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Resumen 

Los sistemas web ya no son solo una inversión, tanto las grandes como las 

pequeñas empresas necesitan implementar sistemas que automaticen sus 

procesos, adoptando estrategias que permitan mejorar su proceso de ventas. Por 

tanto, este trabajo de investigación tuvo como fin determinar en qué medida un 

sistema web mejora el proceso de ventas en la empresa Omega. Lima, 2023. El 

trabajo tuvo un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, diseño experimental, pre- 

experimental. La muestra fue conformada por 50 registros de ventas. Además, se 

utilizó la técnica de obtención de información conocida como fichaje, siendo el 

instrumento empleado la ficha de registro. Estos elementos fueron sometidos a 

validación por parte de especialistas y posteriormente procesados utilizando el 

software SPSS Statistics V.26. Los resultados lograron un acrecentamiento positivo 

de 99.68% a 106.43% (6.75%), con referencia al primer indicador porcentaje de 

crecimiento de ventas y un aumento significativo de 42.6% a 141.4% (99.95%), con 

respecto al segundo indicador objetivo de ventas. Por lo expuesto, se concluyó que 

el sistema web mejora los procesos de ventas de la empresa Omega. Favoreciendo 

de esta manera con el proceso de ventas de forma pertinente y positiva. 

Palabras clave: Sistema Web, proceso de ventas, objetivo de ventas, porcentaje 

de crecimiento de ventas, internet, XP. 
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Abstract 

Web systems are no longer just an investment, both large and small companies 

need to implement systems that automate their processes, adopting strategies that 

allow them to improve their sales process. Therefore, this research work had the 

purpose of determining to what extent a web system improves the sales process in 

the Omega company. Lima, 2023. The work had a quantitative approach, of an 

applied type, experimental, pre-experimental design. The sample consisted of 50 

sales records. In addition, the method of obtaining information known as signing 

was used, the registration form being the tool used. These elements were subjected 

to validation by specialists and subsequently processed using the SPSS Statistics 

V.26 software. The results achieved a positive increase from 99.68% to 106.43%

(6.75%), with reference to the first sales growth percentage indicator and a 

significant increase from 42.6% to 141.4% (99.95%), with respect to the second 

objective sales indicator. For these reasons, it was concluded that the web system 

improves the sales processes of the Omega company. Favoring in this way the 

sales process in a relevant and positive way. 

Keywords: Web system, sales process, sales target, sales growth percentage, 

internet, XP. 
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I. INTRODUCCIÓN

En los años recientes, los sistemas web han cobrado mucha importancia en

empresas de todo el mundo, la internacionalización de las compañías, la creciente 

competencia en el mercado y la velocidad del desarrollo tecnológico están 

impulsando constantemente la optimización de los servicios en el entorno y creando 

sus comercios electrónicos (Sahid et al., 2020). 

Hoy en día, los sistemas web ya no son solo una inversión, tanto las grandes 

como las pequeñas empresas necesitan implementar sistemas que automaticen 

sus procesos (Coombs et al., 2020) 

A nivel internacional, la mayoría de las empresas reconocidas han adoptado 

estrategias que permiten mejorar la gestión de ventas y la promoción del servicio. 

Así podemos mencionar la exitosa expansión en el mercado comercial a la empresa 

CLARO, líder en la industria de las telecomunicaciones, así como MOVISTAR. El 

éxito de Claro y Movistar en la mejora de la gestión de ventas presenta un desafío 

significativo para otras empresas del sector, ya que ambas han logrado una 

combinación efectiva de estrategias que incluyen inversión en tecnología, 

formación de equipos de ventas, personalización de ofertas y atención al cliente, 

entre otros factores. Este éxito plantea la pregunta de cómo competir en un 

mercado altamente competitivo, donde las expectativas de los clientes son cada 

vez más altas y la diferenciación se vuelve crucial. Las empresas que buscan 

mejorar su gestión de ventas deben considerar cómo adoptar y adaptar estas 

estrategias exitosas a su propio entorno y mercado, así como cómo mantenerse al 

tanto de las cambiantes necesidades y preferencias de los consumidores para 

seguir siendo relevantes y competitiva (Apugllon, 2018). 

La empresa Factory Solutions SAC empresa de servicios, tiene la incesante 

preocupación por el lento desarrollo que viene cruzando, dados los altos costos de 

mantenimiento manual de ejecutar 5 procesos y la lenta gestión de cobros que 

retrasa los pagos de los clientes, el lento crecimiento de la empresa es una 

preocupación constante. La empresa realiza manualmente tareas generales de 

administración, cobranza y facturación del servicio inmobiliario. Este proceso 

manual lleva mucho tiempo y retrasa el proceso de cobro y la manifestación de 

comprobantes de pago (recibos, boletas, facturas), por lo que cada pago lo realiza 

1



el cliente y también efectúa el pago, debe comunicarse con la oficina (Pariasca y 

Principe, 2018). 

En la situación de la compañía Omega, un minimarket que se dedica a la 

venta de una amplia gama de productos básicos y de consumo diario, ofreciendo 

conveniencia a los clientes. Ofrecen alimentos, bebidas, productos de cuidado 

personal, limpieza etc. Sin embargo las transacciones de los productos, se realizan 

de manera rudimentaria a través de tickets o boletas manuales, así como el registro 

manual de cada venta realizada y registro de inventario de los productos, esto hace 

que exista un retraso de tiempo en el proceso de ventas generando incomodidad y 

largas colas para realizar los pagos ya que les toma más tiempo realizar sus 

compras y como consecuencia de ello se tienen pérdidas económicas y de 

consumidores que son de gran impacto, así mimo la empresa tendría un 

comportamiento inestable en el ingreso de sus ventas, es por ello que se debe 

utilizar un sistema de información como estrategia para agilizar y aumentar las 

adquisiciones. 

Asimismo, para sostener un crecimiento económico empresarial, se plantea 

implementar un sistema web para que el negocio obtenga la formalización y 

crecimiento sustancial de las micro, pequeñas y medianas empresas. 

Según lo mencionado, la presente investigación manifestará el 

siguiente problema general: ¿Cómo impacta un sistema web para mejorar el 

proceso de ventas en la empresa Omega?, Lima, 2023. Y consecuentemente a los 

siguientes problemas específicos, (a) ¿Cómo afecta un sistema web al incremento 

porcentual en ventas en el proceso de ventas de la empresa Omega? Lima, 2023. 

(b) ¿Cómo incide un sistema web en el logro del objetivo de ventas para el proceso

de ventas de la empresa Omega? Lima, 2023. El estudio ostenta desemejantes 

justificaciones como la Justificación social, metodológica, teórica y práctica. 

La justificación de una investigación se refiere a la exposición de las razones 

y motivaciones que respaldan la realización de un estudio o proyecto de 

investigación. En otras palabras, es la argumentación que explica por qué es 

importante y necesario llevar a cabo la investigación (Dawad et al., 2020). En ese 

sentido se plantean las siguientes justificaciones: 
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La justificación social se define que la aportación de la tesis es atender las 

necesidades existentes y futuras de la sociedad, por ello la empresa se ve obligada 

de gestionar con mayor eficacia sus incidencias que sean reportadas por parte de 

los colaboradores y los usuarios, así mismo brindar información a los empleados 

de la empresa para que de esta manera consigan favorecer por el progreso de la 

atención al cliente. 

En la justificación metodológica, para alcanzar el objetivo de la indagación, 

se tiene que llevar a cabo un proceso metodológico ordenado y sistemático, para 

ello utilizamos la introducción de un sistema y la obtención de datos, se empleará 

el diseño experimental, pre-experimental, con estimaciones precedentes y 

consecutivas al proceso de evaluación, igualmente de herramientas que han sido 

confirmadas y aprobadas por especialistas para alcanzar datos y resultantes reales. 

En la justificación del campo teórico, tiene la posibilidad de brindar un  

aporte para un impacto significativo en la ciencia y además buscara generar 

conocimiento sobre sistemas web dentro de la empresa. Finalmente, en el ámbito 

practico, el objetivo principal es realizar una encuesta en tiempo real que nos 

permita obtener información necesaria y transparente y así de esa forma poder 

tomar decisiones para la mejora y poder brindar una atención más eficaz, rápida y 

segura. 

Continuando la investigación, se tiene como finalidad lograr como 

objetivo general, determinar cómo influye una plataforma en línea para optimizar 

el procedimiento de ventas en la compañía Omega, Lima, 2023. Asimismo, se tuvo 

como objetivos específicos, (a) Evaluar de qué manera un sistema en línea impacta 

en el incremento porcentual de las ventas en el procedimiento de ventas de la 

empresa Omega, Lima, 2023, (b) Analizar de qué manera un sistema en línea 

afecta al logro del objetivo de transacciones en el transcurso de las ventas de la 

empresa Omega, Lima, 2023. 

De la misma manera, como una suposición sobre los resultantes se 

considera como Hipótesis principal, la implementación de un sistema en línea 

optimiza el procedimiento de ventas en la empresa. Omega, Lima, 2023. Y en 

relación con las hipótesis específicas: Se tuvo como primera, (a) un sistema web 

aumenta el porcentaje de crecimiento en ventas para el procedimiento de 

comercialización llevado a cabo por la empresa Omega, Lima, 2023, y segunda (b) 

3 



un sistema en línea incrementa el porcentaje de logro del objetivo de ventas en el 

proceso de ventas de la empresa Omega, Lima, 2023. 
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II. MARCO TEÓRICO

A nivel internacional, los consecuentes trabajos respaldan esta indagación, 

el cual se considera a Culque (2018) quien desarrolló un sistema web con el objetivo 

de optimizar la administración de ventas y compras en la compañía COMPUDAV. 

Llevo a cabo una metodología con un enfoque cuantitativo, del tipo bibliográfico y 

de campo, la población fue 54 personas de la empresa y la muestra fue considerada 

toda la población, los instrumentos fueron la encuesta y la entrevista. Además, optó 

por emplear la metodología en cascada en el proceso de desarrollo de software 

debido a su enfoque en la definición de un marco de trabajo sólido que identifica y 

delinea las tareas relacionadas con el desarrollo de software, facilitando la 

colaboración entre estas actividades. Obtuvo como resultados que con el desarrollo 

del sistema web, mejoro la eficacia laboral en la empresa y mejoro el proceso de 

venta e inclusive el servicio informativo dentro de una empresa. Por tanto, la 

automatización de procesos permitió agilizar tareas y reducir el tiempo dedicado a 

actividades de venta, beneficiando directamente a los empleados y clientes. Este 

trabajo de titulación demuestra el valor y la valía de las tecnologías de la 

información en la mejora de la optimización de los procedimientos empresariales. 

Bermero (2020) realizó un sistema en línea de gestión y seguimiento de 

inventario, utilizando un sistema web, con el propósito de incrementar la eficiencia 

en el monitoreo de ventas y compras de los productos de la empresa dedicada a la 

venta de licores. La metodología para el desarrollo del trabajo se basó en un análisis 

descriptivo y la recolección de datos se dio mediante la entrevista, a una población 

de 2 personas la propietaria y la encargada del negocio. Para el desarrollo del 

sistema web se basó en la herramienta PHP, gestor de base de datos MySQL. 

Como resultados obtuvo que se cumplió con las necesidades del negocio, 

mejorando las consultas en los formularios e informes, procesos de ventas mas 

rápido, registro de producto en menos tiempo y una mejor decisión en la adquisición 

de productos. Así, este sistema web resultó en un beneficio tanto para la empresa 

como para la propietaria, ya que posibilita el seguimiento del estado de los 

productos, incluyendo su disponibilidad, fecha de caducidad, y actividades como la 

entrada y salida de productos, lo que ahorra tiempo en el proceso de inventario. La 

adopción de una tecnología ha contribuido a fortalecer y a facilitar la elección de 
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decisiones y agilizar los procesos en la compañía, brindando una mejor experiencia 

tanto para el personal interno como para los clientes. 

Guanolema (2019) en su tesis tuvo como finalidad implementar un sistema 

web que automatice el proceso de compra y venta en la pequeña empresa "Raza". 

Empleó una metodología de desarrollo basada en pruebas (TDD) para garantizar 

la calidad del software, manejó una metodología de tipo aplicada y diseño 

experimental. Además, en la etapa de requerimientos del sistema se identificaron 

un conjunto de 29 historias de usuario y 8 historias técnicas que fueron planificadas 

y desarrolladas siguiendo la metodología SCRUM. Esta metodología basada en el 

SCRUM consintió en aumentar la productividad y la calidad del software al facilitar 

la ejecución de tareas de forma independiente. También implemento el patrón 

Modelo Vista Controlador (MVC) con el objetivo de asegurar la mantenibilidad y 

escalabilidad del sistema, además emplearon herramientas de software de licencia 

libre, tales como PHP para el lenguaje de programación, MySQL en calidad de 

sistema para administrar bases de datos y XAMP como servidor de aplicación, lo 

cual contribuyó a reducir los costos del proyecto. Como resultados lograron la 

realización de un sistema de compras y ventas que requiere de un recurso mínimo 

del parte de los clientes. Se encontró una reducción del tiempo de entre el 25% y 

el 91% en los procesos analizados, también, una reducción real en el tiempo de 

realización de los procesos seguidamente del despliegue del sistema en línea. Por 

último, concluyendo que la implementación del sistema web automatizado para la 

microempresa "Raza" ha demostrado ser efectiva al minorizar considerablemente 

el tiempo de ejecución de los procesos. Se recomienda el uso de la técnica TDD 

debido a su enfoque en el diseño del sistema y la lógica de negocio, lo cual 

contribuye a la minimización de deslices, genera satisfacción en el software y lo 

proyecta para posibles modificaciones futuras. La metodología SCRUM y el uso de 

herramientas de licencia libre también contribuyeron al éxito del proyecto al 

incrementar las productividades y disminuir el costo. 

Pincay (2022) desarrollo una herramienta tecnológica en forma de un 

sistema web que permitió llevar un registro detallado sobre la gestión de 

compraventa y control de maquinaria. Además, empleó una metodología de 

investigación de tipo aplicada, con un enfoque experimental en el diseño del estudio 

por otro lado utilizaron la programación extrema (XP), la que divide en cuatro fases: 
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planificación, diseño, desarrollo y pruebas. Esta metodología se seleccionó por su 

enfoque ágil y orientado a la entrega continua de software funcional. Se lograron 

los siguientes resultados los que incluyen la puesta en marcha y creación de una 

plataforma en línea totalmente funcional para la administración de compraventa y 

control para maquinaria. El sistema se desarrolló utilizando lenguaje PHP y una 

base de datos MySQL, aprovechando framework como Symfony y Bootstrap para 

agilizar el desarrollo y mejorar la interfaz de usuario. Se realizaron pruebas de 

funcionalidad para asegurar la calidad del sistema. Finalmente se llegó a la 

conclusión que se logró desarrollar una herramienta tecnológica eficiente y fácil de 

usar para la gestión de compraventa y control de maquinaria. El sistema automatiza 

los procesos relacionados, lo que facilita su ejecución y aumenta la eficacia para el 

manejo de la información. Se recomienda usar la metodología de programación 

extrema (XP) por su enfoque ágil y su capacidad para minimizar errores y permitir 

cambios y adaptaciones rápidas en el software. En general, el proyecto fue exitoso 

y brindó a la organización una solución efectiva para sus necesidades específicas. 

Paya (2021) en su tesis tuvo como fin llevar a cabo la implementación de un 

sistema web en el taller electromecánico "Expansión Barros" para mejorar y 

optimizar sus procesos comerciales, incluyendo el registro de clientes, mercadería, 

compras y ventas. Además, el enfoque metodológico utilizado en este proyecto fue 

de tipo aplicada y se empleó un diseño experimental, por otro lado, utilizaron la 

metodología ágil XP (Programación Extrema), que permite un mayor control y 

adaptabilidad Durante el desarrollo del proyecto, se realizaron encuestas y 

entrevistas tanto a los clientes como al administrador del taller para recopilar 

información sobre los problemas y necesidades de la organización. Se lograron los 

siguientes resultados como resultado del proyecto, se implementó un sistema web 

y se utilizaron herramientas de código abierto y de fácil acceso, como Python y 

Django. El sistema permitió una mejor organización y control en los procesos 

comerciales del taller, según se indicó en las encuestas de satisfacción plasmadas 

a los usuarios. Las opiniones fueron mayormente positivas, destacando el buen 

desempeño y la eficacia del sistema. Finalmente se concluyó que la creación y 

desarrollo del sistema web en el taller electromecánico "Expansión Barros" fue 

exitosa y logró perfeccionar el proceso comercial de la empresa. La utilización de 

una metodología ágil XP permitió un desarrollo controlado y adaptable del proyecto. 
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El sistema web demostró ser eficiente y brindó una mejor organización y atención 

a los clientes. Se aconseja seguir utilizando y mejorando el sistema para garantizar 

la continuidad de los beneficios obtenidos. 

En el ámbito nacional, Bustamante y Madrid (2020) tuvo como objetivo 

implementar un sistema web para la automatización de los procesos de venta en la 

compañía Best Store21 S.A.C. La metodología del estudio se enmarca en un 

enfoque de diseño experimental caracterizado por pre experimental. Se desarrolló 

un sistema web que permitió mecanizar el procedimiento de comercialización en la 

compañía, considerando los requerimientos y necesidades específicas del negocio. 

Se utilizó un enfoque tecnológico y se aplicaron las mejores prácticas de desarrollo 

de sistemas web. Como resultado se observó la mejora significativa en los números 

de venta luego de implementar el sistema web, con un incremento del 12.99%. 

Además, se evidenció una mayor fidelización de clientes, con un aumento del 

19.43%. Estos resultados indican que la mecanización de los procedimientos de 

comercialización mediante el sistema web ha generado un impacto positivo en los 

resultados comerciales de la empresa. Definitivamente se concluyó que la 

implementación del sistema web para automatizar los procesos de venta ha 

demostrado ser efectiva y beneficiosa para la empresa Best Store21 S.A.C. Se ha 

logrado mejorar el desempeño en términos de ventas y fidelización de clientes. El 

manejo de estas herramientas tecnológicas permitió agilizar y optimizar los 

procesos de ventas, lo que ha contribuido a un incremento promedio del 16.21% en 

la eficiencia del sistema. Estos resultados respaldan lo importante de la adjuntar el 

sistema web en el ámbito de la venta, brindando ventajas competitivas y mejorando 

la satisfacción del cliente. 

Crisóstomo y Garavito (2021) en su tesis tuvo como objetivo implementar un 

sistema web para los procesos de venta por delivery en la compañía La Carpita 

SAC con una metodología: El presente trabajo de estudio fue basada en una 

metodología cuantitativa aplicada, utilizando un diseño experimental del tipo 

preexperimental. Se implementó un sistema web manejando la metodología 

SCRUM, con el propósito de perfeccionar los procesos de venta y amenorar el 

tiempo de la atención al cliente. Se seleccionó una muestra de 214 ventas para 

cada uno de los indicadores evaluados, a partir de una población de 480 ventas 

perpetradas en un mes. Los resultados logrados demostraron que la 
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implementación del sistema web tuvo un impacto efectivo en los procesos de venta 

por delivery. Para el indicador de crecimientos en venta, se observó un incremento 

del 4.64% en la venta después de las implementaciones de los sistemas. En cuanto 

al tiempo de atenciones a los clientes, lograron reducir en un 9.19%, lo que implicó 

una mejora significativa en la eficiencia del proceso. Además, se observó un 

aumento del 19.72% en la productividad de ventas y una reducción del 4.40% en el 

tiempo promedio de emisión de reportes. Finalmente concluyeron, que la 

implementación del sistema web influye significativamente en los procesos de venta 

por delivery en la compañía La Carpita S.A.C. Esta influencia se vio reflejado en el 

aumento de las ventas, reducción de los tiempos de atención a los clientes, 

mejoramiento de la productividad y agilización de la emisión de reportes. Estos 

resultados apoyan la importancia de las tecnologías en las optimizaciones de los 

procesos de ventas y una adaptación a nuevas condiciones, como la pandemia del 

COVID-19, que afectó significativamente el sector. La implementación de un 

sistema web se presenta como solución efectiva para mejorar en cuanto a eficiencia 

y los resultados en los procesos de venta por delivery. 

Menacho (2021), en sus tesis su objetivo fue Implementar un sistema web 

para perfeccionar el proceso de ventas en la Botica "Pharma Medical". Esta 

investigación utilizó una metodología Object-Oriented Hypermedia Design Method, 

que consta de 5 fases, las cuales se adaptaron al sistema web que fue desarrollado 

teniendo en cuenta las fatalidades del usuario, permitiendo un desarrollo iterativo. 

Para su implementación, se utilizó el lenguaje de programación JavaScript., el 

framework Bootstrap para el esbozo y MySQL como gestor de datos. La 

investigación se enmarca en cuanto a enfoque es cuantitativo, de tipo aplicada y 

preexperimental en cuanto a diseño. su población estuvo compuesta por 614 

ventas, y se utilizó un muestreo estratificado para seleccionar una muestra de 237 

ventas. Se lograron los siguientes resultados: el desarrollo del sistema web en la 

Botica "Pharma Medical" permitió mejorar los porcentajes de crecimientos en venta, 

que pasó de 1.45 a 2.75. Asimismo, observaron una adición en la eficacia de 

ventas, que aumentó de 1.37 a 3.61. finalmente concluyo que el desarrollo del 

sistema web en la Botica "Pharma Medical" fue efectiva para mejorar los procesos 

de venta. Se logró incrementar los porcentajes de crecimientos en venta y mejorar 

la eficacia del personal. Estos resultados respaldan las importancias de las 
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tecnologías y sus aplicaciones en el rubro de las ventas para optimizar los procesos 

y obtener mejores resultados comerciales. El desarrollo del sistema web fue exitosa 

y permitió a la Botica "Pharma Medical" mejorar su desempeño en términos de 

ventas y productividad. 

Angulo y Nicho (2021), tuvo como propósito implementar un sistema web de 

gestión de ventas e inventario para una compañía de calzados, con el fin de 

concentrar la información y mejorar la gestión de sus procesos. Se utilizo un método 

de tipo aplicada y diseño experimental se lograron los siguientes resultados por la 

implementación del sistema web propuesto, se logró una mejora significativa en los 

procesos primordiales de la empresa de calzados. Se redujeron los tiempos de 

ejecución de tareas, se simplificaron las operaciones y se incrementó la 

disponibilidad de informes para la toma de decisiones. Y finalmente concluye que 

el sistema web de gestión de ventas e inventario en la compañía de calzados 

demostró ser exitosa y beneficiosa. En conclusión, el sistema web a medida 

consigue proporcionar progresos significativos en la gestión de ventas e inventario 

de una compañía, impulsando su eficiencia y competitividad en el mercado. El 

sistema permitió centralizar la información y perfeccionar la eficiencia de los 

procesos, lo que resultó en una reducción de tiempos y una mayor disponibilidad 

de los informes para la elección de decisiones. 

Palacios (2020), en su tesis tuvo como fin la implementación de un sistema 

informático web para perfeccionar el proceso de ventas de equipos telefónicos 

móviles en la compañía Claro Grupo Palacios SAC, además se utilizó una 

metodología de enfoque descriptivo con un diseño no experimental de corte 

transversal. Se adhirió un cuestionario a una muestra de 30 personas que incluía 

tanto al personal de la compañía como a los clientes. Los datos recopilados fueron 

analizados cuantitativamente. El cuestionario se manipuló como instrumento de 

recolección de datos a través de una encuesta. Se lograron los siguientes 

resultados Los resultados emanados revelaron que el 76.67% de los encuestados 

no residían satisfechos con el sistema existente utilizado en el proceso de ventas 

de la empresa. Además, el 96.67% de los encuestados ostentaron la necesidad de 

implementar un sistema informático web para perfeccionar dicho proceso. Concluye 

en que el sistema informático web es necesaria y beneficiosa para perfeccionar el 

proceso de ventas de equipos telefónicos móviles. La insatisfacción de los 
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encuestados con el sistema actual y la alta demanda de implementación de un 

sistema informático web respaldan la importancia y relevancia de este proyecto. La 

implementación del sistema informático web contribuirá a perfeccionar y agilizar el 

proceso de ventas, lo cual impactará positivamente en la compañía y en la 

complacencia de los clientes. 

En cuanto a las teorías, la introducción de un sistema de información 

requiere varias medidas para facilitar a los usuarios el acceso al sistema de 

información (Wu et al., 2022). 

La amplia aplicación de las tecnologías de la información y la comunicación 

(TIC) brinda oportunidades sin precedentes para la investigación sobre gestión de 

la información (MI) y sistemas de información (SI) (Kwame et al., 2019). Y existen 

siete teorías que son relativamente importantes en el campo de IM e IS: Sistema 

de Memoria Transactiva (TMS), Teoría de Gestión de Impresiones (IMT), Teoría del 

Flujo (FT), Teoría de los Agujeros Estructurales (SHT), Teoría de la Dependencia 

de Recursos (RDT), Teoría de la Presencia Social (SPT), Ilusión de Control (IC). 

En general, están tratan sobre: Construir un modelo cognitivo de equipo integral; 

Adoptar estudios de campo y métodos experimentales, Analizar el impacto de las 

tecnologías digitales en la presencia social y examinar si la presencia social podría 

afectar la percepción y el comportamiento de los usuarios (Wu et al., 2022). 

Un sistema es un vinculado de elementos, desde personas, materiales, 

equipos y software hasta las instalaciones del laboratorio, interconectados 

(organizados) de tal manera que se puedan desarrollar y realizar actividades de 

acuerdo a necesidades específicas y metas propuestas. Existen diferentes 

clasificaciones que se pueden agrupar en consecuencia, como naturales o 

artificiales, físicas o conceptuales, abiertas o cerradas, estáticas o dinámicas. Los 

sistemas difieren no solo en su forma, función o idoneidad, sino también en sus 

necesidades y propósitos. También se puede representar como una red de 

comunicación que puede proporcionar información en todo el mundo, o como un 

sistema de distribución eléctrica que incluye canales e instalaciones de generación 

de energía. Cada uno de estos sistemas está formado por componentes, que 

pueden dividirse en partes más pequeñas denominadas "subsistemas" (Morales et 

al., 2022). 
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Un sistema web también conocido como aplicación web, es un software 

interactivo alojado en servidores accesibles a través de Internet o una red privada. 

Para usar la aplicación web, los usuarios se enlazan al servidor donde está alojado 

el sistema, por lo que no es ineludible instalar la aplicación web en cada 

computadora (Dunnan et al., 2019). Las aplicaciones web funcionan con bases de 

datos que consienten el procesamiento dinámico y la visualización de información 

a los usuarios. Los sistemas desarrollados en la plataforma web son distintos de 

otros tipos de sistemas y ofrecen beneficios significativos tanto para las empresas 

que los utilizan como para las personas que trabajan con ellos (Yulianto y Fauzi, 

2020). Los sistemas que proporcionan este tipo de servicios se construyen 

alrededor de una interfaz que permite administrar las tareas (ejercicios para 

entrenar habilidades de programación) y mostrar los resultados, acompañados de 

comentarios significativos (Polito y Temperini, 2021). 

Las ventajas y desventajas del sistema web son las siguientes: 

Según Lanczky y Győrffy (2021) las ventajas son: a) Se puede adaptar de 

manera eficiente para ejecutarse en cualquier sistema operativo y navegador. b) 

No se requieren características o versiones específicas de hardware o sistema 

operativo para acceder y ejecutar. c) Las actualizaciones son automáticas, por lo 

que los usuarios no necesitan hacer esto ni esperar el tiempo de descarga. d) Sin 

proceso de instalación ni documentación que dificulte su seguimiento o acceso. e) 

No se ve afectado por el uso de otros programas juntos. No afecta el funcionamiento 

ni el rendimiento. 

Según Uchupe (2020) las desventajas son: a) La operación requiere una 

conexión a Internet constante. b) El rendimiento de la web está restringido por las 

peculiaridades del VPS en el que está alojada la web. c) Debe suscribirse a los 

servicios del dominio antes de que los usuarios puedan consentir a él mediante la 

URL proporcionada. d) Se requiere una suscripción de alojamiento/servidor con 

peculiaridades concretas. e) Se debe utilizar un servicio para proteger los recursos 

internos del sistema web. B. Feria de multitudes. 

Las características fundamentales del sistema web son: 

La Arquitectura, debido a que estos sistemas de información utilizan las 

tecnologías subyacentes de Internet para implementar sus servicios, comparten 

una arquitectura común, a diferencia de otros medios diseñados concretamente 
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para ocuparse en sistemas aislados. Algunas aplicaciones permiten la 

retroalimentación de otras aplicaciones, migrar datos, conectar información de 

disímiles fuentes, pero usan la semejante arquitectura. (Cao y Iansiti, 2022) 

La evolución y desarrollo, dado que la mayoría de estos sistemas se 

localizan en entornos altamente dinámicos y cambiantes, deben evolucionar 

constantemente y presentar versiones continuas que actualicen las características 

y capacidades de los sistemas anteriores (Avgerou, 2018). 

El usuario por encima del sistema, los usuarios del entorno Web están 

acostumbrados a tomar información de una forma particular ya navegar de acuerdo 

a un conjunto de reglas empíricas. Es lógico suponer que los sistemas de 

información que utilicen este entorno también se alimentarán de estas experiencias 

para trasladarlas a la aplicación web propuesta (Kraeling y Tania, 2019) 

Escalabilidad, es la capacidad del sistema para responder y acomodarse a 

las precisiones cambiantes (tanto de los usuarios como de los responsables del 

servicio y de la información que proporciona) mientras crece de forma continua y 

fluida (Kraeling y Tania, 2019). 

Un sistema de información basado en la web es una composición 

interconectada de personas, actividades, datos, redes y tecnología para estribar y 

perfeccionar las operaciones diarias de una organización y complacer las 

insuficiencias de información para la intrepidez de problemas y la elección de 

decisiones. Sobre decisiones de administradores de sociedades (Syahputra, 2020). 

También Widslyet al. (2021), describen sobre el sistema de información consta de 

mecanismos conexos que procesan, recopilan, almacenan y permutan información 

para estribar la toma de decisiones y los procesos de control dentro de un 

organismo. 

Las tecnologías web se adoptan para conceder a los recursos de 

conocimiento que se pueden recibir a través de Internet o por un navegador. Son 

largamente utilizados por muchas razones. Desarrollo más fácil de los sistemas de 

gestión del conocimiento y flexibilidad en términos de escalabilidad (por ejemplo, al 

expandir el sistema). Debido a que son fáciles de usar e imitan la forma en que las 

personas interactúan, hacen que el conocimiento de los demás sea accesible para 

todos a través de jerarquías, barreras formales y otros problemas (Kiselev & 

Yakutenko, 2020). 
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Kumar y Taori (2019) menciona que un sistema de gestión de base de 

datos, también popular como sistema de gestión de base de datos (SMBD) o 

nombre en inglés: sistema de gestión de base de datos (DBMS), es un vinculado 

de programas que proporcionan a los usuarios todos los medios precisos para crear 

que es una aplicación web una base de datos (BD), como modernidad y que es una 

aplicación web recuperación segura de los datos que contiene. 

Rodríguez et al. (2019) mencionan que una aplicación web consiente en que 

los usuarios emplean servidores web en Internet a través de un navegador. Por 

consiguiente, es una aplicación de software catalogada en un lenguaje admitido por 

el navegador web (HTML, Java, asp.net, etc.) y confiable para ejecutarse cuando 

el navegador la ejecuta. Las aplicaciones web normalmente se construyen como 

aplicaciones de 3 niveles. en la redacción más común, un navegador web consta 

de una capa primaria y alguna tecnología web dinámica como PHP, Java Servet o 

ASP, ASP.NET, CGI, ColdFusion, EmbPerl, Python (un lenguaje de programación) 

proporciona un motor que puede usar on Rails) forman el nivel medio. 

Definitivamente, la base de datos forma el tercer y último nivel. 

Las aplicaciones web dinámicas, son considerablemente más 

complicadas, esgrime una base de datos para atribuir información y este 

comprendido se actualiza cada vez que el usuario ingresa a la aplicación web. El 

administrador universalmente tiene un panel de administración citado (CMS) que le 

permite modificar o cambiar contenido como texto e imágenes. Los lenguajes más 

populares son PHP y ASP porque te permiten estructurar bien tu contenido. El 

procedimiento de actualización es muy fácil y no requiere ir al servidor para realizar 

cambios. Igualmente, se pueden implementar diversas funciones, como foros y 

bases de datos (Kiselev & Yakutenko, 2020). 

La aplicación web estática, está desarrollado en HTML y CSS. Sin 

embargo, algunas aplicaciones web también pueden mostrar objetos en 

movimiento, como pancartas, GIF animados y videos. Además, podemos dialogar 

sobre el desarrollo de aplicaciones web usando jQuery y Ajax. Además, cambiar el 

contenido de una aplicación estática no es trivial. Para hacer esto, deberá 

descargar el código HTML, permutarlos y volver a cargarlo en su servidor. Estas 

permutaciones solo pueden ser realizados por el web master o la compañía de 
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desarrollo que proyectó y diseñó la aplicación web o encuentra una alternativa 

profesional al Team (Mateo et al., 2020). 

La aplicación web animada, cuando hablamos de animación, la asociamos 

con la tecnología FLASH. Aquel tipo de programación te concede dar efectos de 

animación a tu contenido, también permite crear diseños más innovadores y 

contemporáneos. siendo una tecnología preferida por diseñadores y profesionales 

creativos. Sin embargo, la limitación de construir aplicaciones web animadas radica 

en el tema del posicionamiento web y la optimización SEO (Kiselev & Yakutenko, 

2020). 

La aplicación web de gestor de contenido, Para aplicaciones web que 

necesitan actualizar continuamente su contenido. Debe instalar un administrador 

de contenido (CMS) que el administrador puede modificar y actualizar (Kiselev & 

Yakutenko, 2020). 

El software alcanza definir como todos los conceptos, actividades y procesos 

que producen programas para sistemas informáticos. El objetivo de un buen 

software es acrecentar la probabilidad de desarrollo a tiempo y de bajo costo 

mediante un uso más eficiente de las personas y los recursos. El software se puede 

clasificar de tres maneras diferentes: operaciones, desarrollo y diagnóstico (Kiselev 

& Yakutenko, 2020). 

La metodología del desarrollo del software se basa en el uso de diferentes 

herramientas, técnicas, métodos y modelos para su desarrollo, muchos de estos 

métodos están bien documentados y ya han pasado por una serie de desarrollos 

para que los programadores involucrados en la planificación del proyecto tengan 

un conocimiento profundo de los métodos y, en algunos casos, puedan efectuar un 

rastreo del ciclo de vida de su software. Razón organizativa imprescindible (Morales 

et al., 2022). 

El lenguaje de modelo unificado (UML) es una herramienta utilizada por 

individuos con destrezas de programación respectivamente avanzadas, a menudo 

se utilizan analistas funcionales y programadores analistas (a quienes se les 

plantea un problema y lo hacen). Aprenda y escriba código informático para resolver 

problemas en lenguajes como Java, C# y Python. Por lo tanto, al dar tus primeros 

pasos en la programación, te recomiendo olvidarte de UML, hasta poseer 

conocimientos básicos de ramas condicionales, el uso de bucles y conocimientos 
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de programación orientada a objetos, es solo una sugerencia, de hecho, UML 

puede ser utilizado por prácticamente cualquier persona, incluso para documentar 

esquemas y procesos que no tienen nada que ver con la informática (Kiselev & 

Yakutenko, 2020). 

La metodología Rational Unified Process (RUP), está orientada a objetos 

especifica el análisis, la implementación y la documentación de todos los aspectos 

y períodos del desarrollo de software antes, durante y después del desarrollo. 

Considera todos los aspectos del proceso de desarrollo, incluidas las fases 

definidas, las técnicas utilizadas, las iteraciones, etc., combinados con otros 

componentes de desarrollo detallados, como la documentación, los modelos, los 

manuales y el código fuente, como una herramienta de ingeniería de software. 

marco unificado. El RUP define cuatro fases de desarrollo: Iniciar, Construir, 

Implementar y Migrar, cada una organizada en varias iteraciones separadas 

(Morales et al., 2022). 

Una venta es la transferencia de bienes a un precio convenido. Puede 

realizar una venta a un contacto si el artículo se paga en el momento de la recogida. 

A crédito si el pago se realizó después de la compra. Si el pago se fracciona en 

varias cuotas y se realiza de forma consecutiva, se tratará de un pago fraccionado 

(Widsly et al., 2021). 

Según Dunnan et al. (2019), el sistema de compra y venta perfecciona la 

aplicación para la gestión de clientes, proveedores y productos, que incluye la 

probabilidad de registrar las ventas de estos productos y plasmar informes 

impresos. 

Los beneficios del sistema de compra y venta son: Registrar clientes con 

todos los datos personales y posteriores cambios. Crear una lista de correo 

electrónico para envíos masivos. Registrar compras de productos. Crear una lista 

de facturas pendientes. Imprimir una lista de compras. Cambiar productos y su 

inventario. Consentir a productos de inventario y ver información detallada. Crear 

listas de precios en archivos de Word. Efectuar un sondeo rápido de productos. 

Registrar la venta de productos a clientes. Crear una factura o ticket. Crear una lista 

de ventas impresas. Imprimir un reporte de ventas impresas entre fechas. Crear 

una lista de ventas sin imprimir. No crear facturas de venta impresas (Yang et al., 

2017). 

 

 

16 



La gestión de ventas es una correspondencia que se instituye entre dos o 

más personas, y el vendedor debe asegurarse de que el cliente esté campante con 

el producto adquirido y la respuesta recibida. Los vendedores deben llevar a cabo 

una gestión de ventas que fomente la mejora. El éxito de la gestión de ventas se 

logra si tiene un producto o servicio competitivo y de alta calidad en su segmento 

de mercado objetivo (Groza et al., 2021) 

El proceso de ventas, es como una cadena de actividades colectivas en 4 

etapas. Cada una de estas etapas describe las gestiones que se deben seguir para 

lograr un proceso de venta óptimo. Esto comienza con la búsqueda y atracción de 

clientes potenciales, continuado de la recogida y clasificación de los datos más 

distinguidos para anticipar las necesidades, seguido de la finalización de la venta y 

seguimiento tras la venta. Esto debe hacerlo un equipo de ventas con las 

habilidades y la capacidad para realizar este proceso. De esta manera, las 

empresas pueden obtener ganancias en cada venta completada con un cliente, por 

medio de la ganancia de servicios o productos prestados por la empresa (Dewsnap 

et al., 2020). 

Las características del proceso de ventas según Dewsnap et al. (2020), son: 

La estructura, esto se debe a que cuenta con un formato predefinido, lógico y 

estandarizado que describe cada fase que se lleva a cabo durante la ejecución y 

describe las acciones que debe efectuar el equipo de ventas dentro de esas fases, 

se debe perseguir un encadenamiento ordenado para el óptimo proceso de venta 

dentro de la compañía. Lo medible, las primordiales peculiaridades requeridas 

para el proceso de venta es que la información cambia constantemente en el tiempo 

y siempre hay competencia entre empresas en el mercado, por lo que poder evaluar 

cosas como la situación económica actual requiere que la información sea medible. 

Se trata de tomar las decisiones correctas ante los rendimientos decrecientes y, en 

consecuencia, proponer dilemas de solución que consientan a la empresa sostener 

un aumento continuo en las ventas. El automatizado: Los procesos automatizados 

se pueden lograr mediante el uso de herramientas técnicas, esto es muy preciso, 

porque debido a la cantidad de información almacenada y la velocidad requerida 

para acceder a estos datos, las implementaciones en el área de ventas deben 

permitir que los representantes de ventas realicen eficientemente los pasos y/o 

actividades. El integrado: El proceso de venta debe incluir esto porque cada 
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subproceso debe estar vinculado e integrado con la totalidad de las operaciones 

que se efectúan dentro de la compañía para lograr la concentración de la 

información y el examen de todos los datos que se intercambian entre empresas, 

se requiere una característica. Esto mejora el rendimiento y la eficiencia de los 

empleados a medida que realizan cada tarea (Dewsnap et al., 2020). 

Los controles de ventas son solo un procedimiento que usan los gerentes 

para asegurarse de que sus equipos estén haciendo el trabajo correcto en el 

momento correcto. Estos sistemas de control optimizan el desempeño y la salud de 

la potencia de ventas. Hay 2 tipos de gestión de ventas: basada en acciones y 

basada en resultados (Widsly et al., 2021). 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 
 
3.1.1. Tipo de investigación. 

 

Esta investigación es de tipo aplicada, según Bhushan y Alok (2019), esta 

investigación se da porque de esta manera se puede afrontar de manera objetiva 

los problemas relacionados con el proceso de ventas en los procesos comerciales 

y servicios, tiene como objetivo generar y construir nuevos conocimientos para 

solucionar problemas del mundo real. Es aplicada porque como aporte de la 

solución se implementará un sistema asentado en tecnología web que ayudará a 

mejorar y perfeccionar el proceso de ventas de la empresa Omega. 

 
3.1.2. Diseño de investigación. 

 
Se utilizará un diseño experimental del tipo pre_experimental y con 

particularidad longitudinal a lo largo del tiempo para comparar los resultados con 

una muestra, por lo general es beneficioso porque puede aproximarse a la realidad 

(Miller et al., 2020). Un estudio longitudinal sigue a los mismos individuos o grupos 

a lo largo de un período prolongado, recopilando datos en múltiples momentos a lo 

largo de ese tiempo (Miller et al., 2020). 

Es preexperimental debido a que la variable dependiente será manipulada 

para su desarrollo se utilizará un antes y después de la implementación con el 

modelo del pretest y postest del sistema web. Este diseño se derivó de un estudio 

previo y posterior a la prueba el cual intima lo procedente: 

 
Figura 1. Diagrama del diseño de investigación 

 

Donde: 

 
O1: estado actual de la empresa Omega 

X: Variable: Sistema Web 

O2: estado posterior de la empresa Omega 
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3.2. Variables y operacionalización 
 

Variable independiente (VI): Sistema Web 
 

La variable sistema web es de tipo cuantitativa se trata de características 

que suelen ser medidas y expresadas de forma numérica cuya variación también 

causa un cambio en la variable dependiente (Gonzales y Gallardo, 2021). Según 

Arias y Covinos (2021), se refiere a una característica cuya extensión se suele 

comunicar y cuantificar utilizando valores numéricos. Su disposición se encuentra 

en una escala, lo que permite asignar a cada instancia un valor inferior o superior. 

Además, se clasifica como discreta, puesto que esta propiedad implica que la 

variable solo puede adquirir un conjunto limitado de valores enteros. En resumen, 

estas variables desencadenan las variaciones que la variable dependiente 

experimenta. 

 
Definición Conceptual de Sistema web 

 
Según Calvo (2015) un sistema web es una plataforma interconectada y 

basada en tecnologías de internet que permite la creación, gestión y distribución de 

contenidos, datos y servicios. Del mismo modo Huamanñahui (2021) y Sanchez 

(2020) señalan que es un vinculado de elementos, desde personas, materiales, 

equipos y software hasta las instalaciones del laboratorio, interconectados 

(organizados) de tal manera que se puedan desarrollar y realizar actividades de 

acuerdo a necesidades específicas y metas propuestas. 

Definición Operacional de Sistema web 

 
Se refiere a cómo el sistema interactúa con los usuarios y las funciones que 

realiza en el entorno empresarial, la automatización de procesos, la generación de 

informes y análisis, la seguridad de datos, las integraciones con otras aplicaciones 

y sistemas, la capacidad de escalabilidad, con el objetivo de optimizar la eficiencia 

y la productividad de la organización, facilitando la toma de decisiones y asegurar 

la continuidad de las operaciones. 
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Variable dependiente (VD): Proceso de ventas 
 

La variable dependiente, el proceso de ventas, es una variable del tipo 

cuantitativa, debido a los procesos cambiaran después de aplicarse la variable 

independiente, con la única diferencia de que es modificada por la variable 

independiente, es decir, estos procesos buscan la optimización y la mejora (Angulo 

y Nicho, 2021). 

Definición Conceptual: Proceso de ventas 
 

El proceso de ventas es una serie de actividades requeridas por las que 

atraviesa una empresa o negocio desde la búsqueda de un cliente hasta el cierre 

de una venta, esto debe hacerlo un equipo de ventas con las habilidades y la 

capacidad para realizar este proceso, una empresa puede obtener ganancias cada 

vez que se concreta una venta con un cliente a través de la ganancia de un producto 

o servicio brindado por la empresa (Dewsnap et al., 2020). Del mismo modo 

Sánchez (2020), el sistema de compra y venta es una perfecciona aplicación para 

la gestión de clientes, proveedores y productos, que incluye la probabilidad de 

registrar las ventas de estos productos y plasmar informes impresos. 

Definición Operacional de Proceso de ventas 
 

Delimita el proceso  de  ventas  como  pasos alternativos para  acrecentar 

el número de nuevos clientes  y  acelerar   el   crecimiento   del   negocio. 

Además, proporciona una imagen clara   de   las acciones que deben    realizar 

los vendedores y qué prospectos son más interesantes para el cliente. 

 

Esto significa que representa las etapas por las que debe pasar un cliente 

potencial desde que descubre el negocio hasta que se convierte en cliente. Esta 

variable tiene como dimensiones: Prospección y Seguimiento. 
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Tabla 1. Operacionalización de la variable dependiente 
 

 

Indicador 
Instrument 

o 

 

Cant. 
Unid. 
medid 

a 

 

Fórmula 

 
 

Porcentaje de 
crecimiento en 

ventas 

 
 
 

Ficha de 
registro 

 
 

 
20 

 
 
 

Porcent 
aje 

𝑽𝑫 
𝑷𝑪𝑽 = ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑽𝑫𝑨 
Donde: 
VD: ventas del día 
VDA: ventas del día anterior 
PCV: Porcentaje crecimiento 
venta 

 
 

 
Objetivo de ventas 

 
 

Ficha de 
registro 

 
 

 
50 

 
 

Porcent 
aje 

 
𝑽𝑫 

𝑶𝑽 = ∗ 𝟏𝟎𝟎 
𝑽𝑷𝑫𝑷 

VD: Ventas del día 
VPDP: Ventas promedio diarias 
planificadas 
OV: Objetivo de Ventas 

 

Indicadores 
 

En esta investigación se definieron dos parámetros para la variable 

dependiente, donde el primero es el Incremento Porcentual en Ventas y el segundo 

es el objetivo de Ventas. 

Escala de medición 
 

Para la variable dependiente, se consideró una proporción o razón, porque 

el dato es cuantitativo y no tiene valores negativos (se cree que cero significa que 

no hay variable, por ejemplo, tenemos: altura, peso, valor de moneda, valor tarifa, 

etc.). 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Población 

Para el estudio, se contrajeron 50 registros de ventas de los productos más 

vendidos durante el periodo de un mes como población. Una población es el cumulo 

completo finito o infinito de compendios o unidades de observación considerados 

en un investigo (Angulo y Nicho, 2021). 
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Tabla 2. Población de estudio 
 

 

 

Población 
Cant. 

Pretest Posttest 

 

Indicador 

Registro 

incidencias 

Registro 

incidencias 

50 50 
Tasa de aumento en 

las ventas 

 
50 50 Objetivo de ventas 

 

 

Muestra 

 
Desde la representación de Hernández y Mendoza (2020), una muestra es 

una parcela mínima o parte totalmente de la población en estudio, se trabaja con 

toda la población debido a que las mediciones son limitadas, la magnitud de la 

muestra es de 50 registros de ventas 

 

Muestreo 
 

Además, en esta indagación se esgrimió un muestreo no probabilístico por 

conveniencia. Gómez (2019) define que es una herramienta de investigación la cual 

es establecer una proporción dada de la población, el cual no haya sido posible 

realizar un censo, se elige una muestra establecida, comprendiendo una porción 

notoria de la población. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

Se utilizó la técnica del fichaje por observación. Arias y Covinos (2021) 

mencionan que esta técnica solo es utilizada por investigadores, es una forma de 

recopilar y almacenar información relevante, cada archivo contiene información 

esto permite tener datos reales in situ y permite estimar variables dependientes. 

 

Dado que este método permite la sistematización de la bibliografía y una 

ordenación de ideas, fue posible recopilar y almacenar información pertinente a 

través de las fichas para futuras investigaciones. Como resultante, fue viable 

recopilar los datos en el momento del evento permitiendo evaluar la variable 

dependiente. 
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Instrumento de recolección de datos 
 

La herramienta utilizada fue la tarjeta de inscripción. estas herramientas 

(instrumentos) de recolección de información, son aquellas diseñadas para crear 

condiciones para la medición y, además concluyen que los datos almacenados 

expresan directa o indirectamente conceptos abstractos de la realidad en los que 

todo lo experimentado alcanza ser tanteado (S. Hernández & Duana, 2020). 

Así mismo, exhibimos la ficha técnica (instrumento o herramienta) descrita 

en la procedente tabla: 

Tabla 3. Ficha técnica del instrumento 
Nombre Instrumento Ficha de registros de medición 

Investigador 
Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Candia Méndez, Deyvis 

Año 2023 

Descripción 

instrumento 
Ficha de registro 

 
Objetivo 

Evaluar hasta qué punto un sistema en línea para 

mejorar el proceso de ventas en la empresa Omega, 

lima, 2023 

Indicadores 
a) Porcentajes del aumento en las ventas 

b) Objetivo de ventas 

Num. de registros a 

recolectar 
50 

Aplicación Directa 

 

Validación de instrumentos 

 
La realización de validación de instrumentos es de manera confiable, 

garantizando así la obtención de datos reales para ser evaluados procesados e 

interpretados, esto se obtiene según los criterios de pertinencia, claridad y 

relevancia, en la procedente tabla se enumera a los expertos que validaron los 

instrumentos para esta indagación. 
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Tabla 4. Expertos que legitimaron los instrumentos de recolección 
 

Documento 

identidad 
Apellidos y nombres Institución laboral Calificación 

73041890 
Mg. Romero Yáñez, 

Manuel Robinson 

Universidad Cesar 

Vallejo 
Aplicable 

 
44147992 

Mg. Fierro Barriles, 

Alan Leoncio 

 
Universidad Cesar Vallejo 

Aplicable 

 

20037930 
Mg. Corilla Baquerizo 

Eduardo Cancio 

Universidad Mayor de 

San Marcos 

Aplicable 

 
 

3.5. Procedimientos 
 

Para entender las implicaciones del problema que afecta a la empresa 

OMEGA. Se estableció las mediciones correspondientes de las variables, las 

cuales serán en base al registro de ventas que será proporcionado por el gerente 

de la empresa, para ello se tiene que realizar una reunión para recopilar información 

relevante sobre diversos temas que suceden en la empresa. 

Posteriormente se midieron los indicadores incorporados utilizando las fichas 

de registro validado por expertos, también se instituyeron periodos de recopilación 

de datos para pretest (marzo y abril del 2023) y postest (mayo y junio del 2023); 

Por que el proceso de desarrollo del sistema web duro 4 meses en su desarrollo. 

Es importante señalar que ambas medidas se programaron a los 30 días para las 

pruebas previas y posteriores. 

Para implementar efectivamente un sistema web, se ha recopilado 

información de varias fuentes. Para este desarrollo y diseño, hemos utilizado la 

metodología devops, (anexo 9) lo cual se caracteriza por ser un sistema amigable, 

flexible, adaptable para la gestión de desarrollo de software, Esencialmente a pesar 

de crear más valor para los clientes y la personalización y autogestión (Ramírez  

et al., 2019). 

Cuando los datos son recuperados de los instrumentos, se digitalizarán y se 

infiltran en una base de datos manejando hojas de cálculo en Excel. Seguidamente 

se trabajan con los datos informativos organizándolos y tabulándolos para usarlos 

en las tablas y gráficos de barras (estadísticas descriptivas). 
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3.6. Método de análisis de datos 
 

Se utilizó el software SPSS Statistics v.26 para descifrar las resultantes 

previos y posteriores a la fase, lo que permite el análisis estadístico descriptivo e 

inferencial. Las 2 estadísticas se examinaron porque no están aisladas ni se 

excluyen recíprocamente. 

En el análisis descriptivo, muestra: (a) medida de tendencia central, (b) 

desviación estándar y (c) valores minúsculos emanados, a través de tablas y 

gráficos de barras con sus respectivas descripciones. 

En el análisis inferencial, se efectuó el precedente trabajo: (a) se corroboró 

la normalidad de los datos procediendo uso de Shapiro – Wilk y (b) se probó la 

hipótesis mediante el procedimiento de Wilcoxon, incluidos sus detalles y 

refinamientos relevantes. En la etapa uno y dos es para confirmar que las medias 

son significativamente diferentes, la herramienta funciona para poblaciones 

distribuidas anormalmente. 

 

3.7. Aspectos éticos 

 
El estudio fue ejecutado con aspectos éticos, dado que nuestro compromiso 

fue realizar el trabajo con honestidad, evitando la falsificación o tergiversación de 

datos, respetando la confidencialidad y privacidad de los participantes. Para la 

redacción de la tesis nos basamos según las normativas de la resolución N.º 0403- 

2021/UCV, para la redacción de las definiciones, teorías, examinar variables, 

dimensiones e indicadores. Esta normativa tiene por objeto suscitar la integridad 

académica del estudiante de la UCV, asegurando su admisión y que sean 

aceptados cumpliendo las normativas en general. Según Monte et al. (2023), la 

investigación es la base del conocimiento y un componente esencial del progreso, 

En la investigación académica intervienen muchas acciones y procesos 

coordinados: diseño adecuado del estudio, ejecución del estudio, recopilación de 

datos, análisis de datos y, finalmente, publicación. Y estos deben ser ceñidos en el 

código de ética del investigador, porque representan los puntos de vista desde los 

cuales los individuos buscan dirección cuando toman decisiones. 

En tal acepción, los capítulos de esta investigación fueron adoptados como 

se describe a continuación, veracidad fue comunicado a la empresa Omega antes 

de la detección del instrumento. Asimismo, el resumen fue preciso y claro. 
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autonomía, se respeta las decisiones de los coagentes que no quisieron contribuir 

del estudio; confidencialidad, los datos recolectados fueron anonimizados y su uso 

es estrictamente académico; a lo largo de la investigación, la equidad del trato a los 

trabajadores; anti plagió, las citas de artículos se basan en los estándares de la 

séptima edición de APA para prevenir el plagio académico; originalidad, los 

pensamientos del autor se reflejan en las palabras; mediante la lectura, 

consideración, examen y resumen del autor, la originalidad y pertinencia de la 

investigación final para sustentar las medidas anti plagió, aplica al software Turnitin. 
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IV. RESULTADOS 
 

4.1. Resultados descriptivos 

Los datos descriptivos obtenidos en este estudio, referentes a los parámetros 

Incremento Porcentual de Ventas y objetivo de Ventas, están exhibidos en las 

tablas 5 y 6, así como en las figuras correspondientes. 

 

Medias descriptivas del indicador: porcentaje de crecimiento de ventas 

(PCV) 
 

 

Tabla 5. Estadísticos descriptivos de Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV) 
 

  

N 

 

Mínimo 

 

Máximo 

 

Media 

Desv. 

Desviación 

PCV: PRETEST 50 84,21 114,29 99,6840 7,17916 

PCV: POSTTEST 50 100,79 194,12 106,4342 13,59857 

 
 

Figura 2. Pretest vs Post test de Porcentaje de crecimiento de ventas 
 

 

Tal como se evidencia en la tabla 5, se calcula que la media correspondiente 

al PCV durante el pre test registró un porcentaje de 99.68%, mientras que en el 

post test llegó a un valor de 106.43% en la muestra. 
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Además, en la figura 2, se presenta el cotejo entre las medias obtenidas en las 

fases de pre test y post test, donde se puede observar y concluir que se logró un 

aumento positivo del 6.75%, de crecimiento en las ventas. 

 
Medias descriptivas del indicador: Objetivo de ventas (OV) 

 
Tabla 6. Estadísticos descriptivos de Objetivo de ventas (OV) 

 

  
N 

 
Mínimo 

 
Máximo 

 
Media 

Desv. 

Desviación 

OV: PRETEST 50 20,30 80,00 42,5580 19,25119 

OV: POSTTEST 50 126,00 168,20 141,4060 10,91027 

Fuente: elaboración propia 

 
Figura 3. Pretest vs Post test de Objetivo de ventas. 

 

 
 

Tal como se puede observar en la tabla 6, se calcula que la media para el 

indicador de Objetivo de Ventas (OV) en el pretest fue de 42.55%, mientras que en 

el post test adquirió un valor de 141.40% en la muestra. 

Adicionalmente, en la figura 3, se visualiza la comparación de las medias 

obtenidas en los dos estados del indicador, lo que permite analizar y concluir que 

existe un aumento significativo del 99.95%. Esto señala un incremento positivo tras 

la implementación del sistema en línea. 
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4.2. Resultados Inferenciales 

Prueba de normalidad: 

Se comprobó la normalidad de la información de una muestra de indicadores 

para saber qué pruebas de hipótesis realizar posteriormente. Existen varias 

pruebas de normalidad que indican que para 50 o más muestras se debe realizar 

la prueba de normalidad 'Kolmogórov-Smirnov', en caso contrario se realiza la 

prueba de normalidad 'Shapiro-Wilk'. Si la puntuación de la significancia es mayor 

o igual a 0,05, la distribución de datos es paramétrica; de lo contrario, la distribución 

de información no es paramétrica (Prabhaker et al., 2019). 

 

Con el fin de evaluar la normalidad, se establecen las siguientes hipótesis: 

Ho: Los datos de los resultados exhiben una distribución normal. Ha: los datos de 

los resultados no presentan una distribución normal. Las conclusiones se basarán 

en lo siguiente: si el valor de Significancia (Sig.) es mayor a 0.05, se aceptará la 

hipótesis nula (H0); si el valor de Sig. es igual o menor a 0.05, se aceptará la 

hipótesis alternativa (Ha). 

Prueba de normalidad del indicador 1: Porcentaje de crecimiento de ventas 

(PCV) 

 
Hipótesis estadística: 

 

• H0: Los datos del indicador PCV muestran una distribución normal 

• Ha: Los datos del indicador PCV no muestran una distribución normal 

 
Tabla 7. Ensayo de normalidad del indicador PCV 

 

Kolmogorov-Smirnov 

 Estadístico gl. Sig. 

Pretest: PCV 0,158 50 0,003 

Post test: PCV 0,393 50 0,000 

 
De acuerdo a la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov, el PCV en 

el pre test obtuvo un valor de Significancia (Sig.) de 0.003, mientras que en el post 

test obtuvo una Sig. de 0.000. Dado que ambos valores son significativamente 
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menores a 0.05, se opta por descartar la hipótesis nula (Ho) y se acepta la hipótesis 

alternativa (H1). Esto indica que los datos del IPCV no siguen una distribución 

normal. 

Prueba de normalidad del indicador 2: Objetivo de ventas (OV) 

Hipótesis estadística: 

• H0: Los datos del indicador OV muestran una distribución normal

• Ha: Los datos del indicador OV no muestran una distribución normal

Tabla 8. Ensayo de normalidad del indicador OV 

Kolmogorov-Smirnov 

Estadístico gl. Sig. 

Pretest: OV 0,175 50 0,055 

Post test: OV 0,124 50 0,053 

Según el análisis de normalidad de Shapiro Wilk, el OV de acuerdo al pre 

test tuvo un valor de Significancia (Sig.) de 0.055, mientras que en el post test se 

obtuvo una Sig. de 0.053. Dado que existe un valor de significancia mayor que 0.05, 

se opta por descartar la hipótesis alternativa (Ha) y se acepta la hipótesis nula (Ho). 

Esto implica que los datos del OV siguen una distribución normal. 

4.3. Prueba de hipótesis 

Los datos obtenidos en las dos pruebas no siguieron una distribución normal 

para el primer indicador, mientras que el segundo indicador exhibió una distribución 

normal. Por lo tanto, se optó por aplicar la prueba de rangos de Wilcoxon y la prueba 

t de Student. De acuerdo con Bautista et al. (2020), esta prueba es reconocida 

como un enfoque no paramétrico para analizar datos emparejados en pares, de 

muestras únicas o basados en diferencias. 

Prueba de hipótesis específica del indicador 1: Porcentaje de crecimiento de 
ventas (PCV) 

Hipótesis estadística: 

• H0:    Un   sistema   web   no  mejora  significativamente el porcentaje de

crecimiento de ventas en la empresa Omega. Lima, 2023
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• Ha: Un sistema web mejora significativamente el porcentaje de crecimiento 

de ventas en la empresa Omega. Lima, 2023. 

 
Tabla 9. Rangos del indicador Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV) 

 

  

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Rangos negativos 15a
 16,53 248,00 

PCV: POSTEST – Rangos positivos 

PCV: PRETEST Empates 

35a 

0c 

29,34 1027,00 

Total 
50

 

a. PCV Post test < PCV Pretest 

b. PCV Post test > PCV Pretest 

c. PCV Post test = Pretest 

 

Tabla 10. Prueba de Wilcoxon del indicador PCV 
 

 PCV: Post test – PCV: Pre test 

Z -3,760b
 

Sig. Asintótica (bilateral) 0,000 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 

b. Se basa en rangos negativos. 

 

 
Para verificar la hipótesis del primer indicador, se utilizó la prueba de 

Wilcoxon. En la tabla 9, se visualizan 35 números que constituyen el rango positivo, 

los cuales representan la mayoría de los datos en la etapa post test en comparación 

con el pre test. 

Adicionalmente, en la tabla 10, se puede observar que el valor numérico de 

z es de -3.760b. Además, se destaca que el nivel de significancia asintótica 

(bilateral) presenta un valor de 0.000, que es menor a 0.05. En resumen, se 

rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alternativa. 
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Prueba de hipótesis específica del indicador 2: Objetivo de ventas (OV) 

Hipótesis estadística: 

• H0: Un sistema web no mejora significativamente el objetivo de ventas en la 

empresa Omega. Lima, 2023 

• Ha: Un sistema web mejora significativamente el objetivo de ventas en la 

empresa Omega. Lima, 2023. 

 
Tabla 11. Prueba de t de Student del objetivo de ventas (OV) 

 

  Diferencias emparejadas  t gl Sig. 

Media Des. 

Desviac 

ión 

Des. 

Error 

prome 

dio 

95% de intervalo 

de confianza de la 

  diferencia  

Inferior Superi 

(bilateral) 

  or  
 

OV: - 26,938 3,809 - - - 4 0,000 

PRETEST 99,94 31 65 107,60 92,292 26,23 9  

– OV: 800   378 22 5   

   POSTEST  
 

Para verificar la hipótesis relacionada con el segundo indicador, se utilizó la 

prueba de t de Student. En la tabla 11, se puede identificar el valor negativo de "t", 

indicando que la puntuación en la prueba post test es superior en comparación con 

la prueba pre test. 

Además, se observa que el valor numérico de significancia es 0.000, el cual 

es inferior a 0.05. En resumen, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis 

alternativa: "Un sistema web mejora de manera significativa el objetivo de ventas 

en la empresa Omega. Lima, 2023." 
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V. DISCUSIÓN 
 

En esta investigación, se ejecutó una comparativa con estudios anteriores, 

tomando como asiento los resultados conseguidos para los dos indicadores, que 

son: Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV) y Objetivo de ventas (OV). 

Respecto al indicador 1: PCV 

Los descubrimientos resaltados evidencian que durante el análisis inicial del 

indicador PCV, se anotó un valor promedio de 99.68%, mientras que después de la 

implementación del sistema web, los resultados mostraron un promedio de 

106.43%. Estos resultados reflejan que la implementación de una solución 

informática tiene una influencia positiva en el incremento del indicador PCV en un 

6.75%. 

Por otra parte, en el análisis inferencial del indicador PCV, tras realizar la 

prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov, se determinó que este indicador no 

sigue una distribución convencional. Por lo tanto, se empleó la prueba de rangos 

de Wilcoxon para contrastar la hipótesis, tal como se puede apreciar en la tabla 7. 

El resultado arrojó un valor de z de -3.760b. También, se observa que el nivel de 

significancia asintótica (bilateral) presenta un valor numérico de 0.000, este es 

inferior a 0.05. En consecuencia, se descarta la hipótesis nula y se acepta la 

hipótesis alternativa. En resumen, se puede concluir que el sistema web 

efectivamente aumenta el indicador PCV. 

Este resultado se coteja con el estudio realizado en la que se sostiene que 

la implementación del sistema web tuvo un efecto positivo en la mejora del 

porcentaje de aumento de las ventas. Asimismo, al resultado de Guanolema (2019) 

menciona que la implementación del sistema web automatizado ha demostrado ser 

efectiva al minorizar considerablemente el porcentaje de tiempo de ejecución de los 

procesos. De la misma manera a Pincay (2022) el sistema web facilita su ejecución 

y aumenta el porcentaje de eficacia para el manejo de la información en la gestión 

de compra y venta. Similar Bustamante y Madrid (2020) la utilización de los 

sistemas web permiten agilizar y optimizar los procesos de ventas, lo que ha 

contribuido a un incremento promedio del 16.21% en la eficiencia del sistema. 
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Todo lo previamente mencionado guarda una relación con la variable 

independiente, es decir, el sistema web; esto se alinea con lo planteado por 

Huamanñahui (2021) quien indica que un sistema web es un vínculo de elementos, 

desde personas, materiales, equipos y software hasta las instalaciones del 

laboratorio, interconectados (organizados) de tal manera que se puedan desarrollar 

y realizar actividades de acuerdo a necesidades específicas y metas propuestas, 

sumado a ello, Sanchez (2020) sostiene que un sistema web se puede utilizar con 

cualquier navegador web independientemente del sistema operativo. Para usar la 

aplicación web, los usuarios se deben enlazar al servidor donde está alojado el 

sistema, no es ineludible instalar la aplicación web en cada computadora. De igual 

manera, está relacionado con el indicador PCV el cual, según Pariasca y Principe 

(2018) mencionan que la conexión entre un sistema web y la gestión de ventas es 

muy estrecha, ya que el sistema web actúa como una plataforma centralizada que 

permite a una empresa controlar, monitorear y automatizar diversos aspectos del 

proceso de ventas. Asimismo, Angulo y Nicho, (2021) señalan que, el PCV, es la 

relación de ventas del día por las ventas del día anterior. 

Respecto al indicador 2: objetivo de ventas (OV) 

 
De acuerdo al resultado expuesto en relación al segundo indicador, se ha 

demostrado que el objetivo de ventas (OV) previo a la implementación del sistema 

web (Pretest) alcanzó un valor del 42.60%, mientras que posterior a la 

implementación del sistema web (Posttest), dicho valor aumentó a un 141.4%. Por 

consiguiente, se puede aseverar que la incorporación del sistema web condujo a 

un incremento del 99.954% en el objetivo de ventas (OV). 

En adición, llevando a cabo el análisis de inferencia del indicador TUTI, 

según el análisis realizado con la prueba de Kolmogorov-Smirnov, se determinó 

que este indicador presenta una distribución distinta al PCV, ya que sigue una 

distribución convencional. Por este motivo, se utilizó la prueba T de Student para 

validar la hipótesis planteada  (tabla  8).  Los resultados arrojaron  un valor t  de  - 

26.235 y, de igual forma, se observa que el nivel de significancia asintótica 

(bilateral) tiene un valor de 0.000, que es inferior a 0.05. En consecuencia, se 

rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna. En resumen, se puede 
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aseverar que la implementación del sistema web aumenta el objetivo de ventas 

(OV). 

Por lo tanto, este resultado concierta con el estudio llevado a cabo por 

Angulo y Nicho (2021), quienes mencionan que el sistema web a medida consigue 

proporcionar progresos significativos en los objetos de ventas e inventario de una 

compañía, impulsa su eficiencia y competitividad en el mercado. Asimismo, se 

diferencia, al resultante de Palacios (2020) quien declaró que el sistema informático 

web es necesaria y beneficiosa para perfeccionar los objetivos de ventas de 

equipos telefónicos móviles. De la misma manera Menacho (2021) afirman que el 

desarrollo del sistema web fue exitosa y permitió a una botica mejorar su 

desempeño en términos de cantidad de ventas. 

El conjunto de información previamente destacado guarda una estrecha 

relación con la variable independiente denominada sistema web. Esta variable ha 

sido definida por (Berzal et al., 2007) como aplicaciones que se identifican por tener 

una interfaz compuesta por páginas web, pero su distintivo principal radica en su 

dinamismo y las funcionalidades que ofrece. Además, en consonancia con (Castro 

et al., 2020), un sistema web se define como una plataforma almacenada en un 

servidor en nube y proyectada para ser accesible por un navegador web. 

Igualmente, está vinculado al indicador de la tasa de aprovechamiento del trabajo 

en incidentes, el cual, de acuerdo a (Herrera, 2017), refleja la realización de los 

objetivos organizativos mediante la habilidad de los desarrolladores y los recursos 

necesarios, considerando también el tiempo requerido para lograrlo. En línea con 

esta perspectiva, (Tolentino, 2018) respalda esta idea al argumentar que este 

indicador proporciona información sobre la capacidad del personal de soporte para 

solucionar sucesos en un lapso promedio de una hora laboral. 

Toda la información previamente destacada establece una conexión con la 

variable independiente conocida como sistema web, que según lo señalado por 

todas las menciones anteriores están vinculadas a la variable independiente 

sistema web, la cual, siguiendo lo expuesto en Huamanñahui (2021) un sistema 

web es un vinculado de elementos, desde personas, materiales, equipos y software 

hasta las instalaciones del laboratorio, interconectados (organizados) de tal manera 
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que se puedan desarrollar y realizar actividades de acuerdo a necesidades 

específicas y metas propuestas, sumado a ello, Sanchez (2020) sostiene que un 

sistema web se alcanza a utilizar con cualquier navegador web libremente del 

sistema operativo. Para usar la aplicación web, los usuarios se enlazan al servidor 

donde está alojado el sistema que no es ineludible instalar la aplicación web en 

cada computadora. De igual manera, está relacionado con el indicador OV el cual, 

donde un sistema web de gestión de ventas redime un rol clave en la consecución 

de los objetivos de ventas al proporcionar herramientas y capacidades que 

respaldan ejecución, planificación y seguimiento de las actividades de ventas. 

Según Uchupe (2021) es como una cadena de actividades colectivas en 4 etapas. 

Cada una de estas etapas describe las gestiones que se deben seguir para lograr 

un objetivo de venta óptimo. Asimismo, Angulo y Nicho (2021) señalan que el 

sistema web a medida que consigue proporcionar progresos significativos en los 

objetos de ventas e inventario de una compañía, impulsa su eficiencia y 

competitividad en el mercado. 

Respecto al Objetivo General 

En relación al objetivo general, considerando la exposición previa, es viable 

afirmar que el sistema web optimiza los procedimientos de ventas (el porcentaje de 

crecimiento de ventas y objetivo de ventas) en la empresa Omega, Lima 2023, dado 

que se han conseguido resultados propicios en ambas medidas (indicadores) de la 

variable dependiente, como se detallan a continuación. 

En relación a la primera medida, identificada como el porcentaje de 

crecimiento de ventas (PCV), además de la evaluación inferencial, se observó un 

aumento del 6.75% en el PCV luego de la implementación del sistema web. 

De manera similar, en el segundo indicador conocido como objetivo de 

ventas (OV), se constató que el OV experimentó una disminución significativa en el 

tiempo de utilización en desarrollo, logrando un aumento del 99.954% tras la 

implementación del sistema. 

En conclusión, se afirma que un sistema web mejora el proceso de ventas 

de la empresa Omega, Lima, 2023. Esta expresión está ajustada con, los autores 

(Guanolema,  2019;  Pincay,  2022;  Bustamante  y  Madrid,  2020;  Crisostomo  y 
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Garavito, 2021; Menacho, 2021; Angulo y Nicho, 2021; Palacios Guzman, 2020) 

que brevemente expresaron y confirmaron que un sistema web mejoró los procesos 

de venta y compra mediante la implementación de un sistema informático) 

Respecto a la metodología de investigación 

Los objetivos que se emplearon fueron exitosamente sujetos mediante la 

aplicación de la metodología experimental con diseño preexperimental, la cual fue 

empleada al proyecto de investigación. Los datos se recolectaron de modo aleatorio 

mediante pruebas pre y post-test, lo que posibilitó la comparación entre ambas 

situaciones y el análisis de los cambios experimentados en la variable dependiente. 

Además, se utilizó el método de fichas de inscripción a fin de recopilar de datos, y 

el software SPSS V.26 fue empleada para analizar los datos en las distintas etapas. 

Así también, es relevante indicar que, para llevar a cabo el examen, la 

configuración y la ejecución precisa del sistema, se usó la metodología XP, junto 

con el lenguaje de programación PHPUnit respaldado por el Framework 

Codeigniter4, así como el sistema de administración de bases de datos MySQL. 

En relación a los indicadores PCV y OV, estos desempeñaron un papel 

fundamental en este estudio, ya que permitieron una medición exhaustiva de la 

variable dependiente, lo que contribuyó a abordar las debilidades identificadas en 

la empresa Omega. 

Adicionalmente, es importante destacar que esta investigación no solo 

aporta nuevo conocimiento a la comunidad de investigadores, sino que también 

promueve la colaboración entre los clientes y la empresa, al ofrecer una solución 

variada, contemporánea, tecnológicamente avanzada e innovadora que realzó 

significativamente el proceso de ventas de manera eficaz y oportuna. Esta mejora 

se reflejó en la ampliación del porcentaje de crecimiento de ventas y en la 

consecución de los objetivos de ventas. Cabe mencionar que los resultados de este 

estudio serán compartidos de manera abierta para beneficiar a otros investigadores 

en el campo. 
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VI. CONCLUSIONES

Fundamentándonos en los resultados conseguidos en este estudio, se 

extraen las siguientes conclusiones: 

Primero: En resumen, se puede establecer que la introducción del sistema web 

efectivamente optimizó los procedimientos de ventas en la empresa 

Omega, con resultados satisfactorios evidenciados en los indicadores 

PCV y OV. Asimismo, la contrastación hipotética se llevó a cabo con 

éxito, respaldando el logro de los propósitos determinados en esta 

investigación. 

Segundo: Se concluye que el PCV en el proceso de venta de la empresa Omega 

acrecentó significativamente en un 6.75%, posterior a la 

implementación del sistema web. 

Tercero: En resumen, se puede afirmar que el OV durante el transcurso de 

ventas en la compañía Omega mejoro significativamente, logrando un 

aumento de 99,954 %, tras la implementación del sistema. 
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VII. RECOMENDACIONES

En consecuencia, se presentan las siguientes sugerencias que pueden 

orientar futuras investigaciones: 

Primero: Rastrear el progreso del proceso de ventas a través de diferentes 

etapas del ciclo de ventas. Esto proporciona visibilidad sobre dónde 

se encuentran las oportunidades y ayuda a los equipos a centrarse en 

las prioridades, también identificar patrones, tendencias y áreas de 

mejora para tomar decisiones informadas. 

Segundo: Con el propósito de optimar los resultados obtenidos a través del 

sistema web en lo que respecta al porcentaje de incremento de 

ventas, se recomienda utilizar el sistema web de manera estratégica 

(recopilación de comentarios, promociones, análisis de datos etc.) 

puede ayudarte a mejorar el incremento de las ventas al optimizar el 

procedimiento de compra, personalizar la experiencia del cliente y 

utilizar datos para tomar decisiones informadas. La combinación de 

tecnología y estrategia puede tener un impacto significativo en tus 

resultados de ventas. 

Tercero: Para optimar los logros del sistema web en relación al objetivo de 

ventas, se aconseja al equipo administrativo que evalúe 

cuidadosamente la disponibilidad temporal de los desarrolladores, así 

como también la urgencia de los incidentes antes de asignarlos. 

Además, se sugiere utilizar la información recopilada a través del 

sistema web para segmentar a los clientes en grupos basados en sus 

necesidades, comportamientos de compra y preferencias. Luego, 

adaptar sus estrategias de ventas para abordar las necesidades de 

cada segmento de manera efectiva. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

TÍTULO: Sistema Web para el Proceso de Ventas de la empresa Omega. Lima, 2023. 

AUTOR: 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problema principal: 

PG: ¿De qué manera un 

sistema web influye en el 

proceso de ventas en la 

empresa Omega? Lima, 2023? 

Problemas específicos: 

PE1: ¿En qué medida un 

sistema web mejorar el objetivo 

de ventas en el proceso de 

ventas Omega? ¿Lima, 2023? 

PE2: ¿En qué medida un 

sistema web incrementa el 

porcentaje de crecimiento en 

ventas en el proceso de ventas 

Objetivo principal: 

OP: Determinar En qué 

medida un sistema web 

mejora el proceso de ventas 

en la empresa Omega. 

Lima, 2023. 

Objetivos específicos: 

OE1: Determinar en qué 

medida un sistema web 

incrementa el objetivo de 

ventas en el proceso de 

ventas en la empresa 

Omega. Lima, 2023. 

OE2: Determinar en qué 

medida un sistema web 

incrementa el porcentaje de 

crecimiento en ventas en el 

Hipótesis principal: 

HX: El sistema web mejora 

significativamente el 

proceso de ventas en la 

empresa Omega. Lima, 

2023. 

Hipótesis específicas: 

HX1: El  sistema  web 

incrementa 

significativamente   el 

objetivo de ventas en el 

proceso de ventas en la 

empresa Omega. Lima, 

2023. 

HX2: El sistema web 

incrementa 

significativamente  el 

porcentaje   de  crecimiento 

Variable Independiente: Sistema Web 

Variable dependiente: Proceso de ventas 

Dimensiones Indicadores Escala 

Prospección 
Porcentaje de 

crecimiento en ventas 
De razón 

Seguimiento Objetivo de ventas De razón 

46 46 474747474747 4747
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TÍTULO: Sistema Web para el Proceso de Ventas de la empresa Omega. Lima, 2023. 

AUTOR: 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

en la empresa Omega? ¿Lima, 

2023? 

proceso de ventas en la 

empresa Omega. Lima, 

2023. 

. 

en ventas en el proceso de 

ventas en la empresa 

Omega. Lima, 2023. 

Metodología 

TIPO Y DISEÑO 
POBLACIÓN Y 

MUESTRA 

TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 
ESTADÍSTICA POR UTILIZAR 

Tipo: 

Aplicada 

Enfoque: 

Cuantitativo 

Diseño: 

Experimental – 

Pre-Experimental 

Método 

Hipotético- 

Deductivo 

Población: 

98 ventas 

Tamaño de muestra: 

98 ventas diarias 

Muestreo: 

No probabilístico por 

conveniencia 

Técnicas: 

Fichaje 

Instrumentos: 

Ficha de registro 

Descriptiva: 

(Rendón-Macías et al., 2016), mencionan que la estadística descriptiva es la rama de la 

estadística que hace recomendaciones sobre cómo resumir los datos de las encuestas de 

forma clara y sencilla en forma de gráficos, tablas, figuras o gráficos. 

Para el análisis descriptivo se calculará la media de los datos recolectados por cada indicador 

en las etapas del pre test y post test, para poder visualizar el efecto de la variable 

independiente sobre la variable dependiente. 

Inferencial: 

Se procesaron los datos recolectados con el test de Shapiro Wilk para comprobar su 

normalidad, después se utilizó la prueba de Wilcoxon para contrastar la hipótesis general y 

específica. 
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Anexo 2: Matriz de Operacionalización de Variables 

TÍTULO: Sistema Web para el Proceso de Ventas de la empresa Omega. Lima, 2023. 

AUTOR: Candia Méndez, Deyvis, consuelo Llumpo, Billi Roy 

INDICADOR DEFINICIÓN INSTRUMENTO ESCALA FÓRMULA 

Porcentaje de 

crecimiento en 

ventas 

Se ve el aumento de ventas 

hace referencia a la mejoría de 

las ventas. en un conjunto de 

actividades (Navarro, 2012, 

p.75).

Ficha de registro De razón 

𝑽𝑫 
𝑷𝑪𝑽 = 

𝑽𝑫𝑨 
∗ 𝟏𝟎𝟎 

VD: Ventas del día 

VDA: Ventas del día anterior 

PCV: Porcentaje crecimiento venta 

CHACÓN, Nelson (2015) 

Objetivo de 

ventas 

Llegar a un punto de las 

ventas, las cuales son 

planteadas por quien 

administra las ventas o tiene 

un cargo que le permita 

establecer estrategia de 

administración de ventas 

(Navarro, 2012, p.61). 

Ficha de registro De razón 

𝑽𝑫 
𝑶𝑽 = 

𝑽𝑷𝑫𝑷 
∗ 𝟏𝟎𝟎 

VD: Ventas del día 

VPDP: Ventas promedio diarias planificadas 

OV: Objetivo de Ventas 
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Anexo 3: Instrumentos de recolección de datos 

Ficha de registro N° 1: Porcentaje crecimiento venta. 

Ficha de registro del indicador: Porcentaje crecimiento venta. 

Investigadores 
Candía Mendez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Empresa Empresa Omega. Lima, 2023. 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de Ventas 𝑽𝑫 
𝑷𝑪𝑽 = 

𝑽𝑫𝑨 
∗ 𝟏𝟎𝟎 

PCV: Porcentaje crecimiento venta. 

VD: Ventas del día. 

VDA: Ventas del día anterior. 

Indicador Medida 

Porcentaje 
crecimiento 

venta 
Porcentaje 

Ítem Fecha VD VDA PCV 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

… 

50 

Promedio 
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Ficha de registro del indicador: Porcentaje crecimiento venta. 

Investigadores 
Candía Mendez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Empresa Empresa Omega. Lima, 2023. 

Post Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de Ventas 𝑽𝑫 
𝑷𝑪𝑽 = 

𝑽𝑫𝑨 
∗ 𝟏𝟎𝟎 

PCV: Porcentaje crecimiento venta. 

VD: Ventas del día. 

VDA: Ventas del día anterior. 

Indicador Medida 

Porcentaje 
crecimiento 

venta. 
Porcentaje 

Ítem Fecha VD VDA PCV 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

… 

50 

Promedio 
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Ficha de registro N° 2: Objetivo de Ventas. 

Ficha de registro del indicador: Objetivo de Ventas. 

Investigadores 
Candía Mendez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Empresa Empresa Omega. Lima, 2023. 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de Ventas 𝑽𝑫 
𝑶𝑽 = 

𝑽𝑷𝑫𝑷 
∗ 𝟏𝟎𝟎 

OV: Objetivo de venta. 

VD: Ventas del día. 

VPDP: Ventas promedio diarias planificadas. 

Indicador Medida 

Objetivo de 
Ventas 

Porcentaje 

Ítem Fecha VD VPDP OV 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

… 

50 

Promedio 
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Ficha de registro del indicador: Objetivo de Ventas. 

Investigadores 
Candía Mendez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Empresa Empresa Omega. Lima, 2023. 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de Ventas 𝑽𝑫 
𝑶𝑽 = 

𝑽𝑷𝑫𝑷 
∗ 𝟏𝟎𝟎 

OV: Objetivo de venta. 

VD: Ventas del día. 

VPDP: Ventas promedio diarias planificadas. 

Indicador Medida 

Objetivo de 
Ventas 

Porcentaje 

Ítem Fecha VD VPDP OV 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

… 

50 

Promedio 
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Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento 

Validación del Experto N°1 

Validación del Experto N°2 
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Validación del Experto N°3 

56



Anexo 5: Constancia de Grados y títulos de validadores (SUNEDU) 

Validador 1 

Validador 2 
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Validador 3 
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Anexo 6: Fichas de Registro Pretest 

Ficha Registro - Pretest 

Investigador 
Candia Méndez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Institución donde se investiga: Omega 

Dirección: Lima 

Proceso Ventas 

Indicador Descripción Técnica Unidad de medida Instrumento Fórmula 

Porcentaje 

crecimiento venta 

Mide el 

crecimiento de las 

ventas 

Fichaje Porcentaje Ficha de registro 
PCV: Porcentaje crecimiento venta 

VD: Ventas del día 

VDA: Ventas del día anteior 

Fecha VD VDA PCV PCV % 

1-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

2-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

3-Nov-22 4 4 1.00 0.00% 

4-Nov-22 5 3 1.67 66.67% 

5-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

6-Nov-22 5 5 1.00 0.00% 

7-Nov-22 4 4 1.00 0.00% 

8-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

9-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

10-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

11-Nov-22 5 3 1.67 66.67% 

12-Nov-22 4 4 1.00 0.00% 

13-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

14-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

15-Nov-22 5 2 2.50 150.00% 

16-Nov-22 4 4 1.00 0.00% 

17-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

18-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

19-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

20-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

21-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

22-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

23-Nov-22 5 2 2.50 150.00% 

24-Nov-22 4 4 1.00 0.00% 

25-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

26-Nov-22 5 4 1.25 25.00% 

27-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

28-Nov-22 4 3 1.33 33.33% 

Total 126 98 1.34 34.23% 
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Ficha Registro - Pretest 

Investigador Candia Méndez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Institución donde se investiga: Omega 

Dirección: Lima 

Proceso Ventas 

Indicador Descripción Técnica Unidad de medida Instrumento Fórmula 

Objetivo de ventas 
Mide el objetivo de 

ventas 
Fichaje Porcentaje Ficha de registro OV: Objetivo de ventas 

VD: Ventas del día 

VPDP: Ventas promedio diarias 

planificadas 

Fecha VD VPDP OV OV % 

1-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

2-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

3-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

4-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

5-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

6-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

7-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

8-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

9-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

10-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

11-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

12-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

13-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

14-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

15-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

16-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

17-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

18-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

19-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

20-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

21-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

22-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

23-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

24-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

25-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

26-Nov-22 5 7 0.71 71.43% 

27-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

28-Nov-22 4 7 0.57 57.14% 

Total 126 196 0.64 64.29% 
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Anexo 7: Fichas de Registro Postest 

Ficha Registro - Postest 

Investigador 
Candia Méndez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Institución donde se investiga: Omega 

Dirección: Lima 

Proceso Ventas 

Indicador Descripción Técnica Unidad de medida Instrumento Fórmula 

Porcentaje 

crecimiento venta 

Mide el 

crecimiento de las 

ventas 

Fichaje Porcentaje Ficha de registro 
PCV: Porcentaje crecimiento venta 

VD: Ventas del día 

VDA: Ventas del día anteior 

Fecha VD VDA PCV PCV % 

2-May-23 5 3 1.67 66.67% 

3-May-23 7 4 1.75 75.00% 

4-May-23 5 4 1.25 25.00% 

5-May-23 7 3 2.33 133.33% 

6-May-23 5 3 1.67 66.67% 

7-May-23 7 5 1.40 40.00% 

8-May-23 5 4 1.25 25.00% 

9-May-23 7 4 1.75 75.00% 

10-May-23 6 4 1.50 50.00% 

11-May-23 6 3 2.00 100.00% 

12-May-23 6 3 2.00 100.00% 

13-May-23 6 4 1.50 50.00% 

14-May-23 6 4 1.50 50.00% 

15-May-23 6 3 2.00 100.00% 

16-May-23 6 2 3.00 200.00% 

17-May-23 6 4 1.50 50.00% 

18-May-23 6 4 1.50 50.00% 

19-May-23 7 4 1.75 75.00% 

20-May-23 5 3 1.67 66.67% 

21-May-23 6 3 2.00 100.00% 

22-May-23 6 4 1.50 50.00% 

23-May-23 6 3 2.00 100.00% 

24-May-23 6 2 3.00 200.00% 

25-May-23 6 4 1.50 50.00% 

26-May-23 6 4 1.50 50.00% 

27-May-23 7 4 1.75 75.00% 

28-May-23 5 3 1.67 66.67% 

29-May-23 6 3 2.00 100.00% 

Total 168 98 1.78 78.21% 
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Ficha Registro - Postest 

Investigador 
Candia Méndez, Deyvis 

Consuelo Llumpo, Billi Roy 

Institución donde se investiga: Omega 

Dirección: Lima 

Proceso Ventas 

Indicador Descripción Técnica Unidad de medida Instrumento Fórmula 

Objetivo de ventas 
Mide el objetivo de 

ventas 

 

Fichaje Porcentaje Ficha de registro OV: Objetivo de ventas 

VD: Ventas del día 

VPDP: Ventas promedio diarias 
planificadas 

Fecha VD VPDP OV OV % 

2-May-23 5 7 0.71 71.43% 

3-May-23 7 7 1.00 100.00% 

4-May-23 5 7 0.71 71.43% 

5-May-23 7 7 1.00 100.00% 

6-May-23 5 7 0.71 71.43% 

7-May-23 7 7 1.00 100.00% 

8-May-23 5 7 0.71 71.43% 

9-May-23 7 7 1.00 100.00% 

10-May-23 6 7 0.86 85.71% 

11-May-23 6 7 0.86 85.71% 

12-May-23 6 7 0.86 85.71% 

13-May-23 6 7 0.86 85.71% 

14-May-23 6 7 0.86 85.71% 

15-May-23 6 7 0.86 85.71% 

16-May-23 6 7 0.86 85.71% 

17-May-23 6 7 0.86 85.71% 

18-May-23 6 7 0.86 85.71% 

19-May-23 7 7 1.00 100.00% 

20-May-23 5 7 0.71 71.43% 

21-May-23 6 7 0.86 85.71% 

22-May-23 6 7 0.86 85.71% 

23-May-23 6 7 0.86 85.71% 

24-May-23 6 7 0.86 85.71% 

25-May-23 6 7 0.86 85.71% 

26-May-23 6 7 0.86 85.71% 

27-May-23 7 7 1.00 100.00% 

28-May-23 5 7 0.71 71.43% 

29-May-23 6 7 0.86 85.71% 

Total 168 196 0.86 85.71% 
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CONSTANCIADE EJECUICÓN DELPROYECTO DEINVESTIGACIÓN 

La Empresa OmegaSAC. 

Hace co nsta r q ue e l Bachiller en ln.genieria de Siste mas, Oeyvis Candía Me ndes y Bi11i 

Consuelo ll umpo, ha llevadoa cabo exitosamente ef pro yecto de inves t igació n tit ulado . 

Sist ema Web Para El P roc eso De Ve ntas De la Empr esa Omega , Lima , 2023 . 

Este proyecto se desarroliÓen las insta laciones de nu estra institució n en la siguiente fecha 

Fecha d.einicio: 03/ 06/ 2023 yfecha de termino 16/ 10/ 2023 

La orga nización reco noce el es fuerzo y ded icació n del est udia nte en la e jecuci6n de esta 

investigación, lacual contribuye alavance del co nocimiento en el campo de la lngenieria de 

Sist emas 

Se expide la presente co nstancia a solicitud del interesado(a} para los fines que estime 

co nven iente 

Lima, 20 de oct ubre del 202 3 

MARICl\1§ CONSUELO L\ UMP.,)9  

GERENTEGENERAl  DEOMEGASAC 

CeJ: 98586121 4 

E-mail: ma ricris1610 @gma i1.co m

•

63



Anexo 8: Base de datos indicadores. 

Porcentaje de Crecimiento de Ventas Objetivo de Ventas 

I1PreTest I1PostTest I2PreTest I2PostTest 

1 100,00 194,12 80,00 126,92 

2 100,00 136,36 76,92 155,17 

3 100,00 111,11 74,07 156,25 

4 100,00 102,00 71,43 145,71 

5 100,00 101,96 68,97 136,84 

6 105,00 103,85 70,00 131,71 

7 104,76 105,56 70,97 129,55 

8 104,55 105,26 71,88 127,66 

9 104,35 105,00 72,73 126,00 

10 100,00 107,94 70,59 128,30 

11 95,83 110,29 65,71 133,93 

12 104,35 106,67 66,67 135,59 

13 95,83 106,25 62,16 137,10 

14 95,65 105,88 57,89 138,46 

15 100,00 103,33 56,41 136,76 

16 95,45 103,23 52,50 135,21 

17 95,24 103,13 48,78 133,78 

18 90,00 105,05 42,86 135,06 

19 105,56 102,88 44,19 133,75 

20 84,21 102,80 36,36 132,53 

21 100,00 103,64 35,56 132,56 

22 106,25 105,26 36,96 134,83 

23 105,88 105,83 38,30 138,04 

24 88,89 100,79 33,33 134,74 

25 106,25 103,13 34,69 134,69 

26 111,76 104,55 38,00 136,63 

27 110,53 103,62 41,18 137,50 

28 85,71 105,59 34,62 141,12 

29 111,11 103,31 37,74 141,82 

30 105,00 102,56 38,89 141,59 

31 85,71 102,50 32,73 141,38 

32 94,44 103,05 30,36 142,02 

33 94,12 102,37 28,07 141,80 

34 106,25 102,89 29,31 142,40 

35 94,12 103,37 27,12 143,75 

36 87,50 102,72 23,33 144,27 

37 100,00 103,17 22,95 145,52 

38 107,14 103,59 24,19 147,45 
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39 93,33 101,98 22,22 147,14 

40 100,00 102,43 21,88 147,55 

41 114,29 103,32 24,62 149,32 

42 100,00 103,21 24,24 151,01 

43 106,25 103,56 25,37 153,29 

44 105,88 104,29 26,47 156,77 

45 88,89 102,88 23,19 158,23 

46 100,00 102,80 22,86 159,63 

47 100,00 103,50 22,54 162,20 

48 106,25 104,51 23,61 166,47 

49 94,12 102,16 21,92 167,06 

50 93,75 102,46 20,27 168,21 
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Anexo 9: Autorización para realizar la investigación 
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Anexo 10: Comportamiento de las medidas descriptivas del pre test y post test. 

a) Indicador 1: Porcentaje de crecimiento en ventas (PCV)

Figura 1. Comparación del comportamiento del indicador PCV 

b) Indicador 2: Objetivo de ventas (OV)

Figura 2. Comparación del comportamiento del indicador OV 
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Anexo 11: Metodología de desarrollo de software 

Para el desarrollo del sistema se hizo una comparación y elección entre las 

principales metodologías, como se aprecia en la siguiente figura: 

Tabla 1. Comparación de metodologías de desarrollo de software 

CMM ASD Crystal DSM FDD LD SCRUM XP 

Sistema como 

algo 

cambiante 

1 5 4 3 3 4 5 5 

Colaboración 

continua 

2 5 4 5 4 4 5 5 

Características metodologías (CM) 

Resultados 2 5 5 4 4 4 5 5 

Simplicidad 1 4 4 3 5 3 5 5 

Adaptabilidad 2 5 5 3 3 4 4 3 

Excelencia 

Técnica 

4 3 3 4 4 4 3 4 

Prácticas de 
codificación 

2 5 5 4 3 3 4 5 

Media CM 2.2 4.4 4.4 3.6 3.8 3.6 4.2 4.4 

Media Total 1.7 4.8 4.5 3.6 3.6 3.9 4.7 4.8 

Fuente: basado en (Ramírez et al., 2019). 

De acuerdo a la tabla 1, se terminó por elegir a la programación extrema o XP de sus 

siglas en inglés (Extreme Programming) como la metodología de desarrollo de este 

proyecto, esta estrategia de trabajo, pone un fuerte énfasis en las necesidades del 

cliente, permitiendo incorporarlo como si fuera un miembro más del equipo. Al mismo 

tiempo que permite validar el sistema continuamente y combinar o cambiar requisitos 

que no fueron descubiertos o abordados en la primera etapa de definición del 

producto, 

1. Extreme Programming (XP)

La programación extrema o Extreme Programming (en adelante, XP) es una 

metodología de desarrollo de la ingeniería de software formulada por Kent Beck, autor 

del primer libro sobre la materia, Extreme Programming Explained: Embrace Change 

(1999). XP, pertenece a la familia de procesos agiles. Según, (Ramírez et al., 2019) 
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esta, se fundamenta primero en construir buenas prácticas de codificación y en los 

principios de adaptación, simplicidad, inspección continua, innovación, y autogestión. 

Asimismo, (Ramírez et al., 2019) comentan que existen reglas o fases de la 

metodología XP que se ejecutan dentro 4 actividades estructurales, las cuales son: 

Planeación, la cual indica que antes de iniciar un proyecto es conveniente escuchar 

al cliente, para entender el contexto del negocio y definir así las principales 

características que se requiere. Seguido del, diseño, donde se define la aptitud de las 

operaciones modeladas de la aplicación por medio de iteraciones, estas tareas están 

representadas por medio de tarjetas CRC (clase-responsabilidad-colaborador), las 

cuales se encargan de identificar y organizar las clases bajo el paradigma orientado a 

objetos. Asimismo, la fase de desarrollo, en la cual se lleva a cabo la programación 

en pareja, la unidad de pruebas y la integración del código, sumado a la colaboración 

y disponibilidad del cliente. Por último, la fase de pruebas, donde se realiza los test 

por cada tarea encontrada en la fase de diseño, estas son realizadas por el equipo de 

desarrollo. La Figura 3 muestra cada una de las actividades de XP, y resalta las tareas 

claves de cada una. 

Figura 3. Reglas de la metodología XP 

Fuente: basado en (Ramírez et al., 2019). 

1.1. Ejecución del proyecto 
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Basado en la metodología XP, en primer lugar, se realizó un análisis de requerimientos 

funcionales y no funcionales para el desarrollo del sistema, seguido, se realizó la 

asignación de roles del proyecto, finalmente se estableció reuniones con el cliente 

permitiendo recolectar información muy esencial para el desarrollo de la aplicación 

web, donde se logró la definición de varias historias de usuario conjuntamente con sus 

respectivas tareas. 

Requerimientos funcionales 

❖ Acceso al sistema

❖ Gestión de usuarios

❖ Creación de permisos

❖ Registro del personal

❖ Registro de clientes

❖ Registro de productos

❖ Reporte de ventas diarias

❖ Creación de Reportes

❖ Exportación de reportes a PDF

❖ Exportación de reportes a Excel

Requerimientos no funcionales 

❖ El sistema será implementado en entorno web

❖ Contará con un diseño responsivo

❖ Será multiplataforma

❖ Contará con accesibilidad para el uso del usuario

❖ Contará con criterios de seguridad

❖ Contará con respaldo de la información

❖ Soportará diferentes navegadores

❖ Soportará muchos usuarios en línea

Asignación de roles del proyecto 

En la figura que se muestra a continuación se describe los roles de cada integrante 

del proyecto. 

Tabla 2. Asignación de roles del proyecto 

ROL ASIGNADO A: 
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Programador Deyvis Candía Méndez 

Cliente Maricris Consuelo, Llumpo 

Tester Billi Roy Consuelo, Llumpo 

Consultor Alex Abelardo Pacheco Pumaleque 

Historias de Usuario 

Para el desarrollo de este proyecto, el sistema de gestión de incidencias (SGI) contará 

con los siguientes módulos, los cuales se han recopilado a base de reuniones con el 

jefe de mesa de ayuda 

❖ Inicio de sesión (administrativo – cliente)

❖ DashBoard

❖ Configuración

❖ Operaciones

❖ Reportes

Así mismo, se identificaron las siguientes historias de usuario de Omega (HUO): 
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Tabla 3. Historias de usuario Omega 

N° HISTORIA DE 

USUARIO 

PRIORIDAD RIESGO RESPONSABLE 

HUO1 Acceso al sistema Alta Alto Deyvis Candía 

Méndez 

HUO2 Gestión de usuarios Alta Medio Deyvis Candía 

Méndez 

HUO3 Creación de 

permisos 

Alta Medio Deyvis Candía 

Méndez 

HUO4 Registro del 

personal 

Alta Medio Deyvis Candía 

Méndez 

HUO5 Registro de clientes Alta Alto Deyvis Candía 

Méndez 

HUO6 Registro de 

productos 

Alta Alto Deyvis Candía 

Méndez 

HUO7 Reporte de Ventas 

Diarias 

Alta Medio Deyvis Candía 

Méndez 

HUO8 Creación de 

Reportes 

Alta Medio Deyvis Candía 

Méndez 

HUO9 Exportación de 

reportes a PDF 

Media Bajo Deyvis Candía 

Méndez 

HUO10 Exportación de 

reportes a Excel 

Media Bajo Deyvis Candía 

Méndez 

Una vez que se definieron cada una de las historias del usuario, se procedió a planear 

la etapa de desarrollo del proyecto. Para ello se elaboró el plan de entrega compuesto 

por las siguientes tareas o iteraciones: 

Tabla 4. Tareas de las historias del usuario 

N° HISTORIA DE USUARIO SEMANAS DE 

DESARROLO 

Primera tarea Acceso al sistema 3 semanas 

Gestión de usuarios 
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Creación de permisos 

Registro del personal 

Registro de clientes 

Registro de productos 

Segunda tarea Reporte de ventas diarias 1 semana 

Creación de Reportes 

Exportación de reportes a PDF 

Exportación de reportes a Excel 

Historias de los usuarios plasmadas en tareas o tarjetas con su respectiva Clase- 

Responsabilidad-Colaborador (CRC). 

Tabla 5. Historia de usuario (HUO1) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUO1 Usuario: Administrador, Usuario soporte, 

Usuario cliente 

Nombre de la historia: Acceso al sistema 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: Los tipos de usuarios del sistema tendrán un nombre y clave 

única con la que podrán ingresar, en el caso de los clientes se le generará su 

perfil de usuario a cada uno. 

Tabla 6. Historia de usuario (HUO2) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUO2 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Gestión de usuarios 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Observaciones: Solo los usuarios que estén definidos en el sistema tendrán 

accesos a sus funcionalidades. 
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Descripción: El sistema tendrá definido por defecto un usuario 

superadministrador, el cual tendrá acceso a todas las funcionalidades del 

sistema. Así mismo podrá realizar las operaciones de registro de permiso, 

edición, eliminación de cualquier usuario. 

Observaciones: El superadministrador del sistema será el único usuario que 

tendrá acceso general a todas las funcionalidades del sistema. 

Tabla 7. Historia de usuario (HUO3) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO3 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Creación de permisos 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 2 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: El sistema permitirá al administrador asignar un nivel de 

jerarquía a los diferentes usuarios que tendrán acceso al sistema web. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán asignar el 

permiso a cada usuario que forme parte del sistema. 

Tabla 8. Historia de usuario (HUO4) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO4 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro del personal 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: La información requerida de cada empleado será extraída de la 

planilla de la empresa de acuerdo al departamento asignado. Una vez cargada 

la información se guardará en la base de datos del sistema, creando su perfil 

de usuario y habilitando las funcionalidades que le corresponden. 

Observaciones: Los empleados solo tendrán acceso al sistema para las 

funciones que se le fueron asignados y actualizar únicamente su contraseña. 
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Tabla 9. Historia de usuario (HUO5) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO5 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro de clientes 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 4 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: La información requerida de cada cliente será extraída del 

informe proporcionado al momento de hacer uso de los servicios. Una vez 

cargada la información se guardará en la base de datos del sistema, creando 

su perfil de usuario y habilitando las funcionalidades que le corresponden. 

Observaciones: Los clientes solo tendrán acceso al sistema para las 

funciones que se le fueron asignados y actualizar únicamente su contraseña. 

Tabla 10. Historia de usuario (HUO6) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO6 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro de productos 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: La información de los servicios o productos brindados se 

mostrarán al momento que el cliente genere su ticket de atención, estos serán 

registrados por el administrador. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán crear los 

diferentes servicios que formarán parte del sistema. 

Tabla 11. Historia de usuario (HUO7) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO7 Usuario: Usuario cliente 

Nombre de la historia: Reporte de ventas diarias 
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Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: La información que se almacenará en cada ticket depende de 

las incidencias ocurridas dentro del sistema, estas serán descritas por todos 

los clientes en un documento para luego ser subido a la plataforma. 

Tabla 12. Historia de usuario (HUO8) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO8 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Creación de reportes 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: El administrador puede gestionar diferentes tipos de reportes, el 

cual se mostrará en gráficos de barras y listas específicas. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán tener acceso 

a los diferentes reportes que se requieran tener dentro del sistema. 

Tabla 13. Historia de usuario (HUO9) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO9 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a PDF 

Prioridad: Media Riesgo: Bajo 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: El administrador puede exportar los diferentes tipos de reporte 

a un documento PDF. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán exportar los 

diferentes reportes en un archivo PDF. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán tener acceso 

al Reporte de ventas diarias dentro del sistema. 
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Tabla 14. Historia de usuario (HUO10) 

HIS TORIA DE USUARIO 

Número: HUO10 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a EXCEL 

Prioridad: Media Riesgo: Bajo 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Deyvis Candía Méndez 

Descripción: El administrador puede exportar los diferentes tipos de reporte 

a un documento PDF. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán exportar los 

diferentes reportes en un archivo EXCEL. 

Pruebas de aceptación 

En la tabla 15 se definen de forma general las pruebas de aceptación. 

Tabla 15. Lista de pruebas de aceptación 

N.º de 

prueba 

N.º de 

historia 

Nombre de la 

historia 

N.º tarea

PATS1 HUO1 Acceso al sistema Primera tarea 

PATS2 HUO2 Gestión de usuarios 

PATS3 HUO3 Creación de permisos 

PATS4 HUO4 Registro del personal 

PATS5 HUO5 Registro de clientes 

PATS6 HUO6 Registro de productos 

PATS7 HUO7 Reporte de ventas 

diarias 

Segunda tarea 

PATS8 HUO8 Creación de Reportes 

PATS9 HUO9 Exportación de 

reportes a PDF 

PATS10 HUO10 Exportación de 

reportes a Excel 
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En las tablas 16 a la 25 está la descripción de cada una de las pruebas de aceptación 

utilizadas para la primera tarea y la segunda etapa. 

Tabla 16. Prueba de aceptación (PATS1) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS1 N.º historia de usuario: HUO1

Nombre de la historia: Acceso al sistema 

Condiciones de ejecución: Cada usuario debe contar con un perfil y su 

contraseña para poder acceder a las funciones del sistema de acuerdo a su 

rol. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Dar clic en el enlace proporcionado 

Llenar el formulario de Usuario (RUC, nombre, Correo Electrónico) y la 

respectiva contraseña 

Luego pulsar el botón INICIAR SESIÓN 

Resultado esperado: Acceso eficiente a las funcionalidades del sistema 

dependiendo del tipo de usuario y el rol que desempeña en el mismo. 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 17. Prueba de aceptación (PATS2) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS2 N.º historia de usuario: HUO2

Nombre de la historia: Gestión de usuarios 

Condiciones de ejecución: El administrador del sistema o el usuario que 

desea cambiar las configuraciones de su cuenta tendrá que autenticarse 

primero. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Cada usuario con acceso al sistema, si requiere hacer alguna modificación 

desde su perfil, tendrá que seleccionar la opción EDITAR en la parte superior 

de su perfil, seguido tendrá que llenar el formulario correspondiente 

introduciendo su contraseña actual, posteriormente definir un nuevo indicio de 

contraseña. 

Resultado esperado: Cuenta de usuario actualizada correctamente 
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Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 18. Prueba de aceptación (PATS3) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS3 N° historia de usuario: HUO3 

Nombre de la historia: Creación de permisos 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de configuración y crear un nuevo rol y 

asignarle los permisos necesarios para cada usuario. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de configuración 

Roles y permisos, asignar un nuevo rol y los permisos necesarios 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: Registro de roles de usuarios almacenados 

satisfactoriamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 19. Prueba de aceptación (PATS4) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS4 N° historia de usuario: HUO4 

Nombre de la historia: Registro del personal 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de configuración y registrar el personal 

requerido. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de configuración 

Personal, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del personal fue agregado correctamente 
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Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 20. Prueba de aceptación (PATS5) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS5 N° historia de usuario: HUO5 

Nombre de la historia: Registro de clientes 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de configuración y registrar el cliente 

requerido. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de configuración 

Clientes, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del cliente fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 21. Prueba de aceptación (PATS6) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS6 N° historia de usuario: HUO6 

Nombre de la historia: Registro de productos 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de configuración y registrar los productos 

o servicios requeridos.

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de configuración 

Productos, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del producto fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 
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Tabla 22. Prueba de aceptación (PATS7) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS7 N° historia de usuario: HUO7 

Nombre de la historia: Reporte de ventas diarias 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo Reporte de ventas diarias. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo Reportes 

Posteriormente, presionar el botón Generar Reporte de ventas diarias. 

Resultado esperado: El registro de ventas diarias fue generado 

correctamente. 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 23. Prueba de aceptación (PATS8) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS8 N° historia de usuario: HUO8 

Nombre de la historia: Creación de reportes 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y manejar los reportes que 

se requiere. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo reportes 

Posteriormente, presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, tipo de 

incidencias, estados y clientes 

Resultado esperado: Observar los diferentes reportes requeridos 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 24. Prueba de aceptación (PATS9) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 
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Numero: PATS9 N° historia de usuario: HUO9 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a PDF 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y exportar los reportes que 

se requiere en formato PDF. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo reportes 

Posteriormente, presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, tipo de 

incidencias, estados y clientes. 

Finalmente exportar a PDF 

Resultado esperado: El reporte se exportó correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 25. Prueba de aceptación (PATS10) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS10 N° historia de usuario: HUO10 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a EXCEL 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y exportar los reportes que 

se requiere en formato EXCEL. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo reportes 

Posteriormente presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, tipo de 

incidencias, estados y clientes. 

Finalmente exportar a EXCEL 

Resultado esperado: El reporte se exportó correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

1.2. Diagrama de flujo del desarrollo del software 
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Figura 4. Diagrama de flujo del desarrollo de software 

1.3. Tecnologías y lenguajes de programación 

Por otra parte, para el desarrollo del sistema se empleó una lista de tecnologías y 

lenguajes de programación. 

Tabla 26. Tecnologías y lenguajes de programación 

FRONT END BACK END SERVIDOR 

Vuejs 

jQuery 

HTML 

CSS 

Ant Desing Vue 

Bootsrap 

Axios 

PHP 7.2 

MariaDB 5.7 

Laravel 7.3 

Apache versión 2 

Sistema Operativo 

Git 

Composer 

MariaDB 

Cabe resaltar que todas estas herramientas son de costo cero. 
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Figura 5. Diseño de la Base de Datos 

47
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Seguido se muestra la interfaz del sistema luego de haber programado las diferentes 

historias de usuario. 

Figura 6. Interfaz acceso al sistema 

Figura 7. Interfaz menú principal usuario administrador 
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Figura 8. Interfaz menú principal usuario 

Figura 9. Interfaz menú principal usuario cliente 

86



Figura 10. Módulo configuración: Registrar clientes 

Figura 11. Módulo configuración: Gestión de productos o servicios 

87



Figura 12. Módulo configuración: Registrar producto o servicio 

Figura 13. Módulo configuración: Realizar pedido 
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Figura 15. Módulo operaciones: Detalles del pedido 

Figura 14. Módulo operaciones: Revisión del pedido 
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Figura 17. Módulo operaciones: Creación de Reporte 

Figura 16. Módulo operaciones: Creación Reporte diario 
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Figura 18. Módulo reportes: Exportación datos a Excel 
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Artíc11l0 C i e nt ífic o I Scie11tífic Paper 

l. Introducción

En los años recientes, los sistemas web han cobrado 

mucha importancia en empresas de todo el mundo, 

la internacionalización de las compañías, la 

creciente competencia en el mercado y la velocidad 

del desa1rnllo tecnológico están impulsando 

constantemente la optimización de los servicios  en 

el enlomo y creru1do s us comercios electrónicos[l ]. 

Un sistema web se delimita como un cumulo de 

compendios relacionados y ordenados que 

contribuyen a tm sistema de objetos de acuerdo con 

cie1tas reglas. Es decir, a la orgruli zac ión a la que la 

organización presta servicios, detennina  sus 

política s ope rativas y proporciona la infonnación 

necesaiia para lograr sus objetivos [2]. El proceso 

de ventas es una seiie de actividade s reque1idas por 

las que atraviesa una empresa o negocio desde la 

búsqueda de un cliente hasta el cien e de w1a ve nta, 

esto debe hacerlo un equipo de ventas con las 

habilidad es y la capacidad para realizar este 

proceso, wrn empresa puede obtener ganancias cada 

vez que se concreta una venta con un cliente a través 

de la ganancia de un producto o se1v icio b1indado 

por la empresa [3]. En ese sentido muchas empresas 

han adoptado estrategias que pe1miten mejorar la 

gestión de ventas debido a un mercado altamente 

competitivo, ya que necesitaI1destacaIs·e para atraer 

y retener clientes [4]. En Pe1ú mucha s empresas 

tienen un lento crecimiento y es una preocupación 

constaille. Estas realizaI1 maimahnente tareas 

generales de admüústración, cobranza y facturación 

del servicio [5]. La compañia Omega realiza 

traI1sacciones de manera rudimentaI·ia a través de 

tickets o boletas manuales, así como el registro 

manual de cada venta realizada y registro de 

inventruio de los productos esto hace que exista un 

retraso de tiempo en el proceso de ventas generando 

incomodidad y lru·gas cola s para realizru· los pago s 

ya que les toma más tiempo realizar sus compras y 

como consecuencia de ello se tienen pérdidas 

económicas y de consumidores que son de gran 

ünpacto, así müno la empresa tend1ia un 

comportruniento rnestable en el rngreso de sus 

ventas, es por elloque se debe utilizaI· un sistema de 

ü1f01111ación como estrategia para agilizaI· y 

aumentar las adquisiciones. Asimismo,  para 

sostener un crecüniento económico empresaiial, se 

plaI1tea ünplementar un sistema web para que el 

negocio obtenga la formalización y crecimiento 

sustai1cial   de   las   nlicro,   pequeñas   y   medianas 

empresas. 

 

2. Mate.-iales y métodos

Esta investigación se desan olló con un enfoque 

cuantitativo, del tipo aplicada y un diseño 

experimental del tipo pre experimental debido a que 

la vaiiable dependiente será manipulada para su 

desanollo el cual implico un antes y después de la 

implementacióncon el modelo del pretest y post test 

del sistema web. Para el estudio, se contrajeron 50 

registros de ventas de los productos más vendidos 

de la compañia Omega 

 
2.1. Desarrollo del Sistema 

 
Basado en la metodología XP, en p1imer lugar, se 

realizó un ru1ális is de reque1 im ientos funcionales y 

no funcionales para el desruTOllo d el sis tema, 

seguido, se realizó la asignación de roles del 

proyecto, finalmente se es tableció rellilÍones con el 

cliente pennitiendo recolectar rnformación muy 

esencial para el desa1rnllo de la aplicación web, 

donde se logró la defüúción de vru·ias histo1i as de 

usuaii o conjuntrune nte con sus respectivas tai·eas. 

Durante este proceso, se creó el o sistema que 

satisface las necesidades  y  objetivos  establecidos, 

se realizaron pmebas para gai·antizar su 

funcionamiento adecuado, el cual se  documenta 

para facilitar su comprensión. Los reque1inlientos 

funcionales fueron: Un acceso al sistema, gestión de 

usua1ios, creación de pemlisos, registro del 

personal, registro de clientes, registro de productos, 

repo1te de venta s diaria s, creación de Rep01tes y 

expo1tación de repo1t es a PDF. Entre los 

reque1inúen tos no funcionales se tuvo una 

implementación del sistema en un entorno web, un 

diseño responsivo,  fue multiplatafo1ma, contó con 

accesibilidad pru·a el uso del usuaii o, contó con 

crite1ios de seg uridad, contó con respaldo de la 

ü1fonnación, soportó diferentes navegado res y 

muchos usuaiios en línea. En la fignra 1 se presenta 

el diagraina de flujo de desarrollo del software 
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Fi g u re l. D ia g rama de flujo del desanollo de software 

2.2. Porcentaje de crecimiento de ventas 

Según Navan o [6] el aumento de ventas hace 

referencia a la mejoría de las ventas en un conjunto 

de actividades y este viene dado por la signiente 

ecuación l. 

rangos de Wilcoxon y la prneba t de Student según 

conesponda la dishibución. 

3. Resultados y discusiones

3.1. Desarrollo del sistema 

En la fignra 2 se mues ti·a el diseño de la base de 

datos del sistema este proporciona una esti·uctura 

organizada para almacenar· y gestionar· de mar1era 

efic iente los datos esenciales del sistema, 

asegurando la integridad , segnridad y accesibilidad 

de la información, facili tando consulta s y ar1álisis, 

garantizando un rend imiento óptimo y permitiendo 

la esca labilidad , lo que en conjunto conhibuye a la 

funcionalidad efectiva, la toma de decisiones 

informadas y la satisfacción del usuario, que son 

elemento s clave par·a el éxito y la efectividad del 

sistema web. 

PCV = * 100 
VDA 

(1) 

Donde: VD: Ventas del día, VDA: Ventas del día 

anteri or, PCV: Porcentaje crecimiento venta. 

2.3. Objetivo de ventas 

Según [6] el objetivo de las ventas es llegar a un 

punto de las ventas, las cuales son planteadas por 

quien administra las ventas o tiene un cargo que le 

pennita establecer estrategia de administración de 

ventas. Este es representado por la ecuación (2). 

ov = * 100 (2) 
VPDP 

Donde: OV: Objetivo de venta, VD: Ventas del 

día, VPDP: Ventas promedio diari as planificadas. 

2.4. Mé todo de análisis de datos 

Se utilizó el softwar·e SPSS Statistics v.26 para 

descifrar las resultantes previos y poste1iores a la 

fase, lo que permite el análisis  estadístico 

descriptivo e inferencia!. Mediante la prneba de 

 

 
F i g ur e 2. Di ag rama de flujo del desanollo de software 

 
Seguido en la figura 3, 4, 5, 6, 7 y 8 muesti·a11 la 

interf az del sistema luego de haber programado las 

diferentes historias de usuario. 

 
Fig ure 3. Interfaz de acceso al sistema 
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CID 

La interfaz de acceso al sistema se refiere a la puerta 

de entrada del sistema. Es la pantalla o área desde 

la cual los usuarios autentican su identidad para 

ingresar y utilizar el sistema. La interfaz de acceso 

es una parte crítica de la experiencia del usuar·io, ya 

que es la primera interacción que tienen los usuarios 

con el sistema y puede afectar· su facilidad de uso y 

seguridad. 

.,, 

DATOS PERSONALES 

Figure 4. Interfaz menú p1incipal usuario administrador 

La interfaz del menú principal de un usuar·io 

administrador es la página central desde la cual el 

administrador tiene acceso a henarnientas cruciales 

para gestionar el sistema. Este incluye opciones 

para la gestión de usuar·ios, nombre, apellido, 

celular, empresa, email, dirección, calle, referencia 

y numero, proporcionando una vista panorámica y 

un acceso eficiente a todas las funciones necesarias 

para superv isar y mantener el sistema en su 

totalidad, gar·antizando así un control efectivo y 

seguro de la información de los usuarios. 

Figure 5. Inteifaz menú principal usua.1io cliente . 

La interfaz del menú principal del usuario cliente es 

la puerta de entrada al sistema desde la perspectiva 

del usuario final. Proporciona acceso a las 

funciones y car·acteristicas que los clientes 

necesitan para interactuar con el sistema, como la 

navegación por productos o servicios, la realización 

de compras, la gestión de perfiles y preferencias, la 

visualización de historiales de transacciones y la 

comunicación con el soporte al cliente. Este es 

intuitiva, fácil de usar y centrada en la experiencia 

del cliente, permitiendo una navegación eficiente y 

una interacción sin problemas con el sistema para 

satisfacer sus necesidades y facilitar sus actividades 

en la plataforma. 

Figure 6. Módulo configuración: Registrar clientes 

El registro a los clientes es una henarnienta esencial 

que permite a los usuar·ios administradores o 

empleados agregar y gestionar·la información de los 

clientes. A través de esta funcionalidad, los usuarios 

pueden ingresar datos clave de los clientes, como 

nombres, direcciones, información de contacto y 

preferencias, lo que facilita la comunicación y la 

personalización de servicios. Además, este módulo 

incluye funciones para editar, eliminar y buscar 

registros de clientes, garantizando así una gestión 

efectiva de la base de datos de clientes y mejorando 

la relación empresa-cliente al ofrecer un serv icio 

más personalizado y eficiente. 

Figure 7. Módulo configuración: Gestión de productos o sen cios 
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El módulo de configuración de gestión de productos 

o Servicios es una henamienta fundamental en el

sistemaque permite a los usuarios  administradores

o empleados agregar, editar y gestionar eficazmente

los productos o servicios que la empresa ofrece.

Este módulo facilita la inclusión de detalles como

3.2. Porcentaje de crecimiento de Yentas 

(PCV) 

Para verificar la hipótesis del primer indicador, se 
utilizó la prueba de Wilcoxon. 

nombres, descripcione,s precios, catego1ias y Ta ble l.  Estadísticas de contrastaste del  indicador PCV 

niveles de inventario, lo que permite un control

preciso de la oferta y la disponibilidadde productos

PCV: Post test - 
PCV: Pre test 

o servicios. Además, este incluye características

para cargar imágenes, configurar opciones de
z 

Sig. Asintótica 
-3,760b 

0 , 000
precios,   gestionar   promociones   y  realizar  un (bilateral) 
seguimiento de las ventas o el rendimiento de los

productos, lo que contribuye a una gestión

estratégica y eficiente del catálogo de la empresa y
a una experiencia de usuario mejorada.

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

En la tabla 1 se puede observar que el valor 

numérico de z es de -3.76_0b Además, se destaca 

Figure 8. Módulo deoperaciones: creación de reporte diario 

El módulo de operaciones creación de rep01te 

Diario es una funcionalidad clave en una aplicación 

o sistema que pe1mite a los usuarios registrar y

generar infonnes que resumen las actividades y

eventos relevantes de un día específico. Los 

usuarios  pueden  ingresar  datos  como   ventas, 

tran sacciones, inventario, tareas realizadas y otros

eventos relevantes, y el sistema genera un inf01me

estructurado que proporciona una visión general de

las operaciones diarias de la empresa. Estos 

info1mes son valiosospara la toma de decisiones, la

supervisión del rendimiento y el cumplimiento de

objetivos, y pueden utilizarse tanto para  fines 

internos de gestión como para cumplir con

requisitos de info1mes externos o regulaciones 

específicas.

que el nivel de significancia asintótica (bilateral) 

presenta un valor de 0.000, que es menor a 0.05. En 

resumen, se rechazala hipótesis nula y se acepta la 

hipótesis alternativa. Entonces un sistema web 

mejora significativamente el porcentaje de 

crecimiento de ventas en la empresa Omega. Lima, 
2023. 

Este resultadose coteja con el estudio  realizadoen 
la que se sostiene que la implementación del sistema 
web tuvo un efecto positivo en la mejora del 
porcentaje de aumento de las ventas. Asimismo, al 

resultado de [7] menciona que la implementación 
del sistema web automatizado ha demostrado ser 
efectiva al mmonzar considerablemente el 
porcentaje de tiempo de ejecución de los procesos. 
De la misma manera [8] el sistema web facilita su 
ejecución y aumenta el porcentaje de eficacia para 

el manejo de la infonnación en la gestión de compra 
y venta. Similar a [9] la utilización de los sistemas 
web penniten agilizar y optimizar los procesos de 
ventas, lo que ha contribuido a un incremento 
promedio del 16.21% en la eficiencia del sistema. 

Todo lo previamente mencionado guarda una 
conelación con la variable independiente, es  decir, 
el sistema web; esto se alinea con lo mencionado 
por [10] quien indica que un sistema web es un 
vínculo de elementos, desde personas, materiales, 

equipos y software hasta las instalaciones del 

laborat01io, interconectados (organizados) de tal 
manera que se puedan desarrollar y realizar 
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actividades de acuerdo a necesidades específicas y 

metas propuestas, sumado a ello, [11] sostiene que 

un sistema web se alcanza esgrimir con cualquier 

navegador web libremente del SO. Para usar la 

aplicación web, los usuarios se enlazan al se1vidor 

donde está alojado el sistema, no es ineludible 

instalar la aplicación web en cada computadora. 

Asimismo, [12] señalan que, el PCV, es la relación 

de ventas del día por las ventas del día ante1ior. 

3.3. Objetivo de ventas (OV) 

Para verificar la hipótesis relacionada con el 

segundo indicador, se utilizó la prneba de t de 

Student. En la tabla 2 se puede identificar el valor 

negativo de "t", indicando que la puntuación en la 

prneba post test es superior en comparación con la 

prneba pre test. 

Table 2.  Estadísticas de contrastaste del indicador OV 

Media Des. t gl Sig. 

Desviación (bilateral) 

Pretest - 99,94 26,93831  -26,235  49 0,000 

el análisis de los cambios experimentados en la 

variable dependiente. 

Así también, es relevante indicar que, para llevar a 

cabo el examen, la configuración y la ejecución 

precisa del sistema, se usó la metodología XP, junto 

con el lenguaje de programación PHPUni 

respaldado por el Framework Codeigniter4, así 

como el sistema de administración de bases de datos 

MySQ. 

Adicionalmente, es importante destacar que esta 

investigación no solo apo1ta nuevo conocimiento a 

la comunidad de investigadores, sino que también 

promueve la colaboración entre los clientes y la 

empresa, al ofrecer una solución variada, 

contemporánea, tecnológicamente avanzada e 

innovadora que realzó significativamenteel proceso 

de ventas de manera eficaz y opo1tuna. Esta mejora 

se reflejó en la ampliación del índice de incremento 

en las ventas y en la consecución de objetivos de 

ventas más elevados. Cabe mencionar que los 

resultados de este estudio serán compartidos de 
    Post Test 

manera abie1ta para beneficiar a otros 

También, se obse1va que el valor numenco de 

significanciaes 0.000, el cual es inferior a 0.05. En 

resumen, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la 

hipótesis alternativa: "Un sistema web mejora de 

manera significativa el objetivo de ventas en la 

empresa Omega. Lima, 2023." 

Por lo tanto, este resultado concie1ta con el estudio 

llevado a cabo por [12], quienes mencionan que el 

sistema web a medida consigue proporcionar 

progresos significativos en los objetos de ventas e 

inventario de una compañía, impulsa su eficiencia y 

competitividad en el mercado. Asimismo, Palacios 

[13] quien declaró que el sistema informático web

es necesaria y beneficiosa para perfeccionar el los

objetivos de ventas en las empresas. De la misma

manera [14] quien afirman que el desarrollo del

sistema web fue exitosa y permitió mejorar su

desempeño en ténninos de cantidad de ventas.

Los objetivos que se emplearon fueron 

exitosamente sujetos mediante la aplicación de la 

metodología experimental con diseño 

preexperimental, la cual fue empleada al proyecto 

de investigación. Los datos se recolectaron de modo 

aleatorio mediante pruebas pre y post test, lo que 

posibilitó la comparación entre ambas situaciones y 

investigadores en el campo. 

 

4. Conclusiones

La introducción del sistema web efectivamente 

optimizó los procedimientos de ventas en la 

empresa Omega, con resultados satisfactorios 

evidenciados en los indicadores PCV y OV. 

Asimismo, la contrastación hipotética se llevó a 

cabo con éxito, respaldando el logro de los 

propósitos determinados en esta investigación. El 

PCV en el proceso de venta de la empresa Omega 

acrecentó significativamente posterior a la 

implementación del sistema web. También, OV 

durante el transcurso de ventas en la compañía 

Omega mejoro significativamente tras la 

implementación del sistema 
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