y después de la estimación de la variable; como lo apoya Masid (2017), la 

adherencia al diseño pre-experimental también se denomina diseño grupal, 

donde las pruebas se realizan en el principio y fin. (p.6) 

Se definió como diseño de investigación, según Bilbao y Escobar (2020), que 

definió La investigación experimental es un estudio de 16 ítems. Operan 

deliberadamente sobre más de 1 variable independiente (causa) para verificar 

los resultados de una operación adecuada en su variable dependiente (efecto) y 

el tipo de preexperimental que significa que tiene un solo caso. Diseño del grupo 

experimental y diseño del grupo con medición previa y posterior, incluido el 

diseño con un solo conjunto de prueba previa y posterior, incluido el diseño sin 

grupo de control, en el que se realizan mediciones iniciales y posteriores, pero 

su grado de control es estricto. (p.61-62). 

 

 

G= O1 X O2 
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G: Grupo (objeto de investigación). 

O1: Pre-test (Comprobación de la variable dependiente de origen).  

X: Experimento (Variable independiente)  

O2: Post-test (Control de una variable dependiente posteriormente de 

implementar una variable independiente). 

3.2. Variable y operacionalización 

Como definición de la variable independiente Ramírez (2017) nos señala que un 

sistema web es un programa de computador que se desarrolla para dar resultados 

en las técnicas de las compañías, este sistema admite poder tener los datos 

procesados almacenado y ordenada dependiendo las necesidades de la 

organización, puede ser manejada a través de la web (p.20).  

Así mismo se tiene como variable dependiente a Gestión de ventas Según 

CORTAGERENA, A y FREIJIDO (2018), la gestión de ventas se define como: la 

gestión de ventas debe identificar el mercado, y también debe evaluar los 

segmentos de mercado donde la empresa actuará, establecer la misión a 

alcanzar y evaluar el mercado. y consumidores (p. 58). 

La razón es seguimiento y obtener los siguientes indicadores de volumen de 

ventas. Según Schnarch, Alejandro (2021), la sociedad debe estar al tanto sobre 

el volumen total de ventas de los productos que ofrece para ayudar a futuras 

decisiones de ventas. Unidades vendidas en un tiempo determinado Multiplicado 

por el precio de venta (página 114). 

VVP = PV * UV 

Dónde: 

VVP= Volumen de ventas por producto  

PV= Precio de Venta  
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UV=Unidad Vendida 

Otro de los indicadores es Ticket Medio según Pablo Fernández (2018) nos menciona 

que es una métrica que permite poder calculas lo que gastan los usuarios en compra 

de sus productos lo cual resulta importante para el negocio (p.82) 

TM = IT / NV 

Dónde: 

TM= Ticket Medio  

IT= Ingresos Totales  

NV=Numero de Pedidos 

Para este presente estudio se tiene la escala de Razón dado que su enfoque es 

cuantitativo y se aplicara como obtención de datos a la ficha de registro. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Población: 

En el estudio se utilizó Gutiérrez (2017), quien precisó que “la totalidad se refiere 

al conjunto de casos enfatizados cuando coinciden con determinadas 

especificaciones definidas; todas estas unidades de análisis se combinan entre 

sí o representan elementos o escenarios, y según el método de investigación y 

el alcance de la investigación que enfatiza la población a elegir, su adecuada 

selección depende del objetivo presentado, y la clave es conseguir un buen 

marco teórico” (p. 76). 

Tabla 2: Población

DIMENSIÓN INDICADORES POBLACIÓN 

Seguimiento 
Volumen de venta 63 unidades vendidas 

Ticket Medio 63 pedidos 
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Muestra: 

La muestra, Argüeso, Mónica et al. (2017), aclaró que “una muestra se refiere a 

un subconjunto de la población que se manipula para seleccionar una muestra 

representativa con aspectos básicos, porque hace confiable la conclusión final 

de la investigación” (p.391) 

En este estudio se tiene como población un conjunto menor de 100 y es por ello 

que se tuvo como muestra todas las unidades de la población como se visualiza 

siguiente cuadro. 

Tabla 3: Muestra 

DIMENSIONES INDICADORES MUESTRA 

Seguimiento 

Volumen de venta 63 unidades vendidas  

Ticket Medio 63 pedidos  

 

Fuente: Corporación Cabana & Asociados S.A.C 

Muestreo: 

Muñoz (2015) nos enseña que el muestreo no probabilístico es el método en que 

todas las unidades no tienen la misma situación de poder corresponder a la 

muestra (p.221), por ende, el muestreo en esta investigación es no probabilístico. 

El muestreo que se llevara a cabo en esta investigación es teórico, o también 

llamado como intencionado, Pinilla [et al] (2017) la cual el investigador es el que 

selecciona los elementos dependiendo su parecer y que sean representativo 

para la que se investiga (p.98). 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

La técnica que se aplico fue el fichaje dado que es útil para la colección de datos, 

como lo indica Parraguez, et al (2017) Al registrarse, es posible registrar la 

información seleccionada en las fichas, por lo que es necesario utilizar un archivo 

que sea fácil de usar y organizar la información que se maneja en la investigación 

(p.150) 
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Durán Martínez et al. (2017) Señala que las herramientas necesarias para 

recopilar datos de estudio son los cuestionarios, entrevistas, guías, etc. (p. 29). 

Según el autor, la herramienta de elección es la tarjeta de registro. 

Tabla 4:  Técnica e Instrumento

VARIABLE DIMENSIONES INDICADOR TÉCNICA INSTRUMENTO 

VD: 

Gestión de 

ventas 

Seguimiento 

Volumen de 

venta 
Fichaje 

Ficha de 

Registro 

Ticket Medio 
Fichaje 

Ficha de 

Registro 

Fuente: Elaboración Propia 

Para validez se tiene a los expertos en la cual Guevara (2017) indica que es el 

grado en que el instrumento permite medir las variables, puesto que debería 

tomar cualquier tipo de instrumento y esto se da a través de personas que son 

expertos en el tema (p.43) 

Para la validez de los 2 indicadores se tiene a 3 expertos: 

Tabla 5: Validez para Volumen de Ventas 

Nº EXPERTOS 
GRADO 

ACADÉMICO 
PUNTAJE 

1 Moreno Paredes 
Carlos Alberto 

Doctor 90% 

2 Galarreta Velarde 
Aníbal 

Magister 87% 

3 Liendo Arévalo Milner 
David 

Magister 81% 

Fuente: Elaboración Propia 

En el instrumento fue revisado por 3 expertos en la cual se precisó el indicador 

Volumen de Ventas, se obtuvo como resultado 86% lo cual nos indica que se 

halla en un nivel excelente para el citado indicador. 
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Tabla 6: Validez para Ticket Medio 

Nº EXPERTOS 
GRADO 

ACADÉMICO 
PUNTAJE 

1 Moreno Paredes 
Carlos Alberto 

Doctor 91% 

2 Galarreta Velarde 
Aníbal 

Magister 87% 

3 Liendo Arévalo Milner 
David 

Magister 81% 

Fuente: Elaboración Propia 

En el instrumento fue revisado por 3 expertos en la cual se precisó el indicador 

Ticket Medio, se obtuvo como resultado 86.33% lo cual nos indica que se halla 

en un nivel excelente para el citado indicador. 

Guevara (2017) también menciona que la relación con la confiabilidad es un 

carácter de medir ya que una herramienta muestra el mismo efecto que un objeto 

o sujeto. De igual forma, nos define que retesting es el estudio de herramientas

desarrolladas en dos o más términos, permitiendo intervalos de tiempo entre 

aplicaciones. (Página 44) 

Figura 4: Puntaje de Validación de indicadores 

La confiabilidad del instrumento, según Santos (2017) señaló “también conocido 

como precisión, se entiende el grado en que el punto de medición se encuentra 

libre de ciertas fallas, por ejemplo, el desempeño del mismo índice de medición 

debe ser similar” (página 2). 

En este estudio se aplicó la confiabilidad de Pearson, esto se aplica en la técnica 

de Test- Re-test, lo cual Sáez (2017) indica que esta medida abarca la solidez 

de llevar la ejecución del instrumento para poder identificar si los resultados de 

estas mismas aplicaciones tienen un grado positivo, por lo que el instrumento 

será estimado como confiable (p.55) 
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Tabla 7: Confiabilidad de Volumen de Ventas 

Correlaciones 

TEST_VOLUME

N_DE_VENTAS 

RESTEST_VOLUM

EN_DE_VENTAS 

TEST_VOLUMEN_DE_V

ENTAS 

Correlación de Pearson 1 ,657** 

Sig. (bilateral) ,001 

N 21 21 

RESTEST_VOLUMEN_D

E_VENTAS 

Correlación de Pearson ,657** 1 

Sig. (bilateral) ,001 

N 21 21 

Fuente: Elaboración Propia 

En la Tabla N° 8 se muestra que para el índice de confiabilidad del volumen de 

ventas se obtiene un resultado de 0.657, lo cual puede confirmar un muy buen 

nivel de confiabilidad, lo que demuestra que el instrumento es confiable. 

Tabla 8: Confiabilidad de Ticket Medio 

Correlaciones 

TEST_TICKET_

MEDIO 

RETEST_TICKE

T_MEDIO 

TEST_TICKET_MEDIO Correlación de Pearson 1 ,705** 

Sig. (bilateral) ,000 

N 21 21 

RETEST_TICKET_MEDIO Correlación de Pearson ,705** 1 

Sig. (bilateral) ,000 

N 21 21 

Fuente: Elaboración Propia 

En la tabla N° 9 se alcanza a mostrar que, para el indicador confiabilidad para la 

productividad, se obtiene el resultado de 0.705, en la cual se puede confirmar un 

nivel Muy bueno de confiabilidad, y se entiende que el instrumento es confiable. 
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3.5. Procedimientos 

Todo lo relacionado con la obtención de información, manipulación de variables 

y procedimientos que permitan analizar los indicadores estudiados. Para ello, se 

realizaron varias reuniones con representantes de Corporación Cabana & 

Asociados SAC. Estas reuniones se realizaron de manera virtual, presencial y a 

través de servicios de mensajería. (Grupos de WhatsApp) Coordinar y obtener 

la autorización total de la empresa para realizar investigaciones. Ver anexo N ° 

3. 

 Además, primero se aplican al instrumento los dos indicadores procesados en 

la investigación, de manera que se pueda conocer y evaluar la confiabilidad 

obtenida en todos los procedimientos seguidos en la investigación. 

3.6. Método de Análisis de datos 

Según Hernández, Arturo et al. (2018, p. 82) El estudio cuantitativo de contenido 

es una técnica para investigar cualquier tipo de comunicación de forma neutral y 

sistemática. Cuantifique el mensaje o contenido en categorías, subcategorías y 

envíelos para análisis estadístico. 

Pruebas de Normalidad 

Se ha realizado una prueba de normalidad, que incluye evaluar si la variable 

obedece a una distribución normal o no normal, por lo que es necesario cotejar 

si la variable de la investigación tiene una tendencia normal. Para lo cual se 

utilizan diferentes pruebas: 

La prueba de Kolmogórov-Smirnov de Díaz et al. (2018) señala que se enfoca 

en asemejar si los datos muestrales provienen de una distribución 

predeterminada o de una distribución normal. También se requiere la distribución 

de frecuencias almacenadas de la muestra y el rastreo de la hipótesis propuesta 

antes de que puedan utilizarse como puntos de asimilación. (Página 131).  

Seguidamente, se tiene la prueba de Shapiro Wilk, Carmona y Carrión (2017) 

Insisten en que se basa en regresiones y correlaciones que se han utilizado en 

las muestras completadas de estadísticas de orden para comprobar y asegurar 

la normalidad; por lo que utilizar estas estadísticas significa que las muestras 

están ordenadas en orden ascendente (p.84). 
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En conclusión, se utilizará la prueba de Kolmogórov-Smirnov cuando se supera 

las 50 unidades de análisis y Shapiro-Wilk si es menor a 50 unidades de análisis. 

Las pruebas para cada indicador bajo las siguientes condiciones: 

Si sig. < 0.05 → Adopta una distribución no normal 

Si sig. ≥ 0.05 → Adopta una distribución normal 

Donde sig. = valor o nivel crítico del contraste 

El estudio se utilizará como prueba de normalidad la prueba de Shapiro-Wilk 

para los indicadores Volumen de Ventas y Ticket Medio, ya que la muestra 

consta de 21 registros y no más de 50. 

La Prueba de hipótesis para el primer indicador volumen de ventas. 

HE1: El desarrollo de un sistema web incrementa el volumen de venta en la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C. 

Dónde: 

VDVa: Volumen de ventas antes de utilizar el sistema web 

VDVd: Volumen de ventas después de utilizar el sistema web 

Hipótesis H10: El desarrollo de un sistema web no incrementa el volumen de venta en 

la Corporación Cabana & Asociados S.A.C.  

𝑯𝟏𝟎 = 𝐕𝐃𝐕𝒂 ≥ 𝐕𝐃𝐕𝒅 

Hipótesis H1a: El desarrollo de un sistema web incrementa el volumen de venta en la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C.  

𝑯𝟏𝒂 = 𝐕𝐃𝐕𝒂 < 𝐕𝐃𝐕𝒅 

Para el segundo indicador Ticket de Venta 

HE2: El desarrollo de un sistema web incrementa el Ticket Medio de la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C. 

Donde: 

TDVa: Ticket de Venta antes de utilizar el sistema web  

TDVd: Ticket de Venta de ventas después de utilizar el sistema web 
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Hipótesis H20: El desarrollo de un sistema web no incrementa el Ticket Medio de la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C. 

𝑯𝟐𝟎 = 𝐓𝐃𝐕𝒂 ≥ 𝐓𝐃𝐕𝒅 

Hipótesis H2a: El desarrollo de un sistema web incrementa el Ticket Medio de la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C. 

𝑯𝟐𝒂 = 𝐓𝐃𝐕𝒂 < 𝐓𝐃𝐕𝒅 

El Nivel de Confianza (1-α= 0.95) 95% 

Estadística de Prueba 

𝑡 =
𝑌1̅ − 𝑌2̅

√𝑉1
2

𝑁1
+

𝑉2
2

𝑁2

Dónde: 

𝑽𝟏 =  𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒏𝒛𝒂 𝒈𝒓𝒖𝒑𝒐 𝑷𝒓𝒆 − 𝑻𝒆𝒔𝒕 

𝑽𝟐 =  𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒏𝒛𝒂 𝒈𝒓𝒖𝒑𝒐 𝑷𝒐𝒔𝒕 − 𝑻𝒆𝒔𝒕 

𝒀𝟏
̅̅̅̅ = 𝑴𝒆𝒅𝒊𝒂 𝒎𝒖𝒆𝒔𝒕𝒓𝒂𝒍 𝑷𝒓𝒆 − 𝑻𝒆𝒔𝒕

𝒀𝟐
̅̅̅̅ =  𝑴𝒆𝒅𝒊𝒂 𝒎𝒖𝒆𝒔𝒕𝒓𝒂𝒍 𝑷𝒐𝒔𝒕 − 𝑻𝒆𝒔𝒕

𝑵 =  𝑵ú𝒎𝒆𝒓𝒐 𝒅𝒆 𝒎𝒖𝒆𝒔𝒕𝒓𝒂 (𝑷𝒓𝒆 − 𝑻𝒆𝒔𝒕 𝒚 𝑷𝒐𝒔𝒕 − 𝑻𝒆𝒔𝒕 

Cálculo de la varianza 

𝜹𝟐 =
∑ (𝑿𝒊 − �̅�)𝟐𝒏

𝒊=𝟏

𝒏

Dónde: 

𝑿 =  𝑴𝒆𝒅𝒊𝒂 𝒎𝒖𝒆𝒔𝒕𝒓𝒂𝒍 

𝑿𝒋 =  𝑽𝒂𝒍𝒐𝒓𝒆𝒔 𝒅𝒆 𝒍𝒂 𝒗𝒂𝒓𝒊𝒂𝒃𝒍𝒆 

𝒏 =  𝑻𝒂𝒎𝒂ñ𝒐 𝒅𝒆 𝒍𝒂 𝒑𝒐𝒃𝒍𝒂𝒄𝒊ó𝒏 
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Como pruebas de hipótesis se tiene a 2, una de ellos es T-Student y la otra es 

Wilcoxon, según nos indica Gonzales, Escoto y Chávez (2017) que una prueba 

paramétrica no solo accede poder realizar la observación de las discrepancias 

que existen entre las variables sino también poder hacer las cotejos entre las 

hipótesis  a través de mediciones, una de las pruebas es la wilcoxon es una 

prueba no paramétrica, cuando su significancia es menor a 0.05 se aplicara 

wilcoxon si en el caso la significancia es mayor  igual a 0.05 se aplica la prueba 

de T-Student.(p.37). 

Distribución T-Student 

Se entiende como una distribución perpetua, caracterizada porque el grado de 

libertad es el número de observaciones menos 1 (n-1). Esta distribución es muy 

similar a la distribución normal estandarizada porque está centrada en cero y 

es simétrico porque es una distribución normal. (Gómez y López, 2017, p. 276). 

Figura 5: Distribución T-Student 

3.7. Aspectos éticos 

Los datos obtenidos en la encuesta se obtienen en constante coordinación con 

la empresa. La empresa siempre ha estado al tanto de todos los avances de la 

encuesta y ha mantenido varias reuniones virtuales y presenciales con el 

responsable. El método de procesamiento es siempre cordial y lo mejor para 
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ambas partes. Además de asegurar la integridad, autenticidad de los datos de 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C, la información obtenida de la 

organización fue utilizada exclusivamente para este estudio. Ver Anexo N ° 3. En 

el estudio se siguieron todas las guías generadas por la Universidad del Cesar 

Vallejo. El presente estudio es auténtico y original, los resultados de cualquier 

otra investigación no son plagiados y hemos obtenido una buena investigación 

que es beneficiosa para los estudiantes y la empresa investigada. 
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En este capítulo se utilizó los indicadores de “Volumen de ventas por producto” 

y “Ticket Medio” para poder explicar los resultados obtenidos de la ficha de 

registro, en la cual se visualizó los resultados en reportes a través del sistema. 

Para poder obtener los resultados se aplicó el uso de un software llamado IBM 

SPSS Statistics 25 para poder procesar las muestras.  

IV. RESULTADOS
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Análisis Descriptivo: 

En el análisis descriptivo los datos que se obtuvieron fueron mediante la ficha de 

registro de pre-test y post-test con el objetivo de poder Determinar cuál es la 

influencia de un sistema web para la gestión de ventas en la Corporación Cabana 

& Asociados S.A.C. 

Indicador 1: Volumen de Ventas por Producto (Pre - Test y Post - Test) 

Tabla 9: Análisis estadístico descriptivo de Volumen de Ventas por Producto

Estadísticos 

PRETEST_V

OLUMEN_DE

_VENTAS 

POSTTEST_

VOLUMEN_D

E_VENTAS 

N Válido 21 21 

Perdidos 16 16 

Media 145,2857 476,7238 

Mediana 118,5000 473,9000 

Moda 118,50 473,90 

Desv. Desviación 63,85433 63,44696 

Varianza 4077,375 4025,517 

Mínimo 59,20 355,40 

Máximo 236,90 592,40 

Fuente: Elaboración Propia 

En la tabla número 10 se puede observar que en el Volumen de Ventas por 

Producto que como resultados de pre-test se tuvo un valor de 145,2857% 

mientras que el post-test se tuvo un valor de 476,7238% lo cual nos da a 

entender que existe una discrepancia entre el pre-test y el post-test. Así mismo 

que tiene como mínimo en el pre-test un valor de 59.20% y un post-test de 

355.40% Así como se visualiza en el anexo 7. 

Indicador 2: Ticket Medio (Pre – Test y Post – Test) 

Tabla 10: Análisis estadístico descriptivo de Ticket Medio 

Estadísticos 

PRETEST_TI

CKET_MEDI

O 

POSTEST_TI

CKET_MEDI

O 
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N Válido 21 21 

Perdidos 16 16 

Media 57,1048 59,2000 

Mediana 59,2000 59,2000 

Moda 59,20 59,20 

Desv. Desviación 4,42611 ,00000 

Varianza 19,590 ,000 

Mínimo 48,20 59,20 

Máximo 59,20 59,20 

Fuente: Elaboración Propia 
En la tabla número 11 se puede observar que en el Ticket Medio que como 

resultados de pre-test se tuvo un valor de 57,1048% mientras que el post-test se 

tuvo un valor de 59,2000% lo cual nos da a entender que existe una discrepancia 

entre el pre-test y el post-test. Así mismo que tiene como mínimo en el pretest 

un valor de 48,20% y un post-test de 59,20% Así como se visualiza en el anexo 

7. 

Análisis Inferencial: 

Para el análisis inferencial se analizó los resultados si tienen una distribución 

normal o no normal, para cual se aplicó la prueba de normalidad. 

- Si N – VALOR >= 0,05, la prueba es paramétrica

- Si N – VALOR < 0,05, la prueba es no paramétrica

- 

Indicador 01: Volumen de Ventas por Producto 

Tabla 11: Prueba de Normalidad – Volumen de Ventas por Producto

Pruebas de normalidad 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 
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PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS ,873 21 ,011 

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTA

S 

,921 21 ,019 

Fuente: Elaboración Propia 

El análisis realizado en el indicador Volumen de Ventas por Producto, se pudo 

confirmar que se tiene 21 reportes en una ficha de registro, lo cual se confirma 

que es menor de 50 elementos por lo que se aplicara la prueba de normalidad 

Shapiro-Wilk, observando que en el pre-test se tiene una significancia de 0,011  

y en el post-test 0,019, donde podemos analizar que ambos resultados son 

menores de 0,05 lo cual nos indica que es una prueba de no paramétrica por ello 

se aplicara la prueba de hipótesis Wilcoxon. 

Tabla 12: Prueba No paramétrica Wilcoxon – Volumen de Venta por Producto 

Estadísticos de prueba 

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTAS 

- PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

Z -4,023b

Sig. asintótica(bilateral) ,000 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Fuente: Elaboración Propia 

Pudiendo verificar la Sig. Asintótica (Bilateral) se puede observar que el resultado 

estadístico es 0, lo cual es menor de 0,05, se puede deducir que existen 

discrepancias estadísticamente significativamente entre el pre-test y el Post-test, 

por lo que se rechaza la nula y se acepta la alterna indicando así que el desarrollo 

de un sistema web incrementa el volumen de venta en la Corporación Cabana & 

Asociados S.A.C. 

Indicador 02: Ticket Medio 

Tabla 13: Prueba de Normalidad – Ticket Medio

Pruebas de normalidad 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 
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PRETEST_TICKET_MEDIO ,484 21 ,000 

POSTEST_TICKET_MEDIO . 21 ,000. 

Fuente: Elaboración Propia 

El análisis realizado en el indicador Ticket Medio, se pudo confirmar que se tiene 

21 reportes en una ficha de registro, lo cual se confirma que es menor de 50 

elementos por lo que se aplicara la prueba de normalidad Shapiro-Wilk, 

observando que en el pretest se tiene una significancia de 0 en el pre-test y en 

el post-test 0, donde podemos analizar que ambos resultados son menores de 

0,05 lo cual nos indica que es una prueba de no paramétrica por ello se aplicara 

la prueba de hipótesis Wilcoxon. 

Tabla 14: Prueba no Paramétrica Wilcoxon – Ticket Medio

Estadísticos de prueba 

POSTEST_TICKET_MEDIO - 

PRETEST_TICKET_MEDIO 

Z -2,000b

Sig. asintótica(bilateral) ,006 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Fuente: Elaboración Propia 

Pudiendo verificar la Sig. Asintótica (Bilateral) se puede observar que el resultado 

estadístico es 0,006 , lo cual es menor de 0,05, se puede deducir que existen 

discrepancias estadísticamente significativamente entre el pre-test y el Post-test, 

por lo que se rechaza la nula y se acepta la alterna indicando así que el desarrollo 

de un sistema web incrementa el Ticket Medio de la Corporación Cabana & 

Asociados S.A.C. 
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En ese capítulo se mencionó las comparativas que existen entre los autores de 

esta investigación los cuales se encuentran relacionados para así demostrar Que 

el desarrollo sistema web apoya en la gestión de ventas; tanto como lo indican 

V. DISCUSIÓN
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todos los autores que serán mencionados a continuación los cuales a través de 

sus conocimientos pueden impartir aprendizaje significativo. 

Tania Palomino [et al] (2017), José Sánchez (2020), Alain Palacios [et al] (2021), 

y Melanie Orellana (2021) pudieron demostrar que el sistema web abarcado para 

el control y gestión de ventas influye en el incremento en nivel de eficacia y 

también y también disminuye el tiempo de venta. así mismo se determinó que 

los instrumentos utilizados apoyan tanto a la gestión como al desarrollo de la 

venta. 

Así, en nuestro enfoque aplicado para el volumen de ventas y para el ticket medio 

se pudo demostrar que un sistema web permite controlar y gestionar las ventas 

permitiendo un incremento en el volumen de ventas y un ticket medio estándar 

para la mayoría de pedidos. 

José Ramírez (2017), Moncayo Sánchez [et al] (2019) y Diego Angulo [et al] 

(2021) pudieron demostrar que el sistema web está basado en un modelo 

estratégico de como herramienta para la gestión de eventos lo cual ellos indican 

que aumenta la rentabilidad y ejerce un mayor control sobre los procesos del 

negocio. 

Basados en lo que indican los autores se pudo demostrar que un sistema web 

permite ejercer un control sobre la gestión de ventas tanto en el inventario como 

en la rentabilidad que este que éste posee al momento de gestionar una venta. 

sobre lo cual podemos afirmar que un sistema web sí es un modelo estratégico 

para mejorar el proceso de gestión de venta. 

Robinson Yañez (2017), Ernesto Zapata (2018) y Xiomara Mendoza (2018) en 

los 3 casos se llegó a la conclusión que el indicador volumen de ventas aumentó 

en más de un 60% y también se confluyó que un sistema web permite lograr 

esto. 

Luis Valeriano [et al] (2019), Jersson Groosvi [et al] (2019) en el análisis 

generado por los autores podemos determinar que la ejecución del sistema web 

permite mejorar la comercialización de cualquier producto siendo estos 
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propuestos en diferentes procesos los cuáles van a ser aplicados por el negocio, 

estos procesos deberían permitir agilizar y controlar el registro de cada producto 

vendido Y el proceso de esta información debe satisfacer las necesidades de los 

clientes. 

Para el caso de la investigación realizada tenemos a CUYCLIC como solución 

que permite administrar cada producto vendido en un pedido y también permite 

satisfacer las necesidades de los clientes ofreciéndoles productos con valor 

agregado. 

Luz Vargas [et al] (2018), Velyani Vargas [et al] (2019) y Marco Robles [et al] 

(2021) estos autores pudieron introducir una estrategia incremento de las dos 

utilizando sistemas web coma dale el incremento de ventas puede ser utilizado 

tanto como un sistema predictivo o utilizando plataformas de apoyo es siendo 

estas las de Mailyng masivo o SMS masivo los cuales podrán atraer a los clientes 

apoyando a las ventas y por consecuente incrementando el volumen de ventas. 

Para lo cual se desarrolló en paralelo plataformas de marketing los cuales 

apoyarán al proceso de gestión de venta los cuales incrementarán el volumen 

de venta y aumentarán el ticket promedio. 



48 

VI. CONCLUSIONES
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Se determino la influencia que tiene un sistema web para la gestión de ventas 

en la corporación Cabana & Asociados S.A.C, lo cual permitió poder dar un mejor 

beneficio al momento de poder tener un mejor control en las ventas diarias que 

se tiene en la empresa, logrando así poder visualizar toda su información 

analizada a través de reportes siendo totalmente segura y confiable para que 

pueda ser utilizada en cualquier momento consiguiendo así poder incrementar 

las ventas. 

Se determino la influencia que tiene un sistema web, en el volumen de venta en 

el que se tuvo antes del desarrollo (Pre – Test) un 147,2857% de unidades 

vendidas sin tener una herramienta tecnológica, después del desarrollo (Post – 

test) se tuvo un 476,7238 de unidades vendidas por lo que se puede visualizar 

el incremento que se ha tenido luego de haber implementado este sistema, 

pudiendo dar como afirmación que un sistema web incrementa el volumen de 

venta. 

Se determino la influencia que tiene un sistema web, en el Ticket Medio en el 

que se tuvo antes del desarrollo (Pre – Test) un 57,1048% de pedidos por la 

trabajadora de ventas, después del desarrollo (Post – test) se tuvo un 59,2000% 

de pedidos, estos fueron vendidos a través del sistema que permite poder reducir 

tiempo y recursos. Esto afirma que el sistema web permite poder lograr cumplir 

objetivos en la venta teniendo más organizado la informado para que los usuarios 

puedan acceder a comprar los diferentes productos que se ofrece. 
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VII. RECOMENDACIONES
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Investigar acerca de diferentes soluciones empleando herramientas tecnológicas 

para que puedan tener un mejor crecimiento de ventas para cualquier tipo de 

negocio, la investigación sobre estos temas ya se encuentra plasmada sobre 

diferentes tipos de sistema webs, pero se necesita que la inteligencia artificial 

pueda integrase para que pueda reducir aún más procesos y de soluciones más 

rápidas a cualquier problema que se te enfrentando cualquier organización. 

Evaluar nuevas metodologías que no sean muy conocidas por los investigadores 

para que se pueda emplear y tratar de mejorarlas permitiendo poder tener una 

mejor guía para la elaboración de diferentes softwares, esto permitirá poder dar 

a conocer muchos modelos de trabajos y que no solo se empleen lo que son 

conocidos. Esto beneficiaria en poder reducir más tiempo en la implementación 

de cualquier sistema. 

Evaluar información que este actualizada y que sea reutilizada y mejorada de los 

primeros autores, esto permitirá poder dar soluciones a los problemas que afecta 

cualquier empresa, permitirá a poder organizar diferentes métodos de trabajo, 

permitiendo así tener todo más detallado y organizado. 
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1: OPERACIONALIZACIÓN DE LA VARIABLE

Variables Definición Conceptual Dimensiones Indicadores Instrumento
Escala de 
Medición

Sistema 
Web

Ramírez (2017) nos menciona que un sistema web es un software que se desarrolla para dar soluciones en los 
procesos de las empresas, este sistema permite poder tener la información almacenada y ordenada dependiendo 

los requerimientos de la organización, puede ser utilizada a través de la web (p.20)

Gestión de 
ventas

La gestión de ventas tiene que identificar el mercado, además evaluar el segmento en el cuál actuará la empresa, 
establecer la misión a lograr, evaluar el mercado y a los consumidores

Seguimiento

Volumen de 
ventas

FICHA DE 
REGISTRO

Razón

Ticket Medio
FICHA DE 
REGISTRO

Razón
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ANEXO2: MATRIZ DE CONSISTENCIA
MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema Objetivos Hipótesis
Variable Independiente Metodología

General General General

¿Cuál es la influencia de un sistema 
web para la gestión de ventas en la 
Corporación Cabana & Asociados 

S.A.C?

Determinar cuál es la influencia de un 
sistema web para la gestión de ventas 
en la Corporación Cabana & Asociados 

S.A.C.

El desarrollo de un sistema web 
mejora la gestión de ventas en la 
Corporación Cabana & Asociados 

S.A.C.
Sistema web unidades vendidas 

Tipo de 
Investigación: 

Aplicada 

Diseño de la 
Investigación: 

Pre - 
Experimental 

Población: 
Volumen de 

Venta: 
63 unidades 

vendidas 
Ticket Medio: 
63 pedidos 

Muestra: 
Volumen de 

Venta: 
63 unidades 

vendidas 
Ticket Medio: 
63 pedidos 

Muestreo: 
Intencionado 

Específicos Específicos Específicos
Dependiente Dimensiones Indicador Instrumento

¿Cuál es la influencia del sistema web 
en el volumen de venta en la 

Corporación Cabana & Asociados 
S.A.C?

Determinar cuál es la influencia del 
sistema web en el volumen de venta en 

la Corporación Cabana & Asociados 
S.A.C

El desarrollo de un sistema web 
incrementa el volumen de venta en la 

Corporación Cabana & Asociados 
S.A.C.

Gestión de 
Ventas

Seguimiento

Volumen 
de venta

VVP = 
(PV*UV)

¿Cuál es la influencia del sistema web 
en el Ticket Medio de la Corporación 

Cabana & Asociados S.A.C?

Determinar Cuál es la influencia del 
sistema web en el Ticket Medio de la 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C.

El desarrollo de un sistema web 
incrementa el Ticket Medio de la 

Corporación Cabana & Asociados 
S.A.C.

Ticket 
Medio

TM= 
(IT/NV)
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ANEXO4:  

TEST DE VOLUMEN DE VENTA 

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA TEST

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C

DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa

FECHA DE INICIO 01-09-2021 FECHA FINAL 29-09-2021

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 
GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta Precio de venta por unidad vendida VVP=PV*UV

FECHA PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

01-09-2021 48,2203 3 144,66 
02-09-2021 59 3 177,71 
03-09-2021 48,2203 4 192,88 
06-09-2021 59 3 177,71 
07-09-2021 59 2 118,47 
08-09-2021 48,2203 3 144,66 
09-09-2021 59 4 236,95 
10-09-2021 59 3 177,71 
13-09-2021 59 4 236,95 
14-09-2021 59 2 118,47 
15-09-2021 59 3 177,71 
16-09-2021 48,2203 2 96,44 
17-09-2021 59 1 59,24 
20-09-2021 59 2 118,47 
21-09-2021 59 4 236,95 
22-09-2021 48,2203 3 144,66 
23-09-2021 59 2 118,47 
24-09-2021 59 5 296,19 
27-09-2021 59 4 236,95 
28-09-2021 48,2203 3 144,66 
29-09-2021 59 2 118,47 

TOTALES 
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RE-TEST DE VOLUMEN DE VENTA 

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA RE-TEST

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C

DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa

FECHA DE INICIO 01-10-2021 FECHA FINAL 29-10-2021

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 

GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta Precio de venta por unidad vendida VVP=PV*UV

FECHA PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

01-10-2021 59 2 118,5 
04-10-2021 48,2203 4 192,9 
05-10-2021 59 3 177,7 
06-10-2021 59 3 177,7 
07-10-2021 59 3 177,7 
08-10-2021 48,2203 3 144,7 
11-10-2021 59 4 236,9 
12-10-2021 59 3 177,7 
13-10-2021 59 4 236,9 
14-10-2021 48,2203 3 144,7 
15-10-2021 59 4 236,9 
18-10-2021 59 2 118,5 
19-10-2021 48,2203 1 48,2 
20-10-2021 59 3 177,7 
21-10-2021 59 2 118,5 
22-10-2021 48,2203 3 144,7 
25-10-2021 59 2 118,5 
26-10-2021 59 3 177,7 
27-10-2021 59 4 236,9 
28-10-2021 48,2203 3 144,7 
29-10-2021 59 2 118,5 

TOTALES 
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PRETEST DE VOLUMEN DE VENTA 

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA PRETEST

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C

DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa

FECHA DE INICIO 01-04-2022 FECHA FINAL 28-04-2022

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 
GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta Precio de venta por unidad vendida VVP=PV*UV

FECHA PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

03-03-2022 48,2203 2 96,4 
04-03-2022 59 3 177,7 
07-03-2022 59 2 118,5 
08-03-2022 59 2 118,5 
09-03-2022 59 4 236,9 
10-03-2022 48,2203 2 96,4 
11-03-2022 59 3 177,7 
14-03-2022 59 1 59,2 
15-03-2022 59 2 118,5 
16-03-2022 59 4 236,9 
17-03-2022 59 4 236,9 
18-03-2022 59 1 59,2 
21-03-2022 59 3 177,7 
22-03-2022 59 2 118,5 
23-03-2022 48,2203 2 96,4 
24-03-2022 59 4 236,9 
25-03-2022 59 3 177,7 
28-03-2022 59 1 59,2 
29-03-2022 48,2203 2 96,4 
30-03-2022 59 4 236,9 
31-03-2022 59 2 118,5 

TOTALES 
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POST TEST DE VOLUMEN DE VENTA 

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA POST-TEST

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C

DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa

FECHA DE INICIO 02-05-2022 FECHA FINAL 30-05-2022

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 

GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta
Precio de venta por unidad 

vendida
VVP=PV*UV

FECHA PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

01-04-2022 59 10 592,4 
04-04-2022 59 9 533,1 
05-04-2022 59 8 473,9 
06-04-2022 59 8 473,9 
07-04-2022 59 7 414,7 
08-04-2022 59 8 473,9 
11-04-2022 59 9 533,1 
12-04-2022 59 7 414,7 
13-04-2022 59 10 592,4 
14-04-2022 59 9 533,1 
15-04-2022 59 7 414,7 
18-04-2022 59 9 533,1 
19-04-2022 59 8 473,9 
20-04-2022 59 8 473,9 
21-04-2022 59 6 355,4 
22-04-2022 59 7 414,7 
23-04-2022 59 7 414,7 
25-04-2022 59 8 473,9 
26-04-2022 59 7 414,7 

27-04-2022 59 8 473,9 

28-04-2022 59 9 533,1 
TOTALES 
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TEST DE TICKET MEDIO 

FICHA DE REGISTRO 
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA TEST 

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C 
DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa 

FECHA DE INICIO 01-09-2021 FECHA FINAL 29-09-2021 
  

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 

Gestión De Ventas Seguimiento Ticket Medio Ingresos totales entre Numero 
de pedidos 

TM=ITNV 

FECHA INGRESOS TOTALES NUMERO DE PEDIDOS TICKET MEDIO 
01-09-2021 144,7 3 48,2 
02-09-2021 177,7 4 44,4 
03-09-2021 192,9 4 48,2 
06-09-2021 177,7 3 59,2 
07-09-2021 118,5 2 59,2 
08-09-2021 144,7 3 48,2 
09-09-2021 236,9 4 59,2 
10-09-2021 177,7 3 59,2 
13-09-2021 236,9 4 59,2 
14-09-2021 118,5 2 59,2 
15-09-2021 177,7 3 59,2 
16-09-2021 96,4 2 48,2 
17-09-2021 59,2 1 59,2 
20-09-2021 118,5 2 59,2 
21-09-2021 236,9 4 59,2 
22-09-2021 144,7 3 48,2 
23-09-2021 118,5 2 59,2 
24-09-2021 296,2 5 59,2 
27-09-2021 236,9 4 59,2 
28-09-2021 144,7 3 48,2 
29-09-2021 118,5 2 59,2 

TOTALES    
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RETEST DE TICKET MEDIO 

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA RETEST

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C

DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa

FECHA DE INICIO 01-10-2021 FECHA FINAL 29-10-2021

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 

Gestión De Ventas Seguimiento Ticket Medio
Ingresos totales entre Numero 

de pedidos
TM=ITNV

FECHA INGRESOS TOTALES NUMERO DE PEDIDOS TICKET MEDIO

01-10-2021 118,4744 2 59,2 
04-10-2021 192,8812 4 48,2 
05-10-2021 177,7116 4 44,4 
06-10-2021 177,7116 3 59,2 
07-10-2021 177,7116 3 59,2 
08-10-2021 144,6609 3 48,2 
11-10-2021 236,9488 4 59,2 
12-10-2021 177,7116 3 59,2 
13-10-2021 236,9488 4 59,2 
14-10-2021 144,6609 3 48,2 
15-10-2021 236,9488 4 59,2 
18-10-2021 118,4744 3 39,5 
19-10-2021 48,2203 1 48,2 
20-10-2021 177,7116 3 59,2 
21-10-2021 118,4744 2 59,2 
22-10-2021 144,6609 3 48,2 
25-10-2021 118,4744 2 59,2 
26-10-2021 177,7116 3 59,2 
27-10-2021 236,9488 4 59,2 
28-10-2021 144,6609 3 48,2 
29-10-2021 118,4744 2 59,2 

TOTALES 
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PRETEST DE TICKET MEDIO 

FICHA DE REGISTRO 
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA PRE-TEST 

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C 
DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa 

FECHA DE INICIO 01-04-2021 FECHA FINAL 28-04-2021 
  

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 
Gestión De Ventas Seguimiento Ticket Medio Ingresos totales entre Numero 

de pedidos 
TM=ITNV 

FECHA INGRESOS TOTALES NUMERO DE PEDIDOS TICKET MEDIO 
03-03-2022 96,4 2 48,2 
04-03-2022 177,7 3 59,2 
07-03-2022 118,5 2 59,2 
08-03-2022 118,5 2 59,2 
09-03-2022 236,9 4 59,2 
10-03-2022 96,4 2 48,2 
11-03-2022 177,7 3 59,2 
14-03-2022 59,2 1 59,2 
15-03-2022 118,5 2 59,2 
16-03-2022 236,9 4 59,2 
17-03-2022 236,9 4 59,2 
18-03-2022 59,2 1 59,2 
21-03-2022 177,7 3 59,2 
22-03-2022 118,5 2 59,2 
23-03-2022 96,4 2 48,2 
24-03-2022 236,9 4 59,2 
25-03-2022 177,7 3 59,2 
28-03-2022 59,2 1 59,2 
29-03-2022 96,4 2 48,2 
30-03-2022 236,9 4 59,2 
31-03-2022 118,5 2 59,2 

TOTALES 
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POST TEST DE TICKET MEDIO 

FICHA DE REGISTRO 
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA POST-TEST 

INSTITUCIÓN INVESTIGADA Corporación Cabana & Asociados S.A.C 
DIRECCIÓN M.2.F Lt 2 Urb. Las Viñas 4 etapa 

FECHA DE INICIO 02-05-2022 FECHA FINAL 30-05-2022 
  

VARIABLE DIMENSIÓN INDICADOR MEDIDA FORMULA 
Gestión De Ventas Seguimiento Ticket Medio Ingresos totales entre Numero 

de pedidos 
TM=ITNV 

FECHA INGRESOS TOTALES NUMERO DE PEDIDOS TICKET MEDIO 
01-04-2022 592,4 10 59,2 
04-04-2022 533,1 9 59,2 
05-04-2022 473,9 8 59,2 
06-04-2022 473,9 8 59,2 
07-04-2022 414,7 7 59,2 
08-04-2022 473,9 8 59,2 
11-04-2022 533,1 9 59,2 
12-04-2022 414,7 7 59,2 
13-04-2022 592,4 10 59,2 
14-04-2022 533,1 9 59,2 
15-04-2022 414,7 7 59,2 
18-04-2022 533,1 9 59,2 
19-04-2022 473,9 8 59,2 
20-04-2022 473,9 8 59,2 
21-04-2022 355,4 6 59,2 
22-04-2022 414,7 7 59,2 
23-04-2022 414,7 7 59,2 
25-04-2022 473,9 8 59,2 
26-04-2022 414,7 7 59,2 
27-04-2022 473,9 8 59,2 
28-04-2022 533,1 9 59,2 

TOTALES 
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ANEXO 5: VALIDACION DE EXPERTOS 
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ANEXO 6: METODOLOGIA 

METODOLOGIA SCRUM 
 

Introducción 

En el documento a continuación, se detallará el desarrollo del sistema 

Corporación Cabana & Asociados S.A.C que viene a ser el producto de la 

investigación titulada “Desarrollo de un sistema web para la gestión de ventas en 

la Corporación Cabana & Asociados S.A.C”, teniendo en cuenta el ciclo definido 

por la metodología SCRUM, incluyendo aquellos elementos que componen dicha 

metodología, tales como la definición del Backlog del producto, la asignación de 

roles, el seguimiento del ciclo de vida de cada sprint, entre otros. 

 

Propósito 

Mantener accesible la información necesaria para llevar a cabo un seguimiento 

adecuado al desarrollo del proyecto, además de definir las características de 

cada entregable siendo comprensible por cada uno de los integrantes del equipo 

involucrado en el desarrollo del producto, de tal manera que el desarrollo de cada 

uno de estos entregables resulte en una característica del producto final fiel a los 

requerimientos del cliente. 

Alcance 

Personas, roles que asume cada uno de ellos, artefactos empleados y 

procedimientos definidos. 

Descripción del proyecto 

En Corporación Cabana & Asociados S.A.C ha venido experimentando problemas 

en cuanto al proceso de realizar una venta, ya sea desde el momento en que se 

realiza llamadas para promocionar productos a los clientes, lo cual se muestra 

propuestas de venta, dando cupones y descuentos, esto a veces solo se rige 

solo por llamadas de todo esto se ve reflejado en el volumen de ventas por 

producto y en el ticket medio por lo que en la organización necesita con urgencia 

un control de todo este proceso que genera pérdidas monetarias. Por estas 

razones se ha optado por el diseño y creación de un sistema web que permita 

dar a conocer el negocio, sus productos. 
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Suposiciones y restricciones 

Se debe llevar un seguimiento y control de los productos, generar mayores 

ventas cumpliendo las necesidades del cliente. 

El uso del sistema en cuestión no debe generar sobrecargo a la labor realizada 

por el personal de la organización, quienes hacen sus ventas a través de 

llamadas. 

Descripción de la metodología 

La metodología de desarrollo SCRUM fue elegida por las diversas características 

de flexibilidad, para poder adaptarse a cualquier cambio solicitado por el cliente, 

durante cada revisión del product backlog. Además, esta metodología permite 

que cada miembro perteneciente al proyecto se encuentre enterado de cada 

incremento(sprint), generando mejoras durante el proceso de desarrollo del 

proyecto. 

Valores de Scrum 

Para un uso beneficioso de la metodología seleccionada, es necesario contar 

con un equipo altamente calificado y capaz de alcanzar los objetivos planteados, 

por este motivo, los valores que deben estar siempre presentes en el desarrollo 

del producto son: Sinceridad, permitirá conocer distintas opiniones y 

perspectivas en el desarrollo del proyecto, lo que facilitará la obtención de un 

resultado completo y de mayor calidad. Respeto, el cual es fundamental para 

una convivencia saludable y con ello una mayor productividad por parte del 

equipo. Compromiso, ya que es necesario asegurar un trabajo de calidad y en 

un espacio de tiempo planificado. Proactividad, porque Scrum está en gran 

medida basada en la productividad de los integrantes del equipo, por lo que el 

aporte de cada uno de ellos es sumamente importante. 
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Personas y Roles del Proyecto: 

Tabla 15: Personas y Roles del Proyecto 

Nombre Rol Función 

Jose Grandez Aguilar Scrum Master Scrum Master 

Jose Carlos Cabana 
Ventosilla Product Owner Product Owner 

Doris Milagros Gómez Diaz 
Development 
Team 

Analista/Programador/Administrador 
BBDD 

Mosquera Tello, Yujhamy 
Dayan 

Development 
Team Analista/Programador 

Fuente: Elaboración Propia 

Scrum Master: Es quien tiene los conocimientos necesarios referente a Scrum 

para guiar al equipo en el desarrollo del producto y resolver aquellas dudas 

referentes al desarrollo del mismo, siguiendo los lineamientos determinados por 

esta metodología. 

Product Owner: Es aquel que posee conocimientos bastos acerca del negocio, 

lo cual le permite tener de manera clara aquella funcionalidad que debe poseer 

el sistema para poder cubrir la necesidad de los usuarios finales. 

Development Team: Esta conformado por aquellos encargados del desarrollo de 

cada funcionalidad determinada al principio de cada sprint, son guiados por el 

Scrum Master en el desarrollo de la metodología y conforman la parte del Scrum 

Team encargada del desarrollo de cada funcionalidad del producto. 
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HISTORIAS DE USUARIOS: 

Tabla 16: HU01 Creación de Base de datos 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD PUNTOS DE 
HISTORIA 

Identificador HU01 1 10 
Nombre Creación de base de 

datos 

Solicitante Gerente 

Descripción 
Como gerente, deseo tener acceso a los datos registrados de la organización de 
manera virtualizada, para tener la seguridad de que esos datos no se perderán ante 
cualquier posible desastre natural o accidente dentro de la organización. 

Criterios de aceptación 
• Poder ver los datos desde una computadora. 

• Poder transportar esta data por medios virtuales, tales como USB, correo, etc. 

• Las acciones realizadas en el sistema se almacenan en la base de datos y 
pueden ser consultados. 

VISTA 
 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 17: HU02 Login 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD PUNTOS DE HISTORIA 

Identificador HU02 

1 7 Nombre Login 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que cada persona que hará uso del sistema: Administrador y 
Analista cuente con un usuario y contraseña único, que se pueda validar con un 
detector de Captcha para que luego se pueda ingresar al sistema para cuidar la 
información de los clientes. 

Criterios de aceptación 

• Se les otorgará a los administradores un usuario y contraseña únicos. 
• La única manera de acceder al sistema será por medio de un usuario y 

contraseña. 
• Cada persona que haga uso del sistema tendrá asignado un único usuario y 

contraseña, es decir, no se contará con más de un usuario a la vez por persona. 

VISTA 

  

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 18: HU03 Registro de Usuarios 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU03 

2 8 Nombre 
Registro de 

Usuarios 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que solo el administrador pueda registrar al personal que labora 
en la organización y así para poder tener sus datos virtualizados. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos de la persona a la que se le creara el usuario (nombre 
de usuario, correo, nombre, apellidos, contraseña(Esta se debe autogenerar)). 

• Debe permitir mostrar los diferentes roles registrados y asignarles el rol que se 
desee. 

• Debe permitir seleccionar el acceso a menú que desee que visualice ese 
usuario. 

• Debe poseer una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 

 

  

Caso de Usos 

 

  
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 19: HU04 Registro de Roles 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU04 

2 8 Nombre Registro de Roles 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que se pueda registrar los roles, los cuales se les puede dar 
ciertos permisos de las vistas que se desee ver y que son necesarios para el usuario. 

Criterios de aceptación 

• Se debe permitir poder visualizar las diferentes vistas que se muestran en el 
menú. 

• Debe permitir poder registrar el rol (nombre, la descripción y los permisos). 
• Se debe permitir poder editar cada Rol. 
• Debe poseer una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 

  

Casos de Usos 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 20: HU05 Registro de cliente 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU05 

2 8 Nombre Registro de Cliente 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que los diferentes usuarios con rol puedan registrar los clientes 
y los usuarios sin rol puedan registrarse y así para poder tener sus datos virtualizados. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos del cliente (Correo, Nombre, Región (Dirección de 
Envió), teléfono). 

• Debe permitir poder eliminar y filtrar el cliente, dependiendo la necesidad del 
negocio. 

• Debe posee una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 

 

  
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 21: HU06 Registro de cupones descuentos 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU06 

2 4 Nombre 
Registro de cupones 

descuentos 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que los diferentes personas puedan registrarse, y así para 
poder tener sus datos virtualizados. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos de los cupones de descuentos (Seleccionar 
Generador de código de cupón, registro de código de cupo, selección tipo de 
descuento (código de cupón, promoción) selección tipo de cupón (Soles, 
descuento %, envió gratis, mismo precio) tiempo (fecha de inicio, fecha de fin). 

• Debe permitir poder eliminar y filtrar los cupones, dependiendo la necesidad 
del negocio. 

• Debe posee una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 

 

  
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 22: HU07 Registro de Categoría 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU07 

2 4 Nombre 
Registro de 
Categoría 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que solo el administrador y analistas pueda registrar las 
categorías y así para poder tener sus datos virtualizados. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos de la Categoría (Nombre de la Categoría y la 
Descripción). 

• Debe permitir poder editar la categoría, dependiendo la necesidad del negocio. 
• Debe poseer una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 23: HU08 Registro De Producto 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU08 

2 8 Nombre 
Registro de 

Producto 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que solo el administrador y analistas pueda registrar las 
categorías y así para poder tener sus datos virtualizados. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos del producto (Nombre, inventario, Precio, Etiquetas o 
Marcas, descripción, imagen y tener su categoría). 

• Debe permitir poder editar y eliminar el producto, dependiendo la necesidad del 
negocio. 

• Debe posee una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 
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Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 24: HU09 Registro de Marca 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU09 

2 8 Nombre Registro de Marca 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como Gerente, quiero que solo el administrador y analistas pueda registrar las 
categorías y así para poder tener sus datos virtualizados. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos del Marca (Nombre, Marca Superior, Descripción, 
imagen). 

• Debe permitir poder editar y eliminar la marca, dependiendo la necesidad del 
negocio. 

• Debe posee una interfaz simple e intuitiva. 

Vista 

  
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 25: HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD 
PUNTOS DE 

HISTORIA 

Identificador HU10 

4 6 Nombre 
Reporte de Volumen de Ventas 

por Producto 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como gerente, quiero que los usuarios que tengan acceso del módulo puedan 
visualizar los reportes. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos de la venta (“Precio de Venta”, “Unidad Vendida” y el 
“Volumen de Ventas por Producto”). 

• Debe posee una interfaz simple e intuitiva.  

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 26: HU11 Reporte de Ticket Medio 

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD PUNTOS DE HISTORIA 

Identificador HU11 

4 6 Nombre Reporte de Ticket Medio 

Solicitante Gerente 

Descripción 

Como gerente, quiero que los usuarios que tengan acceso del módulo puedan 
visualizar los reportes. 

Criterios de aceptación 

• Debe contener los datos de la venta (“Ingresos Totales”, “Numero de Pedidos” 
y el “Ticket Medio”). 

• Debe posee una interfaz simple e intuitiva. 
•  

Fuente: Elaboración Propia 
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Product Backlog 

Siguiendo la ilación de la metodología, se muestra el Product Backlog que está 

constituido por las historias brindadas por los usuarios finales del sistema a 

través del Product Owner y que cuentan con una prioridad establecida, además 

del tiempo estimado que tomaría el desarrollo de cada una de estas, cabe 

resaltar que la prioridad establecida para cada uno de los ítems se da no solo en 

base a la importancia de cada una de estas, sino a las dependencias de unas 

sobre otras. 

Tabla 27: Product Backlog 

Identificador Nombre Prioridad Puntos de historia 

HU01  Creación de Base de datos 1 10 

HU02 Login 1 7 

HU03 Registro de Usuario 2 8 

HU04 Registro de Roles 2 8 

HU05 Registro de Cliente 2 8 

HU06 Registro de cupones descuentos 2 4 

HU07 Registro de Categoría 2 4 

HU08  Registro de Producto 2 8 

HU09 Registro de Marca 2 8 

HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto 4 6 

HU11 Reporte de Ticket Medio 4 6 

Fuente: Elaboración Propia 
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DESARROLLO DEL SPRINTS: 

SPRINT 1 

A continuación, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en 
el primer sprint, además de las tareas de cada una, que finalmente conformarán 
el Sprint Backlog: 

Tabla 28: Historias de usuario en el sprint 1 

SPRINT 1 

Identificador Nombre Prioridad P. historia 

HU01  Creación de Base de datos 1 10 

HU02 Login 1 7 

HU03 Registro de Usuario 2 8 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 29: Tareas HU01 

Identificador Nombre P. historia 

HU01 Creación de base de datos 10 

Tareas Tiempo (horas) 

Diseño del modelo entidad-relación 40 

Diseño del modelo lógico 12 

Diseño del modelo físico 12 

Creación DDL 8 

Ejecución y supervisión de errores 8 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 30: Tareas HU02 

Identificador Nombre P. historia 

HU02 Login 7 

Tareas Tiempo (horas) 

Diseño de arquitectura del proyecto 10 

Diseño de interfaz 5 

Interacción con el usuario 3 

Procesos backend, manejo de sesión 6 

Creación de función de autenticación en base de datos 4 

Ejecución y pruebas 8 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 31: Tareas HU03 

Identificador Nombre P. historia 

HU03 Registro de usuarios 8 

Tareas Tiempo (horas) 

Diseño de interfaz 6 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 4 

Comunicación con backend 3 

Función de registro de usuarios en base de datos 6 

Ejecución y pruebas 5 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 6: Cronograma de trabajo de Sprint 1 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 7: Diagrama de Gantt Sprint 1 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

Figura 8: Burndown Chart Sprint 1 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Sprint Review 

Se reunió al equipo encargado del desarrollo del proyecto Corporacion Cabana 

& Asociados S.A.C, para llevar a cabo la reunión denominada Sprint Review del 

Sprint número 1. 

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se 

constata que se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente, 

habiendo logrado alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente 

tabla:  

Tabla 32: Sprint Review 

Identificador Nombre Estado 

HU01 Creación de base de datos HECHO 

HU02 Login HECHO 

HU03 Registro de usuarios HECHO 

Fuente: Elaboración Propia 
 

  

  

  

  

Firma del Product Owner 
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Sprint Retrospective 

Tabla 33: Sprint Retrospective 1 

SPRINT 1 

¿Qué funcionó? 
¿Qué se podría 
mejorar? 

¿Qué nos comprometemos a 
lograr para el próximo 
Sprint?  

La comunicación del 
equipo y el uso de 
herramientas de 
colaboración como One 
drive, Google drive, etc. 

Las reuniones diarias, 
donde fue posible 
prepararnos para 
empezar el día con los 
conocimientos 
necesarios 

La estimación del 
esfuerzo requerido 
para cada tarea, los 
Puntos de Historia 
que se pueden 
resolver 

Recalcular la división de 
historias por parte del 
Product Owner y 
comunicación constante por 
parte del Development Team 

Fuente: Elaboración Propia 
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SPRINT 2: 

A continuación, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en 

el segundo Backlog:sprint, además de las tareas de cada una, que finalmente 

conformarán el Sprint  

Tabla 34: Historias de usuario en el Sprint 2 

SPRINT 2 

Identificador Nombre Prioridad P. historia 

HU04 Registro de Roles 2 8 

HU05 Registro de Cliente 2 8 

HU06 Registro de cupones descuentos 2 4 

HU07 Registro de Categoría 2 4 

HU08  Registro de Producto 2 8 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Tabla 35: Tareas HU04 

Identificador Nombre P. historia 

HU04 Registro de Roles 8 

Tareas Tiempo (horas) 

Diseño de interfaz 6 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 4 

Comunicación con backend 3 

Función de registro de roles en base de datos 6 

Ejecución y pruebas 5 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 36: Tareas HU05 

Identificador Nombre P. historia 

HU05 Registro de Cliente 8 

Tareas Tiempo (horas) 

Diseño de interfaz 6 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 4 

Comunicación con backend 3 

Función de registro de clientes en base de datos 6 

Ejecución y pruebas 5 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 37: Tareas HU06 

Identificador Nombre P. historia 

HU06 Registro de Cupones de Descuento 4 

Tareas Tiempo (horas) 

Nombre de tarea 6 

Diseño de interfaz 4 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 3 

Comunicación con backend 6 

Función de registro de Cupones en la base de datos 5 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 38: Tareas HU07 

Identificador Nombre P. historia 

HU07 Registro de Categoría 4 

Tareas Tiempo (horas) 

Nombre de tarea 6 

Diseño de interfaz 4 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 3 

Comunicación con backend 6 

Función de registro de Categoría en la base de datos 5 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 39: Tareas HU08 

Identificador Nombre P. historia 

HU08 Registro de Producto 8 

Tareas Tiempo (horas) 

Nombre de tarea 6 

Diseño de interfaz 4 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 3 

Comunicación con backend 6 

Función de registro de Productos en la base de datos 5 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 9: Cronograma de trabajo de Sprint 2 

  

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 10: Diagrama de Gantt Sprint 2 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 11: Burndown Chart Sprint 2 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Sprint Review 

Se reunió al equipo encargado del desarrollo del proyecto Corporación Cabana 

& Asociados S.A.C, para llevar a cabo la reunión denominada Sprint Review del 

Sprint número 2. 

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se 

constata que se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente, 

habiendo logrado alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente 

tabla:  
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Tabla 40: Sprint Review 

Identificador Nombre Estado 

HU04 Registro de Roles HECHO 

HU05 Registro de Cliente HECHO 

HU06 Registro de cupones descuentos HECHO 

HU07 Registro de Categoría HECHO 

HU08 Registro de Producto HECHO 

Fuente: Elaboración Propia 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Firma del Product Owner 
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Sprint Retrospective 

 

Tabla 41: Sprint Retrospective 2 

SPRINT 1 

¿Qué funcionó? 
¿Qué se podría 
mejorar? 

¿Qué nos comprometemos a 
lograr para el próximo 
Sprint?  

La comunicación del 
equipo y el uso de 
herramientas de 
colaboración como One 
drive, Google drive, etc. 

Las reuniones diarias, 
donde fue posible 
prepararnos para 
empezar el día con los 
conocimientos 
necesarios 

La estimación del 
esfuerzo requerido 
para cada tarea, los 
Puntos de Historia 
que se pueden 
resolver 

Recalcular la división de 
historias por parte del 
Product Owner y 
comunicación constante por 
parte del Development Team 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Sprint 3 

A continuación, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en 
el tercer Backlog:sprint, además de las tareas de cada una, que finalmente 
conformarán el Sprint  

Tabla 42: Historias de usuario en el Sprint 2 

SPRINT 2 

Identificador Nombre Prioridad P. historia 

HU09 Registro de Marca 2 8 

HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto 4 6 

HU11 Reporte de Ticket Medio 4 6 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 43: Tareas HU09 

Identificador Nombre P. historia 

HU09 Registro de Marca 8 

Tareas Tiempo (horas) 

Nombre de tarea 6 

Diseño de interfaz 4 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 3 

Comunicación con backend 6 

Función de registro de Marca en la base de datos 5 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

Tabla 44: Tareas HU10 

Identificador Nombre P. historia 

HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto 6 

Tareas 
Tiempo 

(horas) 

Nombre de tarea 6 

Diseño de interfaz 4 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 3 

Comunicación con backend 6 

Función de reporte de Volumen de Ventas por Producto en la base 
de datos 5 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 45: Tareas HU06 

Identificador Nombre P. historia 

HU11 Reporte de Ticket Medio 6 

Tareas Tiempo (horas) 

Diseño de interfaz 6 

Interacción con el usuario 4 

Validaciones front-end 4 

Comunicación con backend 3 

Función de reporte de Ticket Medio en la base de datos 6 

Ejecución y pruebas 5 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 12: Cronograma de trabajo de Sprint 3 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 13: Diagrama de Gantt Sprint 3 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

Figura 14: Burndown Chart Sprint 3 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Sprint Review 

Se reunió al equipo encargado del desarrollo del proyecto Corporación Cabana 

& Asociados S.A.C, para llevar a cabo la reunión denominada Sprint Review del 

Sprint número 3. 

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se 

constata que se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente, 

habiendo logrado alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente 

tabla:  

Tabla 46: Sprint Review 

Identificador Nombre Estado 

HU09 Registro de Órdenes HECHO 

HU10 Registro de Índice de Rotación de Stock HECHO 

HU11 Ficha de Nivel de Cumplimiento del Despacho HECHO 

Fuente: Elaboración Propia 
 

 

 

  

  

  

Firma del Product Owner 
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Sprint Retrospective 

Tabla 47: Sprint Retrospective 3 

SPRINT 1 

¿Qué funcionó? 
¿Qué se podría 
mejorar? 

¿Qué nos comprometemos a 
lograr para el próximo 
Sprint?  

La comunicación del 
equipo y el uso de 
herramientas de 
colaboración como One 
drive, Google drive, etc. 

Las reuniones diarias, 
donde fue posible 
prepararnos para 
empezar el día con los 
conocimientos 
necesarios 

La estimación del 
esfuerzo requerido 
para cada tarea, los 
Puntos de Historia 
que se pueden 
resolver 

Recalcular la división de 
historias por parte del 
Product Owner y 
comunicación constante por 
parte del Development Team 

Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo 7: 

VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO 

PRETEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO 

 
 

POSTTEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO 
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TICKET MEDIO 
 

PRETEST DE TICKET MEDIO 

 
 

POSTTEST DE TICKET MEDIO 
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