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Resumen 

Este estudio detalla el desarrollo de un E-Commerce para mejorar el proceso de 

ventas de Cesvi Computer S.R.L., cuya problemática fue no alcanzar las ventas 

previstas y la atención demoraba debido al stock insuficiente y no había un sistema 

de alertas para cumplir los plazos de entrega, trayendo disconformidad, pérdida de 

tiempo y dinero. 

Por lo cual, el objetivo fue determinar la influencia de un E-Commerce sobre el 

proceso de ventas. Se usó Scrum, PHP y MySQL. La investigación fue aplicada, 

preexperimental. Como indicadores se consideró al nivel de eficacia y el porcentaje 

de entregas a tiempo, contemplando como muestra 26 fichas de registro. Se 

aprovechó el fichaje como técnica de recojo de datos y el instrumento fue la ficha 

de registro. 

Finalmente, los resultados descriptivos indicaron que el nivel de eficacia en el 

pretest fue 43.08 % y en el postest fue 55.00 %, logrando un aumento de 11.92 %. 

En cuanto al porcentaje de entregas a tiempo en el pretest fue 71.57 % y en el 

postest fue 98.49 %, consiguiendo un aumento de 26.92 %. Al realizar el análisis 

inferencial hubo distribución no normal, por lo que se aprovechó la prueba de 

Rangos de Wilcoxon para la contratación de las hipótesis, de modo que se 

demostró que el E-Commerce mejora el proceso de ventas, logrando un aumento 

en el nivel de eficacia y en el porcentaje de entregas a tiempo. 

Palabras clave: Proceso de ventas, E-Commerce, Scrum 
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Abstract 

This study details the development of an E-Commerce to improve the sales process 

of Cesvi Computer S.R.L., whose problem was not reaching the expected sales and 

the attention was delayed due to insufficient stock and there was no alert system to 

meet delivery deadlines. , bringing disagreement, waste of time and money. 

Therefore, the objective was to determine the influence of an E-Commerce on the 

sales process. Scrum, PHP and MySQL were used. The research was applied, pre-

experimental. As indicators, the level of efficiency and the percentage of deliveries 

on time were considered, contemplating 26 registration sheets as a sample. The 

signing was used as a data collection technique and the instrument was the 

registration form. 

Finally, the descriptive results indicated that the level of efficacy in the pretest was 

43.08% and in the posttest it was 55.00%, achieving an increase of 11.92%. 

Regarding the percentage of deliveries on time in the pretest it was 71.57% and in 

the posttest it was 98.49%, achieving an increase of 26.92%. When carrying out the 

inferential analysis, there was a non-normal distribution, so the Wilcoxon Rank test 

was used to contract the hypotheses, so that it was shown that E-Commerce 

improves the sales process, achieving an increase in the level of efficiency and the 

percentage of deliveries on time. 

Keywords: Sales process, E-Commerce, Scrum 
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I. INTRODUCCIÓN 

En el escenario internacional, en las dos últimas décadas, mientras muchos 

sistemas de comercio electrónico han tenido éxito, un gran número ha fallado, 

especialmente pequeñas y medianas empresas (Wu y Mircea, 2017, p. 21). En 

España, las ventas en 2014 crecieron 8 % respecto al 2013, dotando al comercio 

en línea de 16,259 millones de euros ante los 14,610 del año previo (Ibáñez, Liegue, 

Lostalé y Casado, 2016, p. 8). Pese a esto, se evidencia un crecimiento lento en 

las transacciones de ventas electrónicas (Gallego, Bueno y Terreño, 2016, p. 221). 

Así mismo, las exportaciones a américa del norte (Canadá y México) en el 2016 

representaron un 34.2 % del total y disminuyeron un 3.6 % respecto al 2015. Por 

su parte, las ventas a Europa fueron un 22.1 % del total y decrecieron un 0.38 %, 

en donde la Unión Europea acaparó un importante porcentaje (18.6 % del total) con 

una disminución del 0.61 % en la tasa interanual (Oficina de Información 

Diplomática, 2017, pp. 3-4). China ha sido parte del cambio, pues fue el cuarto país 

más importante en el 2000 con una cuota del 8.2 por ciento y en el 2016 pasó a 

primera posición con una cuota del 21.1 por ciento. Japón fue el más perjudicado 

con la subida de China, pues solo tuvo una cuota de 6 por ciento en 2016, por 

detrás de México, Canadá y China (Oficina de Información Diplomática, 2017, p. 4). 

Del mismo modo, muchas empresas usaron un sistema de ventas manual y medios 

impresos para anunciarse, lo cual no fue efectivo, requirió más fondos, por lo que 

fue mejor contar con un sitio web donde los clientes compraban fácilmente, en 

cualquier momento y lugar (Ahmad, Dewi y Kholipatul, 2017, p. 11). Además, 

pudieron expandir su negocio mediante internet (Fernandes y Loisa, 2016, p. 23). 

En el escenario nacional, el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI, 

2016) alude que el sector comercio creció un 2.36 % en marzo de 2016, impulsado 

por un acrecentamiento del 2.44 % en el comercio minorista y en el comercio al por 

mayor de 3.71%. El comercio minorista (2.44 %) mostró un resultado positivo en 

marzo, en parte por las ventas de ordenadores, periféricos, software informático y 

equipos de telecomunicaciones, debido a la ventas de accesorios de telefonía, 

recargas, aparatos y suministros informáticos (p. 6).  

Así mismo, Gómez (2015) resaltó la deficiente gestión de ventas, debido a que hay 

demora al momento de procesar una venta, no se guarda los datos de los clientes, 
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ocasionando insatisfacción, demora y gastos innecesarios, lo cual se resolvió al 

ejecutar un sistema, el cual incrementó las ventas en 24 % (p. 71). 

Bajo estas circunstancias, este trabajo tuvo lugar gracias a Cesvi Computer S.R.L., 

dedicada a la venta de accesorios informáticos, cámaras y equipamiento de redes. 

Así mismo, a brindar el servicio de cableado estructurado y prestaciones similares. 

El principal problema fue la deficiencia en el proceso de ventas, manifestándose 

con el incumplimiento de las metas por retrasos en la atención de pedidos. Así 

mismo, no se acataba el tiempo acordado para el envío del pedido, debido a una 

comunicación inadecuada con los proveedores, stock insuficiente y no se contaba 

con un sistema de alertas; en consecuencia hubo disconformidad del cliente, 

pérdida de tiempo y dinero. Es por ello, que en el proceso de ventas, el cual 

comprende anotación y revisión del pedido, control de stock, entrega y posventa, 

se evaluó dos métricas importantes, en primer lugar se tiene al nivel de eficacia y 

en última instancia, al porcentaje de entregas a tiempo. 

 

Figura 1. Evidencia del nivel de eficacia. 

La figura 1 exhibe la cantidad de ventas por día y la totalidad de ventas estimadas, 

que sumaron 260 ventas en un mes, de las cuales sólo se completaron 112, que 

corresponden al 43.08% del nivel de eficacia, indicando que no se han alcanzado 

las metas previstas, ocasionando pérdida de ventas. 
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Figura 2. Evidencia del porcentaje de entregas a tiempo. 

La figura 2 exhibe la cuantía de órdenes diarias y de pedidos entregados en el 

tiempo acordado, que corresponde a un total de 112 pedidos registrados en un mes, 

de los cuales sólo 79 pedidos fueron entregados en el tiempo acordado. Esto 

corresponde a un porcentaje del 71.57%, lo que apunta a que no se cumplieron los 

tiempos acordados para entregar los pedidos, provocando insatisfacción del cliente. 

¿Qué sucederá si continúan estos problemas? Se perderá clientes, no se 

concretarán las ventas, la eficacia y el ratio de entregas en el tiempo acordado será 

deficiente, generando pérdida de tiempo, disminución de ventas y utilidades. Por 

esta razón, se impone un E-Commerce para mejorar la administración de ventas, 

lo cual facilitará registrar de forma eficiente las ventas, administrar adecuadamente 

la mercancía y habrá un mejor funcionamiento en todas las actividades del proceso. 

Por lo tanto, se presentó el problema general: ¿De qué forma influye un E-

Commerce sobre el proceso de ventas de Cesvi Computer S.R.L? 

Desprendiéndose los problemas específicos: (a) ¿De qué forma influye un E-

Commerce sobre el nivel de eficacia en el proceso de ventas de Cesvi Computer 

S.R.L?, (b) ¿De qué forma influye un E-Commerce sobre el porcentaje de entregas 

a tiempo en el proceso de ventas de Cesvi Computer S.R.L? 

Este estudio se justificó de modo institucional porque la empresa fortaleció su 

imagen, gracias a la modernización de sus canales de atención y sobre todo estuvo 



 

4 
 

un paso delante de la competencia. Villegas y Romero (2010) añadieron que un 

sistema favorece el ingreso a mercados nuevos, especialmente a los que están 

distantes, logrando alcanzarlos con mayor rapidez, puesto que se puede contactar 

a los clientes potenciales de modo sencillo y con un bajo costo (p. 24). 

Se justificó de forma tecnológica, porque se modernizó el proceso de ventas, 

pasando a ser digital con el E-Commerce e integrado con las redes sociales, siendo 

eficiente para los clientes, pues hacían su pedidos inmediatamente. Según Guercio 

y Laudon (2014) internet, la web y los recursos de software son útiles para hacer 

negociaciones (transacciones comerciales) usando la tecnología digital (p. 12). 

Se justificó de manera económica, porque el E-Commerce trajo aminoración de 

costos, aumento de ventas y ganancias. Ojanama y Vargas (2014) añadieron que 

un sistema de comercio online mejora el proceso de ventas, pues en el 2012 obtuvo 

S/ 15,977.69 de utilidad y en el 2013 se incrementó a S/ 25,768.75 (p. 73). 

Se justificó de manera operativa, pues el E-Commerce permite hacer cada actividad 

de modo flexible, amigable y fácil, con lo cual, la información se aprovecha mejor 

para atender eficientemente a los clientes; así mismo, conlleva a la disminución de 

carga laboral. Según Calo y Ortiz (2012) una plataforma de ventas facilita el 

acontecimiento de las actividades en el puesto de trabajo, acrecentando la 

confiabilidad y velocidad con la que se administra la información, incrementa el nivel 

cultural y profesional de los colaboradores, pues interactúan con tecnologías de uso 

mundial (p. 29). 

Siendo el objetivo general: Determinar la influencia de un E-Commerce sobre el 

proceso de ventas de Cesvi Computer S.R.L. En el mismo sentido, los objetivos 

específicos fueron: (a) Determinar la influencia de un E-Commerce sobre el nivel 

de eficacia en el proceso de ventas de Cesvi Computer S.R.L, (b) Determinar la 

influencia de un E-Commerce sobre el porcentaje de entregas a tiempo en el 

proceso de ventas de Cesvi Computer S.R.L. 

Por tanto, la hipótesis general fue: El E-Commerce mejora el proceso de ventas de 

Cesvi Computer S.R.L. Los supuestos específicos fueron: (a) El E-Commerce 

aumenta el nivel de eficacia en el proceso de ventas de Cesvi Computer S.R.L, (b) 

El E-Commerce aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el proceso de 

ventas de Cesvi Computer S.R.L. 
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II. MARCO TEÓRICO 

Este estudio tuvo el respaldo de investigaciones predecesoras, destacando 

investigaciones del escenario internacional y nacional, los cuales se vincularon de 

manera estrecha con las variables que se están estudiando. 

En referencia a los antecedentes internacionales, se contó con Contreras (2017) 

quien en su investigación titulada “Diseño e implementación de una tienda en línea 

con tecnología PHP para la comercialización de productos artesanales del 

departamento del Huila”, desarrollada en la Universidad Nacional Abierta y a 

Distancia - UNAD, basó su problema en el deficiente monitoreo de inventario y 

administración de las cotizaciones. El objetivo principal fue diseñar y poner en 

ejecución una plataforma virtual para vender productos artesanales, usando 

lineamientos y estándares para el desarrollo de software. El sistema se creó 

aprovechando PHP, HTML, CSS, JavaScript, Ajax y MySQL. En referencia a la 

metodología, fue aplicada, con un tamaño muestral de 1200 artesanos. Se concluyó 

que la tienda virtual posición los productos en los buscadores, del mismo modo, 

facilitó la optimización de la producción en base a lo que prefieren los clientes. 

Ronquillo (2015) en su investigación titulada “Implementación de una tienda virtual 

mediante software libre para mejorar la gestión de ventas y publicidad para el 

almacén de zapatos Geoli de la ciudad de Pedernales”, desarrollada en la 

Universidad Nacional Autónoma de los Andes – UNIANDES, enfatizó el problema 

de carencia de direccionamiento estratégico, desorganización empresarial, 

deficiente presupuesto de publicidad, lo que ocasiona un nivel bajo en las ventas, 

aminoración de las ganancias, deterioro de imagen de la empresa, clientes no 

satisfechos y otras cuestiones. El objetivo principal fue poner en marcha una tienda 

online basada en software libre para dar mejoría a la administración de publicidad 

y ventas. El sistema se creó aprovechando PHP, HTML, CSS3, JavaScript y 

MySQL. En referencia a la metodología, fue aplicada, con una población de 50 

clientes. Se concluyó que la implementación de una tienda virtual con estrategias 

nuevas permite captar más clientes, reduce costos administrativos y de ventas. 

Guerrero (2014) en su investigación titulada “Desarrollo de un sistema web de 

comercio electrónico B2C, para la promoción, compra on-line y gestión de stock de 

artículos de cuero”, desarrollada en la Escuela Politécnica Nacional, destacó como 
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problema la desactualización tecnológica de la empresa, por lo cual pierde grandes 

beneficios frente a la competencia, quienes logran mejores resultados. El objetivo 

principal fue crear y poner en ejecución una plataforma de venta electrónica, del 

tipo B2C, para la tienda de calzado y artículos de cuero EMI. El sistema se creó 

aprovechando PHP, HTML, CSS3, JavaScript y PostgreSQL, en donde la 

documentación fue con Extreme Programming. En referencia a la metodología, fue 

aplicada. Se concluyó que el sistema de comercio electrónico tipo B2C (Business 

to Costumer) permite visualizar los productos ofertados y favorece la transacción 

entre negociante y cliente. 

Arana (2014) en su estudio titulado “Desarrollo e Implementación de un Sistema de 

Gestión de Ventas de Repuestos Automotrices en el almacén de Auto Repuestos 

Eléctricos Marcos en la Parroquia Posorja Cantón Guayaquil, Provincia Del 

Guayas”, desarrollada en la Universidad Estatal Península de Santa Elena, 

consideró como problema que cada vehículo consta de un gran número de 

elementos que no son fáciles de encontrar porque son de un modelo, año y marca 

específica, por lo que si un repuesto no se ajusta a los requerimientos, no 

funcionará correctamente y puede causar más daños en el vehículo, pérdidas 

económicas y pérdida de tiempo. El objetivo principal fue poner en marcha una 

plataforma para sistematizar la gestión de inventario y ventas. El sistema se creó 

aprovechando PHP, HTML, CSS, JavaScript y MysSql. En referencia a la 

metodología, fue aplicada, con una muestra de 149 clientes. Se concluyó que el 

sistema mejoró la administración comercial, sobre todo aspectos asociados al 

manejo de inventarios, facilitando el registro, categorización y accesibilidad a la 

información de modo rápido y veraz. 

También, Bravo (2007) en su estudio titulado “Rediseño del proceso administrativo 

para la fabricación de persianas y cortinas en la empresa Hunter Douglas Chile 

S.A.”, desarrollada en la Universidad de Chile, en donde enfatizaron como 

problemática que la entrega de los pedidos no se completaba en el plazo 

estipulado. El objetivo principal fue mejorar el proceso de producción de persianas 

para que los clientes estén satisfechos, preservando una postura de liderazgo 

indiscutible en el sector, con orientación a cumplir los tiempos de entrega. En 

referencia a la metodología fue aplicada. Los resultados mostraron que en el 2006 
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hubo un 86.3 % de entregas a tiempo (una media de 1.400 pedidos mensuales se 

entregó con retraso) y con la implantación del sistema, aproximadamente el 70 % 

de pedidos se llevó a cabo por intermedio de la web y que el 95.4 % de los pedidos 

fueron entregados en el tiempo estipulado, según los 6 días que el negocio había 

prometido. Se finiquitó que el sistema mejoró la calidad y servicio, consiguiendo la 

fidelidad del cliente, publicidad de costo muy bajo y también gratuita, además la 

competitividad se incrementó. 

En cuanto a los antecedentes de contexto nacional, se consideró a Peralta (2016) 

quien en su estudio titulado “E-Commerce para el proceso de ventas de la Empresa 

Resinox S.A.C. en el distrito de Los Olivos”, desarrollada en la Universidad César 

Vallejo - UCV, manifestó como problema que las actividades del proceso de ventas 

tienen lugar de modo manual, generando retraso en las ventas, incomodidad por 

parte del cliente y pérdidas financieras. El objetivo principal fue especificar si un 

sistema de comercialización online influye en la administración de ventas. El 

sistema se creó aprovechando PHP, HTML, CSS, JavaScript y MySQL, siendo 

documentado con RUP. En referencia a la metodología, fue aplicada, experimental, 

preexperimental. En alusión a los resultados, las entregas perfectas en el pretest 

fueron 56 % y en el postest 90 %, demostrando un crecimiento del 34 % en las 

entregas perfectas. Se concluyó que el sistema de comercio electrónico influyó de 

forma positiva sobre el proceso de ventas. 

Gómez (2015) en su estudio titulado “Portal E-Commerce B2C para mejorar la 

comercialización de la Asociación Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo”, 

desarrollada en la Universidad César Vallejo - UCV, enfatizó como problema la 

lentitud para culminar una venta y gastos no necesarios, que ocasiona pérdida de 

dinero. Tuvo como objetivo principal, dar mejoría al proceso de comercialización 

por medio de la ejecución de un Sistema E-Commerce B2C. El sistema se creó 

aprovechando PHP, HTML, CSS, JavaScript y MySQL, siendo documentado con 

ICONIX. En referencia a la metodología, fue aplicada, experimental, 

preexperimental. Los resultados determinaron que la cuantía de productos 

vendidos en el pretest fue 828 (100 %) y en el postest fue 1028 (124 %), es decir, 

un incremento de 200 ventas al mes (24 %), así mismo, en promedio, el tiempo 
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para dar de alta una venta en el pretest fue 32.57 minutos (100 %) y en el postest 

20.52 minutos (63 %), es decir una disminución de 12.05 minutos (37 %). 

Gallarday (2015) en su estudio titulado “Influencia de un sistema informático para 

el proceso de ventas en el Gimnasio Corsario Gym”, desarrollada en la Universidad 

César Vallejo - UCV, consideró como problema el deficiente control de mercancía 

vendida, no se conoce los productos con mayor venta ni los mejores clientes. El 

objetivo principal fue especificar si una plataforma de entorno web incide sobre el 

proceso de ventas. El sistema fue creado aprovechando PHP, HTML, CSS, 

JavaScript y MySQL, siendo documentado con RUP. En referencia a la 

metodología, fue aplicada, experimental, preexperimental, el tamaño muestral fue 

23 productos y 80 clientes. Los resultados indicaron que las ventas por producto en 

el pretest fueron en promedio S/ 1,809.74 y en el postest S/ 5,313.70, señalando 

un incremento de S/ 3,503.96, por lo que el sistema web consiguió aumentar las 

ventas por producto en 65.94 %; en cuanto a las ventas por cliente, en el pretest 

consiguió una promedio de S/ 524.33 y en el postest S/ 1,545.69, señalando un 

incremento de S/ 1,021.36, por lo que luego de poner en marcha el sistema web, 

las ventas por cliente se incrementó en 66.07 %. 

Ojanama y Vargas (2014) en su estudio titulado “Incidencia de la Implementación 

de las ventas por Internet en la Gestión Económica y Financiera de la Empresa Ada 

Fashion de la Ciudad de Trujillo- Perú al Año 2013”, desarrollada en la Universidad 

Privada Antenor Orrego - UPAO, enfatizó como problema la desconfianza de los 

clientes al llevar a cabo el proceso de compras por internet. El objetivo principal fue 

poner en manifiesto que las ventas por internet mejoran la administración financiera 

y económica del negocio. En cuanto a la metodología, fue aplicada, en donde se 

contempló como muestra los procesos de ventas físicas y virtuales. Sobre los 

resultados, el sistema de ventas dio mejoría al proceso de ventas, pues en el 2012 

la utilidad fue S/. 15,977.69 y en el 2013 fue S/ 25,768.75. 

Becerra (2013) en su estudio titulado “Análisis, diseño e implementación de un 

sistema de comercio electrónico integrado con una aplicación móvil para la reserva 

y venta de pasajes de una empresa de transporte interprovincial”, desarrollada en 

la Pontifica Universidad Católica del Perú - PUCP, enfatizó como problema, la 

incomodidad que los clientes sienten por tener que ir hasta el establecimiento para 
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ejecutar una compra, hacer colas y a veces no encontrar el vuelo que necesitan, 

además la saturación de las líneas telefónicas; así mismo, los clientes no pueden 

comprar las 24 horas del día los 7 días de la semana, afectando de forma directa 

en las ventas del negocio. El objetivo principal fue poner en marcha una plataforma 

de comercialización online integrada con un aplicativo móvil para reservar y vender 

pasajes. El sistema fue desarrollado aprovechando PHP, HTML, CSS, JavaScript 

y MySQL, siendo documentado con Extreme Programming. En referencia a la 

metodología fue de tipo aplicada. Se concluyó que el sistema genera ventaja 

competitiva ante los rivales, dando un servicio mejor al consumidor. 

En este trabajo también se abordó aspectos conceptuales con el afán de entender 

las variables investigadas, a saber E-Commerce y proceso de ventas, considerando 

la literatura necesaria para esclarecer las dimensiones e indicadores sobre los 

cuales se fundamentó esta investigación. 

Al respecto de las definiciones vinculadas a la variable E-Commerce, es la 

compraventa de productos y servicios aprovechando el internet (Gupta, 2014, p. 1; 

Lawal y Khadija, 2012, p. 3069; Rita y Khanna, 2015, p. 1499; Rajasekar y Sweta, 

2015, p. 7253; Cudjoe, 2014, p. 136). Además, implica todo el proceso de pedido 

hasta el momento de la entrega al consumidor (Cudjoe, 2014, p. 136), entre las 

cuales destacan la comercialización, venta, entrega, servicio, así como el 

procedimiento de pago (Rita y Khanna, 2015, p. 1499). Así mismo, las 

transacciones comerciales pueden ser de organización a organización, de 

organización a consumidor, de cliente a cliente o de cliente a organización 

(Rajasekar y Sweta, 2015, p. 7253). En concreto, comprar en internet es un 

pasatiempo popular, ahorra tiempo y es una excelente herramienta para comparar 

cualquier tipo de artículo con otras tiendas (Lawal y Khadija, 2012, p. 3068). 
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Figura 3. Arquitectura E-Commerce. 

Según Guercio y Laudon (2014) el comercio electrónico posee 8 características de 

gran importancia, el primero, destaca que tanto internet como la web están 

presentes en casa, en el trabajo o en cualquier otro lugar y puede ser accedido 

desde cualquier dispositivo y en cualquier momento; el segundo es el alcance 

global, destaca que la tecnología cada vez traspasa fronteras; el tercero destaca la 

gran diversidad de estándares de internet; el cuarto es la riqueza, permite transmitir 

varios tipos de datos, entre ellas: audio, texto y video; el quinto es la interactividad, 

en donde se requiere la participación del usuario para que la tecnología opere de 

modo correcto; el sexto aborda la densidad de la información, aquí el uso de la 

tecnología aminora costos y mejora la calidad de la información; el séptimo es la 

personalización y adecuación, en donde la tecnología favorece la distribución de 

mensajes de forma individual y grupal; y finalmente la tecnología social que permite 

crear contenido y gestionar redes sociales (p. 491). 

Acorde con Guercio y Laudon (2014) el comercio electrónico se clasifica en B2C, 

B2B, B2C, comercio electrónico social, móvil y local. B2C es el comercio electrónico 

más recurrente y es donde el negocio vende al consumidor. B2B es el comercio 

electrónico donde un negocio le vende a otro negocio. C2C es el comercio 

electrónico donde un consumidor le vende a otro consumidor, para que esto ocurra 

se apoya de empresas y/o plataformas tecnológicas como eBay (p. 22). 

El comercio electrónico social se realiza aprovechando las redes sociales, el cual 

genera muchas oportunidades de crecimiento. El comercio electrónico móvil facilita 
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la realización de transacciones comerciales en la web aprovechando cualquier 

dispositivo móvil. El comercio electrónico local busca y atrae compradores 

considerando su ubicación en tiempo real, en donde los comerciantes ponen 

énfasis en el marketing online para que los clientes visiten con frecuencia sus 

tiendas (Guercio y Laudon, 2014, pp. 22-23). 

Para el desarrollo del E-Commerce es necesario aprovechar las bondades del 

servidor apache, que es la aplicación de servidor web real para procesar y entregar 

contenido web a una computadora; también el uso de PHP, lenguaje programación 

por el lado del servidor, que impulsa algunos de los sitios web más populares a 

nivel mundial, es de código abierto, muy fácil de comprender y se integra de forma 

perfecta con MySQL, el cual también es de código abierto, es un sistema que 

permite gestionar bases de datos, cuenta con mayor prestigio en el mundo y 

funciona con todo, desde sitios web para aficionados hasta plataformas 

profesionales (Saurabh y Satinderjit, 2014, p. 27). 

Además, en cuanto al maquetado del E-Commerce, solo HTML no es suficiente 

para hacer que la aplicación sea más interactiva, es por lo que incorpora JavaScript 

para escudriñar las aplicaciones más sofisticadas (Ahmed, 2014, p. 193), 

acompañado de hojas de estilo en cascada (CSS), aprovechadas con el fin de 

diseñar o embellecer las páginas web, este se inserta o escribe en HTML y también 

se pueden usar hojas de estilo externas (Bharamagoudar, Geeta y Totad, 2013, p. 

2345). 

Sumado a ello, es necesario el uso de Sublime Text para la codificación del sistema, 

ya que, según Saldon (2015) es un sofisticado editor de texto de código, contiene 

características que permiten trabajar con múltiples archivos abiertos, brinda 

flexibilidad, ya que la configuración se puede especificar por tipo de archivo y por 

proyecto (p. 2737). 

Finalmente, es empleado el Modelo Vista Controlador (MVC) que, a palabras de 

Sharan y Tarik (2015) es un patrón de diseño para la arquitectura de muchas 

aplicaciones web, el cual se compone de modelo, siendo este un objeto que 

representa a los datos, por ej. una tabla o incluso algún proceso; la vista es la forma 

de visualización del estado del modelo y el controlador facilita el cambio de estado 

del modelo (p. 666). 
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Para el desarrollo del E-Commerce existen múltiples metodologías, entre ellas 

destacan los métodos tradicionales y ágiles. En alusión a las metodologías de 

característica tradicional se tiene a Rational Unified Process (RUP) y en los 

métodos ágiles se tiene a XP y Scrum. 

En cuanto a Scrum, es un proceso para crear software, que se basa en un enfoque 

iterativo, en la optimización incremental de previsibilidad y control de riesgos 

(Azanha, Argoud, Camargo y Antoniolli, 2017, p. 130), el cual se puede aplicar a 

proyectos complejos (Streule, Miserini, Bartlomé, Klippel y García, 2016, p. 378). 

Cada lanzamiento de producto se planifica de acuerdo con los requisitos del cliente, 

la presión del tiempo, la competencia, la calidad del producto y los recursos 

disponibles (Faiza, Shabib, Syed y Usman, 2017, p. 4). Además, entrega la mayor 

cantidad de software de calidad posible dentro de una serie de cuadros de tiempo 

corto llamados "sprints", que duran aproximadamente un mes. Scrum se caracteriza 

por reuniones diarias breves e intensivas de las partes interesadas en la creación 

de software. La planificación de proyectos Scrum utiliza técnicas ligeras como los 

gráficos de Burndown y equipos autoorganizados y multifuncionales (Bogojević, 

2017, p. 65). 

En cuanto a la metodología XP, es usado en proyectos con tamaño pequeño y 

mediano, en donde los requerimientos cambian con rapidez o son ambiguos, es por 

lo que los desarrolladores se encuentran listos para ejecutar cualquier cambio, 

también, asume costos bajos en cualquier etapa del proyecto (Rauf y Alshahrani, 

2014, p. 208). Así mismo, acentúa en gran medida la satisfacción del usuario. La 

retroalimentación y la frecuencia de lanzamientos permiten gestionar de forma 

adecuada los defectos tan pronto como son diagnosticados (Faiza, Shabib, Syed y 

Usman, 2017, p. 1). Además, ofrece un listado de puntos sencillos que conducen a 

un buen procedimiento de creación de software, para lo cual se usa cuatro etapas: 

planificación, codificación, diseño y pruebas (Shariq, 2016, p. 24). 

En cuanto a la metodología RUP, es bastante conocida en las ciencias informáticas, 

puesto que impulsa un desarrollo iterativo, con hincapié en requerimientos, análisis 

y diseño de los sistemas (Nahuel, Ariste y Giandini, 2016, p. 78). Involucra una gran 

cantidad de datos y procesos formales, razón por la que el software diseñado con 

este modelo tiene un alto nivel de detalle (Rauf y Alshahrani, 2014, p. 207). RUP es 
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fácil de adaptar porque está documentado mediante el lenguaje de modelado 

unificado UML, basado en casos de uso (Díaz, Pinzón y Hernández, 2016, p. 217). 

Puede ser usado para diversos tipos de software, áreas, organizaciones, niveles de 

competencia y tamaños de proyectos. Tiene como meta garantizar un producto de 

calidad, para ello debe satisfacer las demandas de los usuarios finales, 

considerando dos aspectos: presupuesto y cronograma (Rozo, 2014, p. 114). 

En este estudio, para elegir la metodología de creación de software, se ejecutó 

mediante la valoración de expertos, invitando a profesionales con amplio 

conocimiento en el tema. 

Tabla 1. Resultados para la designación de la metodología de desarrollo por medio 

del juicio de expertos 

Experto RUP XP SCRUM 

Ormeño Rojas, Robert 

Eduardo 

17 16 17 

Aiquipa Wilmer, 

Auccahuasi 

17 13 18 

Gálvez Tapia, Orleans 17 12 18 

Puntos 51 41 53 

En la tabla 1, se aprecia que en el presente estudio se usó la metodología Scrum, 

puesto que consiguió un puntaje superior ante las demás; obtuvo 53 puntos de 145 

(36.6 %), le sigue la metodología RUP con 51 puntos (35.2 %) y por último XP con 

41 puntos (28.2 %). 

Según Schwaber y Sutherland (2013) Scrum es un esquema de trabajo que 

gestiona proyectos complejos adaptativos, entregando productos de alta calidad y 

de forma creativa. Scrum es ligero y sencillo de comprender (p. 4). Scrum 

contempla equipos, artefactos, eventos y reglas. Las reglas permiten unir equipos, 

eventos y artefactos mientras dura el proyecto, también provee una estructura 

agradable para la resolución de conflictos (Lei, Ganjeizadeh, Jayachandran y 

Ozcan, 2015, p. 60). 
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Figura 4. Resumen de reglas básicas de Scrum. 

Un equipo Scrum se conforma por el Scrum Master, el Propietario del Producto y 

también el equipo de programadores. En donde, el equipo es organizado y 

desempeña múltiples funciones, pues hacen sus trabajos de la forma más cómoda 

que les parezca y no están bajo las órdenes de personas externas. Esta forma de 

trabajo favorece la optimización de flexibilidad, creatividad y productividad 

(Schwaber y Sutherland, 2013, pp. 5-6; Hurtado, Bastarrica y Bergel, 2011, p. 3).  

El Dueño de Producto se encarga de dar valor al producto y al trabajo del equipo 

Scrum, sin embargo el modo como se ejecuta el trabajo depende solamente del 

equipo (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 6). El propietario del producto también 

está a cargo de organizar el Product Backlog y crear especificaciones favorables 

para el equipo (Veli-Pekka, Kai y Tommi, 2015, p. 197; Lei, Ganjeizadeh, 

Jayachandran y Ozcan, 2015, p. 60; Madampe, 2017, p. 30). 

Según Schwaber y Sutherland (2013) el equipo de desarrollo se conforma por 

profesionales, quienes son los únicos autorizados para proporcionar un incremento 

del producto “Terminado”, el cual pasará a producción al terminar cada Sprint. Los 

equipos son autoorganizados, es decir, nadie les dice como convertir un elemento 

del product backlog en una funcionalidad operativa; son multifuncionales, pues se 

posee un equipo con muchos conocimientos y destrezas para dar vida a un 
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incremento; a todos se les conoce como desarrolladores, sea cual sea la tarea que 

lleve a cabo; todos asumen la responsabilidad ante la presencia de alguna 

eventualidad, independientemente del área al que pertenezcan o de las habilidades 

que tengan (p. 7). 

En cuanto al tamaño, un equipo de desarrollo debe estar integrado con menos de 

tres profesionales para reducir la interacción entre los integrantes y por ende se 

obtenga mejores resultados en la productividad. Sin embargo, tener un equipo 

pequeño podría limitar las destrezas para culminar un Sprint y por consecuente 

dificultar su pase a producción, puesto que no habría incremento. Por otro lado, 

tener un equipo con diez o más integrantes asume mucha coordinación, lo cual 

dificulta desarrollar las tareas (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 7). 

Un Scrum Master es el líder, asegura que Scrum se entiende y adopta de modo 

correcto, del mismo modo velará por que el equipo labore siguiendo las reglas que 

establece Scrum. Así mismo, apoyará a todos para modificar las interacciones con 

la finalidad de conseguir un valor máximo en el equipo (Schwaber y Sutherland, 

2013, p. 8). Además, interactúa con otros líderes para acrecentar la eficacia de 

Scrum en la empresa (Lei, Ganjeizadeh, Jayachandran y Ozcan, 2015, p. 61). 

El Sprint es un bloque que se realiza como máximo en un mes, en donde se da vida 

a un incremento de producto “Terminado”, que se puede usar y es potencialmente 

desplegable. Un Sprint es la esencia de Scrum (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 

9; Hurtado, Bastarrica y Bergel, 2011, p. 3). Cada Sprint inicia después de 

culminado el Sprint previo (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 9). 

En referencia a la reunión de planeamiento del Sprint, cada Sprint es planificado en 

un encuentro con el Equipo Scrum, en donde se detalla el trabajo a realizar. El 

tiempo de esta reunión dura como máximo 8 horas (Schwaber y Sutherland, 2013, 

p. 10). 
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Figura 5. Artefactos de Scrum. 

Scrum cuenta con algunos artefactos, los cuales favorecen una mayor 

transparencia y más posibilidades de conseguir una adaptación y control adecuado 

(Schwaber y Sutherland, 2013, p. 15 ). 

Dentro de los artefactos de Scrum, está el Product Backlog, que es un listado 

ordenado de los requerimientos esenciales para la creación del producto (Hurtado, 

Bastarrica y Bergel, 2011, p. 3) y resulta ser la única evidencia de requerimientos 

para llevar a cabo algún cambio que se necesite posteriormente. El Dueño de 

Producto se encarga del listado del producto, de su contenido, ordenación y 

disponibilidad (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 15). El Product Backlog debe 

ordenarse de modo que los elementos más valiosos, de mayor riesgo o prioritarios 

estén en la parte superior (teniendo en cuenta las dependencias) (Veli-Pekka, Kai 

y Tommi, 2015, p. 197). 

          

Figura 6. Product Backlog. 
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En cuanto al listado de pendientes de un Sprint, es un agrupamiento de elementos 

del listado del producto, al que se le añade un plan para conseguir el incremento y 

lograr terminar el Sprint. Se trata de una predicción sobre qué funcionalidad 

incorporará el siguiente incremento y del esfuerzo que se necesita para 

proporcionar esa funcionalidad (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 16). Un 

incremento hace alusión a la sumatoria de todos los elementos del listado de 

producto, los cuales se han terminado mientras duró un Sprint. Cuando un Sprint 

es terminado, el incremento tiene que manifestar un producto culminado y operativo 

(Schwaber y Sutherland, 2013, p. 17). 

      

Figura 7. Sprint Backlog. 

En cuanto al seguimiento del desarrollo del Sprint, durante su ciclo de vida se puede 

agregar cualquier trabajo que tenga el estado “restante” en el listado de pendientes. 

El equipo de desarrollo se encarga de ejecutar la supervisión respectiva para 

concretar la meta del Sprint (Schwaber y Sutherland, 2013, p. 17). 

En alusión a las definiciones vinculadas con la variable proceso de ventas, es la 

sucesión de actividades importantes, desde la transmisión de información hasta la 

construcción de credibilidad y confianza para que el cliente realice una compra, 
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además se debe ser organizado y hacer seguimientos (Molina y Benet, 2012, p. 

17). De la misma forma, permitan convertir un prospecto en un cliente efectivo 

(Andzulis, Panagopoulos y Rapp, 2012, p. 311). Así mismo, Olariu (2016) acotó que 

consta de varias etapas que los empleados deben dominar a la perfección. Estos 

pasos de acción se centran en un objetivo específico: atraer nuevos clientes y 

solicitarles pedidos. Sin embargo, la mayoría de los empleados de ventas pasan la 

mayor parte de su tiempo de trabajo esforzándose por retener a los clientes y 

construir vínculos a largo plazo (p. 96), lo cual conducirá a tener clientes leales y, 

finalmente, a un aumento de las ventas y la rentabilidad (Grünbaum, 2015, p. 46). 

Para Kotler y Armstrong (2012, p. 478) el proceso de ventas se conforma por siete 

pasos y se especifican a continuación: 

     

 

Figura 8. Los siete pasos más importantes que tiene el proceso de ventas.  

El proceso de ventas tiene como fase inicial la búsqueda y calificación de 

prospectos, en donde se busca, analiza y se acerca a los clientes potenciales. Es 

por lo que la eficacia al buscar prospectos permitirá un aumento de las ventas 

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 478). 

El segundo paso, es el preacercamiento, en donde el vendedor tiene que reunir y 

analizar información sobre los prospectos y sus necesidades para decidir la táctica 

a emplear en su acercamiento al prospecto, realizando estas acciones: calificar al 

prospecto, reunir información y ejecutar una venta de forma rápida (Kotler y 

Armstrong, 2012, p. 478). 
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El tercer paso es el acercamiento, aquí el vendedor tiene que iniciar una buena 

relación con el prospecto y para conseguirlo juega un papel importante su 

personalidad, sus palabras de inicio y en último término los comentarios que realice. 

Es por lo que debe iniciar la conversación con palabras positivas, debe plantearse 

cuestionamientos claves para saber más sobre lo que el cliente necesita y así llamar 

su atención (Kotler y Armstrong, 2012, p. 479). 

El cuarto paso es la presentación y demostración, en donde el vendedor tiene que 

dar a conocer las características del producto, su beneficios y los problemas que 

resuelve, pues los compradores quieren soluciones y resultados rápidos (Kotler y 

Armstrong, 2012, p. 479). 

El quinto paso es el manejo de objeciones, en donde el vendedor debe aclarar las 

objeciones del cliente, tomándolas como una oportunidad para informar otras 

bondades del producto y motivar la compra. Es por lo que el vendedor tiene que 

estar capacitado en objeciones (Kotler y Armstrong, 2012, p. 480). 

El sexto paso es el cierre, en donde el vendedor debe finalizar la venta, por 

consecuente, agregar un nuevo cliente para la empresa. A veces el vendedor no 

llega a esta etapa, porque no pudo reconocer aquellas señales de cierre del 

comprador, como sus movimientos físicos, comentarios y cuestionamientos. Para 

concretar una venta de forma correcta, el vendedor puede recordarle al cliente los 

beneficios de realizar el pedido en ese momento, ofrecerse a redactar la orden, 

preguntar si necesita un modelo u otro; además podría ofrecer un descuesto o algo 

extra por el mismo precio. De este modo se puede contribuir con el cumplimiento 

de las metas planteadas, acrecentando así las ventas y las utilidades para la 

empresa (Kotler y Armstrong, 2012, p. 480). 

Finalmente, el último paso es el seguimiento, en donde se tiene que realizar un 

monitoreo del cliente, para garantizar que el cliente quede satisfecho y haga 

compras de forma recurrente. Es por lo que una vez concretada la venta, se tiene 

que cumplir los plazos de entrega, los acuerdos de compra, cerciorarse que el 

producto sea el adecuado y asegurar que el cliente reciba un buen trato (Kotler y 

Armstrong, 2012, p. 480). 

Luego de evaluar la teoría, se consideró al cierre y seguimiento como factores 

principales del proceso de ventas. En consecuencia, estas dimensiones permiten 
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valorar en primer lugar al nivel de eficacia y en segundo término al porcentaje de 

entregas a tiempo. 

En cuanto a la dimensión cierre, el vendedor ofrece al comprador muchas razones 

para realizar la compra, como, por ej. ofrece un descuento o una cantidad adicional 

sin afectar el costo pactado. De este modo se cumplen los objetivos de la empresa, 

elevando las ventas y generando más ganancias (Kotler y Armstrong, 2012, p. 480). 

En este sentido, se considera el indicador nivel de eficacia que precisa el grado en 

que se consolidan las ventas respecto a la cuantía de ventas que se han 

programado (Institución Universitaria de Envigado [IUE], 2010, p. 7). Para la 

computación de la eficacia es aprovechado esta expresión: 
Ventas realizadas

Ventas esperadas
*100. 

En cuanto a la dimensión seguimiento, es vital garantizar que el consumidor quede 

satisfecho para que las compras de su parte se hagan de forma recurrente. Es por 

lo que, una vez concretada una venta, se tiene que asegurar que lo pedidos se 

entreguen a tiempo, que se cumplan los acuerdos de compra, que el producto sea 

el adecuado, también velar por que el cliente reciba un buen trato (Kotler y 

Armstrong, 2012, p. 480). En este sentido se considera como métrica a evaluar, al 

porcentaje de entregas a tiempo, el cual cuantifica el grado en que se cumple un 

pedido en el tiempo acordado con el cliente (Varela, 2015, p. 31). El cálculo de este 

indicador se expresa del siguiente modo: 
 pedidos entregados a tiempo

 total de pedidos
*100. 

En dónde para medir efectivamente este indicador se debe tomar en cuenta que un 

pedido entregado a tiempo es aquel pedido entregado en la fecha y hora pactada 

considerando una tolerancia de +/- 15 minutos, un adelanto del pedido que cuente 

con el permiso del comprador y las reprogramaciones de entrega que tengan mutuo 

acuerdo (Varela, 2015, p. 31). 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

Se consideró en este estudio, el tipo aplicada, toda vez que su aplicación se llevó 

a cabo en un lugar específico y los resultados permitieron solucionar un problema. 

A esto, Pal, Jain y Singh (2014) agregó que este tipo de estudio se ejecuta para 

solucionar cuestiones concretas y prácticas, para formular políticas, así como 

administrar y comprender un fenómeno (p. 65). 

Además, la ruta de estudio fue cuantitativa, pues se centra en la objetividad y 

especialmente es apropiada cuando existe la posibilidad de recoger medidas 

cuantificables de variables e inferencias de muestras de una población (Queirós, 

Faria y Almedia, 2017, p. 370). 

También fue de diseño experimental, puesto que se analizó la incidencia de la 

variable independiente E-Commerce sobre la variable de interés, a saber, proceso 

de ventas. Este tipo de diseño implica aislar, y manipular una o varias variables 

independientes con el fin de probar el efecto sobre una variable dependiente 

(Queirós, Faria y Almedia, 2017, p. 380). 

Específicamente, se aprovechó el diseño preexperimental, aquel que posee un 

control mínimo de variables, manipulación de la variable independiente (Salas, 

2013, p. 139), en donde la medición se realiza a un solo grupo, al que se le observa 

antes del estímulo, se aplica estímulo y se repite observación. Este diseño está 

representado como G: O1 -> X -> O2. La G simboliza al conjunto evaluado, O1 es la 

preprueba, X es el estímulo o tratamiento y O2 es la posprueba (Rojas, 2013, p. 59). 

3.2. Variables y operacionalización 

En cuanto a la conceptualización de la variable E-Commerce implica todo el 

proceso de pedido de productos o servicios hasta el momento de la entrega al 

consumidor o cliente (Cudjoe, 2014, p. 136). En cuanto a la definición operacional, 

el E-Commerce es un software en entorno web que favorece la venta por internet, 

permitiendo realizar de forma adecuada las actividades que se ejecutan 

manualmente y con ciertas debilidades, esta se operacionaliza con los indicadores 

ausencia-presencia. 
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En referencia a la conceptualización de la variable proceso de ventas, se trata de 

una secuencia de actividades donde se transmite información, construye 

credibilidad y confianza para conseguir que el cliente realice una compra, además 

se debe ser organizado y realizar seguimientos (Molina y Benet, 2012, p. 17). En 

cuanto a la definición operacional, la adecuada medición del proceso de ventas 

permitirá mejorar las actividades, beneficiándose colaboradores y clientes; esta se 

operacionaliza en dos principales factores, en primer lugar la dimensión cierre con 

el indicador denominado nivel de eficacia y por otra parte a la dimensión 

seguimiento con el indicador denominado porcentaje de entregas a tiempo. 

Por lo mencionado anteriormente, la matriz operacional de la variable se evidencia 

en el Anexo 2. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

3.3.1. Población  

La población alude a la totalidad de elementos que el investigador desea analizar 

(Rahi, 2017, p. 3; McChester, 2015, p. 1; Chanoknath y Louangrath, 2015, p. 22). 

Este estudio analizó en promedio 112 pedidos en un mes, estos fueron agrupados 

en fichas de registro, específicamente 28, tal como la Tabla 1 lo exhibe. 

Tabla 2. Caracterización de la población 

Población Periodo 

(Meses) 

Indicador 

28 1 Nivel de eficacia 

28 1 Porcentaje de entregas a tiempo 

3.3.2. Muestra 

Una muestra se selecciona de toda la población, es menor en número y, sin 

embargo, refleja adecuadamente a toda la población para que se puedan extraer 

inferencias confiables sobre esa población a partir de los resultados que se 

consiguen en la investigación (Sihoe, 2015, p. 1). Luego de haber remplazado los 

valores en la fórmula del tamaño muestral, como se evidencia a continuación: n =

(28)∗(1.96)2∗(0.5)∗(0.5)

(0.05)2∗(28−1)+(1.96)2∗(0.5)(0.5)
, se determinó un tamaño de 26 fichas de registro, n = 26. 
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Figura 9. Cálculo del tamaño muestral. 

3.3.3. Muestreo 

El muestreo permite elegir una muestra que favorezca generalizar los resultados a 

toda la población. Tiene como ventajas, la recopilación de datos rápida y menor 

costo (Singh y Masuku, 2014, p. 3). Bajo este escenario, se decidió usar el muestreo 

probabilístico de tipo aleatorio simple, la cual permite seleccionar los elementos al 

azar, garantizando representatividad de la población (Singh y Masuku, 2014, p. 3). 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

El fichaje fue la técnica que se aprovechó en este estudio, el cual permite anotar 

los datos en fichas ordenadas, ahorra espacio, tiempo y dinero, en donde los datos 

que se registran le dan unidad y valor propio a lo que se investiga (Rivera-Guerrero, 

Aguirre-Parra, Medrano-Bautista y Rojas-Gomez, 2017, p. 807). 

Se ha empleado como instrumento la ficha de registro para hacer la medición de 

los indicadores con el pretest y postest. La ficha de registro permite al investigador 

anotar un suceso determinado por medio de la observación (Rivera-Guerrero y 

otros, 2017, p. 808).  
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Tabla 3. Lista de técnicas e instrumentos para el acopio de datos 

Técnica Instrumento Indicador Fuente Informante 

Fichaje Ficha de 

registro 

Porcentaje de 

entregas a tiempo 

Pedidos Área de ventas 

Nivel de eficacia Ventas  

3.4.1. Validez 

Un instrumento es considerado válido al demostrar que evalúa lo que se supone 

debe evaluar y lo hace limpiamente, sin incluir accidentalmente otros factores 

(Tavakol y Sandars, 2014, p. 844; Lakshmi y Mohideen, 2013, p. 2755). Este 

procedimiento tuvo lugar gracias a la validación de juicio de expertos, cuyos 

resultados pueden verse en el Anexo 4. 

Tabla 4. Juicio de expertos para validar el instrumento de acopio de datos 

Experto Labora en Porcentaje Calificación 

Mg. Ordoñez 
Perez, Adilio 
Christian 

UCV – Lima Norte 83.9 % Aplicable 

Mg. Chapoñán 
Camarena, Rudy 

UCV – Lima Norte 85.0 % Aplicable 

3.4.2. Confiabilidad 

Un instrumento tiene confiabilidad cuando presenta un grado de consistencia o 

confiabilidad alto en los atributos de una variable o un constructo. Si el instrumento 

arroja resultados similares o cercanos a resultados similares, se considera 

altamente confiable (Cadena-Iñiguez y otros, 2017, p. 1611; Sathiyaseelan, 2015, 

p. 60). Para aplicar la confiabilidad se aprovechó la técnica test-retest, la cual 

consiste en administrar un instrumento más de una vez en circunstancias similares 

(Heale y Twycross, 2015, p. 67). Por esa razón, para la confiabilidad de los 

instrumentos se debe aprovechar Pearson (Oluwatayo, 2012, p. 395; Rodríguez, 

Del Carmen y Pineda, 2016, p. 263). Estos resultados se exhiben en el Anexo 8. 

3.5. Procedimientos 

Para desarrollar de forma correcta esta investigación, en primer lugar se pidió 

autorización a la empresa, luego se tuvo una reunión con el encargado para 
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conocer los problemas en el procedo de ventas. Luego, en cuanto a la reunión de 

datos, fue necesario utilizar como instrumento la ficha de registro, dichos 

instrumentos presentaron validez y confiabilidad. Se especificó la magnitud de la 

población y muestra, se determinó los estadísticos necesarios para contrastar las 

hipótesis y finalmente se analizó los datos en dos momentos, con y sin sistema. 

3.6. Método de análisis de datos 

Un procedimiento de análisis de datos correcto incluye planificar y diseñar el acopio 

de los datos, realizar análisis, interpretaciones y un informe, en donde, los 

resultados y las inferencias resultan precisas si se aprovechan pruebas estadísticas 

adecuadas (Zulfiqar y Bhaskar, 2016, p. 62). 

Para ejecutar la examinación estadística de los datos, se aprovechó el análisis 

descriptivo, donde recurriendo a las medidas de centralización y gráfico de barras 

se pudo conocer los niveles de la variable procedo de ventas antes y después del 

E-Commerce. En respaldo a ello, Vanlalhriati y Singh (2015) aluden que las 

estadísticas descriptivas se centran en resumir y detallar las características de una 

colección de datos. En esta parte se incluyen métodos gráficos como diagramas de 

barras, gráficos lineales y gráficos circulares, así como medidas numéricas que 

incluyen medidas de tendencia central, dispersión y distribución (asimetría y 

curtosis) (p. 2). 

A su vez, se llevó a cabo el análisis inferencial, contrastando las hipótesis de 

estudio, aprovechando el software SPSS versión 23. Ante lo indicado, Zulfiqar y 

Bhaskar (2016) manifestaron que en un análisis inferencial, los datos que se 

examinan son parte de una muestra, lo que permite generalizar lo que sucede en 

toda la población, siendo el propósito principal responder o probar las hipótesis. Las 

pruebas de hipótesis son, por lo tanto, procedimientos que permiten tomar 

decisiones racionales sobre la realidad de los fenómenos que se observan (p. 664). 

La prueba de hipótesis puede negar la afirmación de prueba, analizar la intensidad 

de los datos ya sea apoyar o rechazar la conclusión o en términos de parámetro de 

población. Además, las pruebas de hipótesis se les distingue como: hipótesis nula 

e hipótesis alternativa. Ambos tipos se refieren al valor significativo de los datos y, 

en este estudio, la hipótesis alternativa se basa en datos estadísticos (Zubir y otros, 

2017, p. 48). 
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Las pruebas paramétricas son más sólidas y, en su mayor parte, requieren menos 

datos para llegar a una conclusión más sólida que las pruebas no paramétricas. Sin 

embargo, para usar una prueba paramétrica, tres parámetros deben ser verdaderos 

o asumidos. En primer lugar, los datos deben tener una distribución normal, lo que 

significa que todos los puntos de datos deben tener la forma de una campana sin 

datos sesgados por encima o por debajo de la media. Los datos también deben 

tener la misma varianza y desviación estándar. Finalmente, los datos deben ser 

continuos (Kaur y Kumar, 2015, p. 337). Por su parte, las pruebas no paramétricas 

se utilizan cuando se desconoce la distribución de la muestra; concretamente, no 

hay ningún supuesto de normalidad (Kaur y Kumar, 2015, p. 339). 

Se pone en práctica el estadístico Shapiro-Wilk o Kolmogorov-Smirnov para evaluar 

la presunción de normalidad. Si no se cumple la condición de normalidad, se 

aprovecha para muestras independientes el estadístico U de Mann-Whitney y el 

rango de signos de Wilcoxon cuando se trata de muestras pareadas (Tae, 2015, p. 

544). Entonces, se utiliza una prueba t de dos muestras para establecer si se 

produce una desigualdad entre los promedios de dos mediciones similares. La 

prueba t usa el promedio, desviación estándar y tamaño muestral para cuantificar 

el estadístico de prueba (Kaur y Kumar, 2015, p. 337). 

Además, un resultado estadísticamente significativo (p ≤ 0,05) permite saber que la 

hipótesis de nulidad es falsa o tiene que ser rechazada, por tanto aprobar la 

hipótesis alternativa (Grabowski, 2016, p. 4). 

3.7. Aspectos éticos 

El criterio ético en un estudio científico, según Ifedha y Kavutha (2016) incluye la 

difusión del conocimiento, informar o decir la verdad y, por último, la necesidad de 

contrarrestar los errores. Es fundamental que el investigador respete los valores 

adecuados en todas estas fases de la investigación. De lo contrario, podría incurrir 

en una falta de ética investigadora (p. 3). En este estudio se guardó respecto por la 

confiabilidad de los datos, tampoco se reveló la identidad de los individuos que 

intervinieron. Los datos recolectados fueron aprovechados para fines educativos. 

Finalmente se respetó los derechos de autor realizando la cita y referencia 

respectiva, así como la originalidad del trabajo con un índice inferior al 25 % en el 

software Turnitin. 
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IV. RESULTADOS 

En este trabajo se ejecutó un E-Commerce con la intención de valorar en primer 

lugar el nivel de eficacia, vinculado a la dimensión cierre, y en segundo lugar al 

porcentaje de entregas a tiempo, vinculado a la dimensión seguimiento, aplicando 

un pretest para entender las condiciones iniciales dentro del proceso de ventas, 

luego se puso en marcha el E-Commerce y tuvo lugar el postest para saber los 

valores finales de los indicadores. 

4.1. Análisis descriptivo 

Tabla 5. Estadígrafos del nivel de eficacia, con y sin intervención del E-Commerce 

Medida N Media 

(%) 

Mínimo 

(%) 

Máximo 

(%) 

Desviación 

estándar 

Pretest  26 43.0769 20.00 70.00 12.89007 

Postest 26 55.0000 10.00 80.00 15.81139 

La tabla 5 exhibe que el nivel de eficacia en el pretest fue 43.08 % y en el postest 

fue 55 %, señalando una diferencia moderada con y sin E-Commerce. Así mismo, 

el puntaje mínimo en el pretest fue 20 % y en el postest fue 10 %; el valor máximo 

en el pretest fue 70 % y en el postest fue 80 %. Además, la desviación estándar en 

el pretest fue 12.89007 y en el postest fue 15.81139, lo cual representa un 

distanciamiento alto en la prepuesta y posprueba, respecto a la media. 

 

Figura 10. Gráfico de barras del nivel de eficacia con y sin intervención del E-Commerce 
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La figura 10 exhibe el comportamiento del nivel de eficacia con y sin intervención 

del E-Commerce; con base a estos resultados, se finiquita que el indicador aumentó 

11.92 %, mejorando de esta manera el proceso de ventas. 

Tabla 6. Estadígrafos del porcentaje de entregas a tiempo, con y sin intervención 

del E-Commerce 

Medida N Media 

(%) 

Mínimo 

(%) 

Máximo 

(%) 

Desviación 

estándar 

Pretest 26 71.5665 50.00 100.00 12.35040 

Postest 26 98.4888 85.71 100.00 4.27706 

La tabla 6 exhibe que el porcentaje de entregas a tiempo en el pretest fue 71.57 % 

y en el postest fue 98.49 %, señalando una gran variación con y sin E-Commerce. 

Así mismo, el puntaje mínimo en el pretest fue 50 % y en el postest 85.71 %; el 

valor máximo en el pretest fue 100 % y en el postest 100 %. Además, la desviación 

estándar en el pretest fue 12.35040 y en el postest fue 4.27706, lo cual representa 

un distanciamiento alto en el pretest y baja para el postest, respecto a la media. 

 

Figura 11. Gráfico de barras del porcentaje de entregas a tiempo con y sin E-Commerce 

La figura 11 exhibe el comportamiento del porcentaje de entregas a tiempo con y 

sin E-Commerce; en base a estos resultados, se finiquita que este indicador 

aumentó 26.92 % mejorando de esta manera el proceso de ventas. 
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4.2 Análisis inferencial 

Comprobación de la presunción de normalidad 

Shapiro-Wilk fue el método aprovechado para comprobar las sospechas de 

normalidad de los datos, tanto para el indicador nivel de eficacia, como para el 

porcentaje de entregas a tiempo, puesto que hubo un tamaño muestral de 26 fichas 

de registro; para ello se suministró los datos en el SPSS versión 23, en donde si el 

p-valor resulta menor o igual a 0.05 se adopta un comportamiento no normal, en 

cambio, si el valor p es superior a 0.05 se atribuye un comportamiento normal. 

Tabla 7. Resultados de la comprobación de presunción de normalidad para los 

datos del nivel de eficacia con y sin E-Commerce 

Medida Estadístico gl Sig. 

Pretest 0.946 26 0.184 

Postest 0.917 26 0.038 

La tabla 7 exhibe para el nivel de eficacia un p-valor 0.184 en el pretest y 0.038 en 

el postest; un valor fue inferior al error asumido 0.05, por ese motivo los datos no 

poseen distribución normal; dicho comportamiento se exhibe en la figura 12 y 13.  

 

Figura 12. Histograma con campana de Gauss para el nivel de eficacia sin E-Commerce 
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Figura 13. Histograma con campana de Gauss para el nivel de eficacia con E-Commerce 

La figura 12 y 13 exhiben la forma como se distribuyen los datos del pretest y 

postest, en donde a nivel horizontal aparentemente presentan una característica 

simétrica; sin embargo al evaluar de forma vertical, los datos tienden a concentrarse 

en el valor central, formando una curva alargada o picuda, esto indica que los datos 

no se encuentran distribuidos de modo uniforme y su comportamiento difiere de lo 

normal. 

Tabla 8. Resultados de la comprobación de presunción de normalidad para los 

datos del porcentaje de entregas a tiempo con y sin E-Commerce 

Medida Estadístico gl Sig. 

Pretest 0.933 26 0.091 

Postest 0.385 26 0.000 

La tabla 8 exhibe que al valorar los datos del porcentaje de entregas a tiempo se 

consiguió un p-valor de 0.091 en el pretest y 0.000 en el postest; un valor fue inferior 

al error asumido 0.05, por este motivo los datos no poseen distribución normal; 

dicho comportamiento se exhibe en la figura 14 y 15. 
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Figura 14. Histograma con campana de Gauss en el porcentaje de entregas a tiempo - Pretest 

 

Figura 15. Histograma con campana de Gauss en el porcentaje de entregas a tiempo - Postest 
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La figura 14 y 15 exhiben la forma como se distribuyen los datos del pretest y 

postest, en donde a nivel horizontal no presentan una característica simétrica; 

además al evaluar de forma vertical, los datos del pretest se concentran en el valor 

central, formando una curva alargada y los datos del postest están muy distantes; 

esto indica que los datos no están distribuidos de forma uniforme y su 

comportamiento difiere de lo normal. 

Contrastación de hipótesis 

Hipótesis específica 1 

H1: El E-Commerce aumenta el nivel de eficacia en el proceso de ventas de Cesvi 

Computer S.R.L  

Hipótesis Estadísticas 

H0: El E-Commerce no aumenta el nivel de eficacia en el proceso de ventas de 

Cesvi Computer S.R.L  

Ha: El E-Commerce aumenta el nivel de eficacia en el proceso de ventas de 

Cesvi Computer S.R.L. 

Tabla 9. Resultados de la Prueba de Rangos de Wilcoxon para los datos del nivel 

de eficacia con y sin intervención del E-Commerce 

Estadístico 

 Postest - Pretest 

Z -2.847 

Sig. asintótica (bilateral) 0.004 

Se aprovechó la prueba de Wilcoxon para realizar el contraste de la hipótesis, dado 

que los datos de la preprueba y posprueba no se distribuyeron de forma normal. En 

la tabla 9, se exhibe que el valor de Z se encuentra en la zona de rechazo (-2.849 

< -1.96) y como el p-valor fue 0.004, valor inferior al error asumido 0.05, se niega 

el supuesto de nulidad y se consiente el supuesto alternativo. Finalmente, se 

comprueba que el E-Commerce potencia el nivel de eficacia. 

Hipótesis específica 2 

H1: El E-Commerce aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el proceso de 

ventas en la empresa Cesvi Computer S.R.L  
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Hipótesis Estadísticas 

H0: El E-Commerce no aumenta el Porcentaje de entregas a tiempo en el proceso 

de ventas de Cesvi Computer S.R.L  

Ha: El E-Commerce aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el proceso de 

ventas de Cesvi Computer S.R.L. 

Tabla 10. Resultados de la Prueba de Rangos de Wilcoxon para los datos del 

porcentaje de entregas a tiempo con y sin intervención del E-Commerce 

Estadísticos de prueba 

 Postest – Pretest 

Z -4.305 

Sig. asintótica (bilateral) 0.000 

Se aprovechó la prueba de Wilcoxon para realizar el contraste de la hipótesis, dado 

que los datos de la preprueba y posprueba no se distribuyeron de forma normal. En 

la tabla 10, se exhibe que el valor de Z se encuentra en la zona de rechazo (-4.305 

< -1.96) y como el p-valor fue 0.000, valor inferior al error asumido 0.05, se niega 

el supuesto de nulidad y se consiente el supuesto alternativo. Finalmente, se 

comprueba que el E-Commerce potencia el porcentaje de entregas a tiempo. 
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V. DISCUSIÓN 

Un proceso de ventas forma una parte importante de toda empresa, este proceso 

demanda bastante esfuerzo para mantener siempre competitiva a toda 

organización involucrando a clientes y colaboradores. El registro de pedido, revisión 

de pedido y stock, entrega y posventa son actividades que tienen lugar en este 

proceso. En esta tarea, se propuso explicar la forma en que la variable 

independiente E-Commerce incide sobre la variable de interés, a saber, proceso de 

ventas, por lo que fue pertinente la evaluación de dos indicadores importantes, en 

primer lugar se tiene al nivel de eficacia, y por otra parte al porcentaje de entregas 

a tiempo, recopilando los datos mediante fichas de registro, datos que permitieron 

conocer el comportamiento de la variable dependiente, a saber, proceso de ventas 

con y sin intervención del E-Commerce, empleando para ello la examinación 

descriptiva e inferencial. 

En este sentido, se optimizó el proceso de ventas, específicamente la eficacia y la 

tasa de entregas a tiempo, esto gracias a al aprovechamiento de un E-Commerce, 

herramienta de software que fue creado con PHP bajo el patrón MVC, con la ayuda 

de JavaScript, HTML y CSS, sumado a ello se empleó la metodología SCRUM, 

logrando potenciar el proceso de ventas, por medio de sus dimensiones e 

indicadores. 

En cuanto al primer objetivo específico determinar la influencia de un E-Commerce 

sobre el nivel de eficacia, al realizar un análisis descriptivo se obtuvo un nivel de 

eficacia de 43.08 % en el pretest y con la implementación del E-Commerce alcanzó 

un 55 %, consiguiendo un aumento de 11.92 %, por lo tanto se evidencia un 

aumento de ventas en la empresa. Estos resultados guardan similitud con otras 

investigaciones, por ejemplo, con Gómez (2015) quien evidenció una mejora del 24 

%, así mismo, Gallarday (2015) consiguió un aumento del 65.94 % y finalmente 

Ojanama y Vargas (2014) aumentó en un 61.28 %. Estos investigadores usaron el 

fichaje y la ficha de registro facilitando el adecuado recojo de los datos, a pesar de 

esto, demostraron mejores resultados al implementar el E-Commerce, debido a que 

analizaron una muestra más grande. Sin embargo, todos coinciden en que las 

ventas fueron mejores con la puesta en marcha del E-Commerce.  
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Además, la optimización del nivel de eficacia con la intervención del E-Commerce 

trae una notable mejora en el posicionamiento de los productos, aumento de 

clientes y facilita las transacciones comerciales, por ejemplo, Contreras (2017) 

posicionó los productos artesanales, mejorando la oferta; optimizó la producción, 

tomando como base la preferencia de los clientes, mientras que Ronquillo (2015) 

logró captar más clientes, reducir costos administrativos y de ventas, así mismo 

Guerrero (2014) facilitó la transacción entre cliente y negociante. Todas estas 

evidencias, sumadas a los resultados de este estudio, comprueban que existe una 

notable optimización del proceso de ventas a través de la ejecución del E-

Commerce. 

En cuanto al segundo objetivo específico determinar la influencia de un E-

Commerce sobre el porcentaje de entregas a tiempo, en el análisis descriptivo 

alcanzó 71.57 % de entregas a tiempo en el pretest y con E-Commerce alcanzó 

98.49 %, logrando un aumento de 26.92 %. Estos resultados guardan similitud con 

otras investigaciones, un ejemplo de ello es Bravo (2007) en el que se evidenció un 

pretest de 86.3% y postest de 95.4%, con una mejoría de 9.1%, así mismo, Peralta 

(2016) pasó de 56 % a 90 %, consiguiendo un aumento de 34 %. Estos 

investigadores también usaron la ficha de registro para el recojo de los datos, en 

donde uno de ellos demostró una baja mejoría, debido a un tamaño muestral 

pequeño. Pese a ello, todos coinciden que los pedidos fueron atendidos a tiempo 

luego de poner en marcha el E-Commerce, dando una mejor experiencia al cliente. 

Además, la optimización del indicador porcentaje de entregas a tiempo demuestra 

una notable mejora en la administración del stock, atención de pedidos y 

satisfacción de los clientes, por ejemplo, Arana (2014) mejoró el manejo de 

inventarios, facilitando el registro, categorización y accesibilidad a la información de 

modo rápido y veraz, mientras que Bravo (2007) mejoró el servicio a los clientes y 

la calidad de atención; además Becerra (2013) generó ventaja competitiva ante sus 

rivales, dando un servicio mejor al cliente. Todas estas evidencias, sumadas a los 

resultados de este estudio, exhiben que hay una notable optimización de la tasa de 

entregas a tiempo a través de la ejecución del E-Commerce. 
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VI. CONCLUSIONES 

Primera: El E-Commerce mejora el proceso de ventas, puesto que hubo un 

acrecentamiento de 11.92 % en el nivel de eficacia y en cuanto al porcentaje de 

entregas a tiempo se mejoró en 26.92 %, demostrando resultados satisfactorios 

con la integración del E-Commerce. 

Segunda: El E-Commerce aumenta el nivel de eficacia en el proceso de ventas 

(p-valor=0.000), ya que el nivel de eficacia en el pretest fue 43.08 %, y en el postest 

fue 55 %, lo que significó un aumento del 11.92 %. 

Tercera: El E-Commerce aumenta el porcentaje de entregas a tiempo en el 

proceso de ventas (p-valor=0.000), ya que el porcentaje de entregas a tiempo 

anterior en el pretest fue 71.57 % y en el postest fue 98.49 %, lo que significó un 

aumento del 26.92 %. 
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VII. RECOMENDACIONES 

1. Se sugiere diseñar e implementar un aplicativo móvil con notificaciones de 

nuevos productos y ofertas para que la experiencia del cliente sea mejor, 

incrementando de esta manera la visualización de los productos y por ende las 

ventas, de esta forma seguir gozando de resultados favorables en los 

indicadores propuestos en el estudio, para ello, también es pertinente seguir 

capacitando a los trabajadores y clientes para que estén familiarizados con el 

sistema y consigan mejorar su experiencia en el proceso de ventas. 

2. Se sugiere seguir usando como indicador el nivel de eficacia en estudios 

similares para dar mejoría al proceso de ventas y conseguir los objetivos 

diarios que han sido programados por la organización, de este modo ampliar 

el conocimiento con investigaciones futuras. También, poner en marcha el E-

Commerce en empresas similares para llevar un registro adecuado del proceso 

de ventas y potenciar el desempeño de los trabajadores con un óptimo servicio, 

en busca de dar respuesta a las demandas de los clientes. Asimismo, habilitar 

un envió masivo de correos con información de ofertas y nuevos productos 

para incrementar la visualización de los productos y las ventas para alcanzar 

o superar las metas de la empresa; además la alertas también deben 

ejecutarse al momento que un cliente realiza un pedido, así los pedidos puedan 

atenderse de forma rápida sin dejar espacio para que el cliente pueda 

retractarse de la misma y cancelar el pedido. 

3. Se sugiere mejorar el porcentaje de entregas a tiempo con la integración de 

alertas en tiempo real sobre la disponibilidad del stock para que los 

trabajadores puedan solicitar con tiempo al áreas de compras los productos 

faltantes, de esta manera cumplir en el tiempo acordado con el cliente, además 

se tiene que ampliar una función de generación automática de rutas para que 

el envío de los pedidos sea más rápido, aminorando tiempo y costo ya que la 

gestión de entrega de los pedidos sería más eficiente.  
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ANEXOS 

Anexo 1. Matriz de consistencia 

Problema principal Objetivo general Hipótesis general 
V. 
Independiente 

Dimensiones Indicadores Fórmula Metodología 

¿De qué forma influye 

un E-Commerce en el 

proceso de ventas de 

Cesvi Computer 

S.R.L? 

 

Específicos 

P1: ¿De qué forma 

influye un E-

Commerce en el nivel 

de eficacia en el 

proceso de ventas de 

Cesvi Computer 

S.R.L? 

 

P2: ¿De qué forma 

influye un E-

Commerce en el 

porcentaje de 

entregas a tiempo en 

el proceso de ventas 

de Cesvi Computer 

S.R.L? 

  

Determinar la 

influencia de un E-

Commerce sobre el 

proceso de ventas de 

Cesvi Computer 

S.R.L 

 

Específicos 

O1: Determinar la 

influencia de un E-

Commerce sobre el 

nivel de eficacia en el 

proceso de ventas de 

Cesvi Computer 

S.R.L 

 

O2: Determinar la 

influencia de un E-

Commerce sobre el 

porcentaje de 

entregas a tiempo en 

el proceso de ventas 

de Cesvi Computer 

S.R.L  

El E-Commerce 

mejora el proceso 

de ventas de la 

empresa Cesvi 

Computer S.R.L 

 

Específicas 

H1: El E-

Commerce 

aumenta el nivel 

de eficacia en el 

proceso de ventas 

de Cesvi 

Computer S.R. 

 

H2: El E-

Commerce 

aumenta el 

porcentaje de 

entregas a tiempo 

en el proceso de 

ventas de Cesvi 

Computer S.R.L 

  

E-Commerce - Ausencia 
Presencia 

- Tipo:  
Aplicada 
 
Nivel:  
Explicativo 
 
Diseño: 
Preexperimental 
 
Población: 
28 fichas de 
registro 
 
Muestra: 
26 fichas de 
registro 

 
Técnica: 
Fichaje 
 
Instrumento: 
Ficha de 
registro 

 V. 
Dependiente 

Dimensiones Indicadores 
Fórmula 

Proceso de 
ventas 

Cierre Nivel de 
eficacia 

Ventas realizadas

Ventas esperadas
∗ 100 

 
Seguimiento 

 
Porcentaje 
de entregas 
a tiempo 

 
 
𝑃𝑒𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠 𝑒𝑛𝑡𝑟𝑒𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑎 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜

N° total de pedidos
∗ 100 

  

  



 

 
 

Anexo 2. Matriz de operacionalización 

Variables  Definición conceptual Definición operacional Dimensión Indicadores Fórmula Escala 

E-Commerce 

Implica todo el proceso de 
pedido de productos o 
servicios hasta el momento 
de la entrega al 
consumidor o cliente 
(Cudjoe, 2014).  

Plataforma web que le permite 
vender en internet a la 
empresa, permitiendo llevar de 
mejor manera el proceso que 
se realiza de manera manual y 
con muchas deficiencias; esta 
se operacionalizada con los 
indicadores ausencia-
presencia. 
 

- 

Ausencia 
Presencia 

- 
 

Razón 

Proceso de 
ventas 

Secuencia de actividades 
que conlleva muchos 
factores, desde transmitir 
información y construir 
credibilidad y confianza, 
hasta conseguir que el 
cliente realice una compra, 
ser organizado y hacer 
seguimientos (Molina y 
Benet, 2012, p. 17). 

Teniendo en cuenta el proceso 
de ventas y las dimensiones 
cierre y seguimiento de manera 
correcta, mejorará el proceso, 
beneficiándose tanto 
colaboradores como clientes; 
esta se operacionaliza en dos 
principales dimensiones cierre 
y seguimiento, los cuales serán 
medidos por el indicador nivel 
de eficacia y porcentaje de 
entregas a tiempo. 

Cierre Nivel de eficacia Ventas realizadas

Ventas esperadas
∗ 100  

Seguimiento 

Porcentaje de 
entregas a 
tiempo 

𝑃𝑒𝑑𝑖𝑑𝑜𝑠 𝑒𝑛𝑡𝑟𝑒𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑎 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜

N° total de pedidos
∗ 100  



 

 
 

Anexo 3. Instrumentos de recolección de datos 

Ficha de Registro – Pretest Nivel de Eficacia 

Investigador Zamora Rodriguez Ismael Smith 

Institución donde se investiga Cesvi Computer S.R.L. 

Investigación Nivel de Eficacia 

Formula 

Fórmula (Ventas realizadas / Ventas esperadas) * 100 

Descripción Mide el grado porcentual de cumplimiento de cada vendedor y del grupo en general con respecto a la cantidad de 
ventas programadas 

Autor Institución Universitaria de Envigado (p. 7) 

N° Fecha Ventas realizadas Ventas estimadas Nivel de Eficacia 

1 02/05/2016 6 10 60.00 

2 03/05/2016 4 10 40.00 

3 04/05/2016 4 10 40.00 

4 05/05/2016 3 10 30.00 

5 06/05/2016 5 10 50.00 

6 07/05/2016 5 10 50.00 

7 09/05/2016 3 10 30.00 

8 10/05/2016 4 10 40.00 

9 11/05/2016 6 10 60.00 

10 12/05/2016 4 10 40.00 

11 13/05/2016 3 10 30.00 

12 14/05/2016 2 10 20.00 

13 16/05/2016 5 10 50.00 

14 17/05/2016 6 10 60.00 

15 18/05/2016 2 10 20.00 

16 19/05/2016 5 10 50.00 

17 20/05/2016 5 10 50.00 

18 21/05/2016 4 10 40.00 

19 23/05/2016 4 10 40.00 

20 24/05/2016 3 10 30.00 

21 25/05/2016 3 10 30.00 

22 26/05/2016 5 10 50.00 

23 27/05/2016 4 10 40.00 

24 28/05/2016 6 10 60.00 



 

 
 

25 30/05/2016 7 10 70.00 

26 31/05/2016 4 10 40.00 

 

Ficha de Registro – Pretest Porcentaje de entregas a tiempo 

Investigador Zamora Rodriguez Ismael Smith 

Institución donde se investiga Cesvi Computer S.R.L. 

Investigación Porcentaje de entregas a tiempo 

Fórmula 

Fórmula (Número total de pedidos entregados a tiempo / Número total de pedidos) * 100 

Descripción Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha y hora de entrega acordada 

Autor Aurea Campo Varela (2015, p. 31) 

N° Fecha Número total de pedidos entregados 
a tiempo 

Números total de 
pedidos 

Porcentaje de entregas a 
tiempo 

1 02/05/2016 5 6 83.33 

2 03/05/2016 3 4 75.00 

3 04/05/2016 3 4 75.00 

4 05/05/2016 2 3 66.67 

5 06/05/2016 3 5 60.00 

6 07/05/2016 3 5 60.00 

7 09/05/2016 2 3 66.67 

8 10/05/2016 3 4 75.00 

9 11/05/2016 4 6 66.67 

10 12/05/2016 3 4 75.00 

11 13/05/2016 2 3 66.67 

12 14/05/2016 2 2 100.00 

13 16/05/2016 3 5 60.00 

14 17/05/2016 3 6 50.00 

15 18/05/2016 2 2 100.00 

16 19/05/2016 4 5 80.00 

17 20/05/2016 3 5 60.00 

18 21/05/2016 3 4 75.00 

19 23/05/2016 3 4 75.00 

20 24/05/2016 2 3 66.67 

21 25/05/2016 2 3 66.67 

22 26/05/2016 4 5 80.00 

23 27/05/2016 3 4 75.00 



 

 
 

24 28/05/2016 4 6 66.67 

25 30/05/2016 6 7 85.71 

26 31/05/2016 2 4 50.00 

 

Ficha de Registro – Postest Nivel de Eficacia 

Investigador Zamora Rodriguez Ismael Smith 

Institución donde se investiga Empresa Cesvi Computer S.R.L. 

Investigación Nivel de Eficacia 

Fórmula 

Fórmula (Ventas realizadas / Ventas esperadas) * 100 

Descripción Mide el grado porcentual de cumplimiento de cada vendedor y del grupo en general con respecto a la cantidad de 
ventas programadas 

Autor Institución Universitaria de Envigado (p. 7) 

N° Fecha Ventas realizadas Ventas estimadas Nivel de Eficacia 

1 06/06/2017 1 10 10.00 

2 07/06/2017 3 10 30.00 

3 08/06/2017 3 10 30.00 

4 09/06/2017 5 10 50.00 

5 10/06/2017 6 10 60.00 

6 11/06/2017 6 10 60.00 

7 12/06/2017 4 10 40.00 

8 13/06/2017 6 10 60.00 

9 14/06/2017 6 10 60.00 

10 15/06/2017 7 10 70.00 

11 16/06/2017 5 10 50.00 

12 17/06/2017 6 10 60.00 

13 18/06/2017 5 10 50.00 

14 19/06/2017 4 10 40.00 

15 20/06/2017 5 10 50.00 

16 21/06/2017 5 10 50.00 

17 22/06/2017 7 10 40.00 

18 23/06/2017 6 10 60.00 

19 24/06/2017 6 10 60.00 

20 25/06/2017 8 10 80.00 

21 26/06/2017 6 10 60.00 

22 27/06/2017 7 10 70.00 



 

 
 

23 28/06/2017 6 10 60.00 

24 29/06/2017 8 10 80.00 

25 30/06/2017 7 10 70.00 

26 01/07/2017 5 10 50.00 

 

Ficha de registro – Postest Porcentaje de entregas a tiempo 

Investigador Zamora Rodriguez Ismael Smith 

Institución donde se investiga Cesvi computer S.R.L. 

Investigación Porcentaje de entregas a tiempo 

Formula 

Fórmula (Número total de pedidos entregados a tiempo / Número total de pedidos) * 100 

Descripción Mide el nivel de cumplimiento del compromiso de la fecha y hora de entrega acordada 

Autor Aurea Campo Varela (2015, p. 31). 

N° Fecha Número total de pedidos entregados 
a tiempo 

Números total de 
pedidos 

Porcentaje de entregas a 
tiempo 

1 06/06/2017 1 1 100.00 

2 07/06/2017 3 3 100.00 

3 08/06/2017 3 3 100.00 

4 09/06/2017 5 5 100.00 

5 10/06/2017 6 6 100.00 

6 11/06/2017 6 6 100.00 

7 12/06/2017 4 4 100.00 

8 13/06/2017 6 6 100.00 

9 14/06/2017 6 6 100.00 

10 15/06/2017 7 7 100.00 

11 16/06/2017 5 5 100.00 

12 17/06/2017 6 6 100.00 

13 18/06/2017 5 5 100.00 

14 19/06/2017 4 4 100.00 

15 20/06/2017 5 5 100.00 

16 21/06/2017 5 5 100.00 

17 22/06/2017 7 7 100.00 

18 23/06/2017 6 6 100.00 

19 24/06/2017 6 6 100.00 

20 25/06/2017 7 8 87.50 

21 26/06/2017 6 6 100.00 



 

 
 

22 27/06/2017 6 7 85.71 

23 28/06/2017 6 6 100.00 

24 29/06/2017 7 8 87.50 

25 30/06/2017 7 7 100.00 

26 01/07/2017 5 5 100.00 

  



 

 
 

Anexo 4. Validez de los instrumentos de recolección de datos 

 



 

 
 

 



 

 
 

 



 

 
 

 

 



 

 
 

Anexo 5. Carta de aceptación de la empresa 

 

  



 

 
 

Anexo 6. Validación de metodología de desarrollo 

 

  



 

 
 

 

  



 

 
 

 

  



 

 
 

Anexo 7. Entrevista al gerente general de la empresa 

 



 

 
 

 

  



 

 
 

Anexo 8. Confiabilidad de los instrumentos de investigación 

Correlaciones 

 Test eficacia Re-test 

eficacia 

Test eficacia Correlación de 

Pearson 

1 ,728* 

Sig. (bilateral)  ,000 

N 26 26 

Re-test eficacia Correlación de 

Pearson 

,728* 1 

Sig. (bilateral) ,000  

N 26 26 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

En la tabla se aprecia que el índice de correlación de Pearson es 0.728, lo cual 

indica una correlación positiva entre test y re-test. 

 Test 

entregas a 

tiempo 

Re-test 

entregas a 

tiempo 

Test entregas a 

tiempo 

Correlación de 

Pearson 

1 ,752** 

Sig. (bilateral)  ,000 

N 26 26 

Re-test entregas a 

tiempo 

Correlación de 

Pearson 

,752** 1 

Sig. (bilateral) ,000  

N 26 26 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

En la tabla se aprecia que el índice de correlación de Pearson es 0.752, lo cual 

indica una correlación positiva entre test y re-test. 

 



 

 
 

Anexo 9. Metodología de desarrollo de software 

Introducción 

El presente documento describe la implementación del marco de trabajo de la 

metodología SCRUM para el desarrollo de un E-Commerce para mejorar el 

proceso de ventas en una empresa informática. El uso de métodos ágiles al 

momento de crear software es bastante común en la actualidad, dado que es 

fácil de implementar y se adapta a los cambios. 

Este documento se divide en 6 Sprint. El Sprint 0 constituye la creación del 

diseño lógico y físico de base de datos, caso de uso del sistema y diseño de 

prototipos. En El Sprint 1 se agrega la funcionalidad registrar colaboradores y 

acceder mediante usuario y contraseña. También debe permitir dar 

mantenimiento a categorías, proveedores, fabricantes y productos. En el Sprint 

2 están presente la opción de mantenimiento de clientes, registrar compra de 

productos, visualizar el stock de productos y realizar una venta.  

En el Sprint 3 se le permite al cliente registrarse y luego ingresar con su correo 

y contraseña para realizar una compra a través de la web. Asimismo puede 

visualizar sus pedidos y ver sus detalles En el Sprint 4 se permite ver la guía y 

factura, asignar despacho y registrar pago y entrega de pedido. Y en el último 

Sprint se agregan los reportes. 

Este documento posee todos los detalles que favorecen la gestión y el 

seguimiento de cada etapa de Scrum, así como tener un adecuado control de 

las responsabilidades de cada involucrado. Finalmente, se pretende brindar un 

documento que facilite toda la información necesaria a las personas involucradas 

en el presente desarrollo del E-Commerce para el proceso de ventas. 



 

 
 

Ciclo de vida del proyecto 

Este proyecto trabajó bajo el método ágil Scrum, es por lo que en la figura 1, se 

exhibe el ciclo de vida de Scrum, el cual describe cada paso que se debe seguir 

para conseguir los objetivos de Scrum. 

 

Figura 1. Ciclo de vida del proyecto. 

En la figura 1 se exhibe el ciclo de vida de Scrum, el cual ayuda a entender la 

ejecución de cada parte de Scrum. Para empezar, se tiene que describir los 

requerimientos haciendo uso de las historias de usuario, después se debe 

elaborar el producto backlog y finalmente el sprint backlog, en donde tiene lugar 

una iteración para culminar el sprint y conseguir un producto funcional. 

  



 

 
 

Historias de usuarios 

En este paso, se recolectó los requerimientos de usuario, los cuales se 

recogieron directamente de aquellos usuarios que participaron en el proceso de 

ventas, de modo que se describieron de modo sencillo y práctico. 

Tabla 1. Historia de usuario 1 

Historia de Usuario 

Número: 1 Usuario: Todos 

Nombre de historia: Inicio de sesión 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Iniciar sesión mediante usuario y contraseña, además el logo de la empresa 

debe estar presente en todo momento. 

Restricciones: 

- Sólo los usuarios del proceso de ventas pueden iniciar sesión. 

Tabla 2. Historia de usuario 2 

Historia de Usuario 

Número: 2 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Gestionar colaboradores 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de colaboradores con las opciones listar, grabar, 

consultar, modificar y eliminar para dar de alta a cada uno de los trabajadores 

que ingresarán al sistema e interactuarán con el proceso. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador puede dar de alta a los trabajadores. 



 

 
 

Tabla 3. Historia de usuario 3 

Historia de Usuario 

Número: 3 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Gestionar categorías 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de categorías con las opciones listar, grabar, consultar, 

modificar y eliminar para dar de alta las categorías, los cuales serán útiles para 

dar de alta a los productos. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá dar de alta a las categorías. 

Tabla 4. Historia de usuario 4 

Historia de Usuario 

Número: 4 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Gestionar proveedores 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de proveedores con las opciones listar, grabar, 

consultar, modificar y eliminar para dar de alta los proveedores, los cuales 

serán útiles para dar de alta a los productos. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá dar de alta a los proveedores. 

 

  



 

 
 

Tabla 5. Historia de usuario 5 

Historia de Usuario 

Número: 5 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Gestionar fabricantes 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de fabricantes con las opciones listar, grabar, consultar, 

modificar y eliminar para dar de alta los fabricantes, los cuales serán útiles para 

dar de alta a los productos. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá dar de alta a los fabricantes. 

Tabla 6. Historia de usuario 6 

Historia de Usuario 

Número: 3 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Gestionar productos 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de productos con las opciones listar, grabar, consultar, 

modificar y eliminar para dar de alta los productos, los cuales serán útiles para 

dar de alta a los productos. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá dar de alta a los productos. 

 

  



 

 
 

Tabla 7. Historia de usuario 7 

Historia de Usuario 

Número: 7 Usuario: Administrador, Vendedor 

Nombre de historia: Gestionar clientes 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de clientes con las opciones listar, grabar, consultar, 

modificar y eliminar para dar de alta los clientes, los cuales serán útiles para 

dar de alta a los pedidos. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador y el vendedor podrán dar de alta a los clientes. 

Tabla 8. Historia de usuario 8 

Historia de Usuario 

Número: 8 Usuario: Administrador y comprador 

Nombre de historia: Registrar compra de productos 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con el módulo de registro de compras con las opciones listar, grabar, 

consultar, modificar y eliminar para dar de alta la compra de productos, los 

cuales serán útiles para dar abastecer el stock de la empresa. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador y el comprador podrán acceder a este módulo. 

 

 

 

 



 

 
 

Tabla 9. Historia de usuario 9 

Historia de Usuario 

Número: 9 Usuario: Administrador, vendedor y comprador 

Nombre de historia: Stock de productos 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con el módulo stock que muestre todos los productos, pero ordenados 

en base a la cantidad de existencias, de menor a mayor, además debe resaltar 

en color rojo aquellos productos que tienen poco stock, en ámbar aquellos con 

cantidad regular y en verde los que tienen suficiente disponibilidad, para llevar 

el control de los productos y siempre estar abastecido. 

Restricciones: 

- Sólo el usuario administrador, vendedor y comprador podrán acceder a este 

módulo. 

Tabla 10. Historia de usuario 10 

Historia de Usuario 

Número: 10 Usuario: Administrador y vendedor 

Nombre de historia: Realizar una venta 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo de ventas con las opciones listar, grabar, consultar, 

modificar y eliminar para dar de alta las ventas, los cuales serán útiles para 

continuar el proceso de ventas. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador y el vendedor podrá dar de alta a las ventas. 

 

 



 

 
 

Tabla 11. Historia de usuario 11 

Historia de Usuario 

Número: 11 Usuario: Cliente 

Nombre de historia: Registrar e iniciar sesión de cliente 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con una opción para registrarse en el sistema, así como iniciar sesión 

mediante usuario y contraseña para realizar una compra, además el logo de la 

empresa debe estar presente en todo momento. 

Restricciones: 

- Sólo el cliente registrarse e iniciar sesión. 

Tabla 12. Historia de usuario 12 

Historia de Usuario 

Número: 12 Usuario: Cliente 

Nombre de historia: Realizar una compra 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con una opción para registrar una compra, en donde se pueda agregar, 

editar y eliminar los productos que se van agregando al carrito de compra. 

Restricciones: 

- Sólo el cliente puede realizar una compra. 

 

  



 

 
 

Tabla 13. Historia de usuario 13 

Historia de Usuario 

Número: 13 Usuario: Cliente, administrador, vendedor y despachador 

Nombre de historia: Listar pedidos 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Contar con un módulo pedidos para ver el listado de pedidos que se va 

realizando, en donde se pueda ver el número de pedido, cantidad de 

productos, el total y el estado del pedido, además tener las opciones de ver 

detalle de pedido y cancelar pedido. 

Restricciones: 

- Sólo el cliente, administrador, vendedor y despachador pueden listar los 

pedidos. 

Tabla 14. Historia de usuario 14 

Historia de Usuario 

Número: 14 Usuario: Cliente, administrador, vendedor y despachador 

Nombre de historia: Ver detalle de pedido 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Visualizar el detalle de un pedido seleccionado, en donde se pueda ver el 

número de pedido, cantidad de productos, lista de productos, subtotal, total y 

el estado del pedido. 

Restricciones: 

- Sólo el cliente, administrador, vendedor y despachador pueden listar los 

pedidos. 

 

  



 

 
 

Tabla 15. Historia de usuario 15 

Historia de Usuario 

Número: 15 Usuario: Cliente, administrador, vendedor y despachador 

Nombre de historia: Ver guía y factura 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Visualizar el detalle de la guía de un producto seleccionado, en donde se 

pueda ver el número de pedido, cantidad de productos, lista de productos y el 

estado del pedido. Así mismo, ver el detalle de la factura de un producto 

seleccionado, en donde se pueda ver el número de pedido, cantidad de 

productos, lista de productos, subtotal, total y el estado del pedido. 

Restricciones: 

- Sólo el cliente, administrador, vendedor y despachador pueden ver la guía y 

factura. 

Tabla 16. Historia de usuario 16 

Historia de Usuario 

Número: 16 Usuario: Administrador y vendedor 

Nombre de historia: Asignar despacho 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 1 día 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Mostrar la opción de asignar despacho, la cual permita asignar un repartidor 

del pedido, y de este modo se cumpla con entregar al cliente en el plazo 

establecido. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador y vendedor pueden asignar despacho. 

 

  



 

 
 

Tabla 17. Historia de usuario 17 

Historia de Usuario 

Número: 17 Usuario: Administrador, vendedor y despachador 

Nombre de historia: Registrar pago y entrega 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Mostrar la opción de registrar pago, la cual permita registrar el monto pagado 

por cliente, así como el medio de pago; así mismo tener la opción de entrega 

de pedido para terminar el proceso y posteriormente realizar el seguimiento 

adecuado. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador, vendedor y despachador pueden registrar pago y 

entrega. 

Tabla 18 Historia de usuario 18 

Historia de Usuario 

Número: 18 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Reporte de eficacia 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Tener un módulo de reporte de eficacia para evaluar si se cumple las ventas 

programas por día. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá acceder a este reporte. 

 

  



 

 
 

Tabla 19. Historia de usuario 19 

Historia de Usuario 

Número: 19 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Reporte de porcentaje de entregas a tiempo 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Tener un módulo de reporte de porcentaje de entregas a tiempo para evaluar 

si se está cumpliendo lo prometido al cliente y saber si se están cumpliendo 

las metas de la empresa. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá acceder a este reporte. 

Tabla 20. Historia de usuario 20 

Historia de Usuario 

Número: 20 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Reporte de ventas por día 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Tener un módulo de reporte de índice de ventas por día para evaluar el 

volumen de venta por día y saber si se están cumpliendo las metas de la 

empresa. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá acceder a este reporte. 

 

  



 

 
 

Tabla 21. Historia de usuario 21 

Historia de Usuario 

Número: 21 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Reporte de ventas por categoría 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Tener un módulo de reporte de índice de ventas por categoría para evaluar 

que categoría se vende más y saber si se están cumpliendo las metas de la 

empresa. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá acceder a este reporte. 

Tabla 22. Historia de usuario 22 

Historia de Usuario 

Número: 22 Usuario: Administrador 

Nombre de historia: Reporte de ventas por producto 

Prioridad en negocio: Alta 
Tiempo estimado: 2 días 

Riesgo en desarrollo: Baja 

Programador responsable: Ismael Smith Zamora Rodriguez 

Condiciones: 

Tener un módulo de reporte de índice de ventas por producto para evaluar que 

producto se vende más y saber si se están cumpliendo las metas de la 

empresa. 

Restricciones: 

- Sólo el administrador podrá acceder a este reporte. 

 

  



 

 
 

Product Backlog 

En este paso se organizó las historias de usuario de modo entendible y 

ordenado, las cuales se definieron al iniciar el proyecto, estas cuentan con un 

tiempo estimado y prioridad del 1 al 3, así como es evidente en la tabla 23. 

Tabla 23. Product Backlog 

La tabla 23 exhibe el Product Backlog, conformado por 22 historias de usuario, 

en donde cada historia está identificada con un código, tiempo estimado en días 

y su prioridad del 1 al 3, en donde 1 significa que tiene que ejecutarse primero. 

  

Código Historias de usuario Tiempo 
estimado 

(Días) 

Prioridad 

H001 Iniciar sesión 1 1 

H002 Gestionar colaboradores 1 1 

H003 Gestionar categorías 1 1 

H004 Gestionar proveedores 1 1 

H005 Gestionar fabricantes 1 1 

H006 Gestionar productos 1 1 

H007 Gestionar clientes 1 2 

H008 Registrar compra de 
productos 

1 2 

H009 Stock de productos 1 2 

H010 Realizar una venta 2 2 

H011 Registrar e iniciar sesión de 
cliente 

1 3 

H012 Realizar una compra 2 3 

H013 Listar pedidos 1 3 

H014 Ver detalle de pedido 1 3 

H015 Ver guía y factura  1 4 

H016 Asignar despacho 1 4 

H017 Registrar pago y entrega 1 4 

H018 Reporte de eficacia 2 5 

H019 Reporte de porcentaje de 
entregas a tiempo 

2 5 

H020 Reporte de ventas por día 2 5 

H021 Reporte de ventas por 
categoría 

2 5 

H022 Reporte de ventas por 
producto 

2 5 



 

 
 

Reunión de planificación del Sprint 

Este paso permitió determinar el trabajo de cada Sprint. En la reunión surgieron 

dos puntos importantes, el primero referido a los puntos que se deben entregar 

en cada Sprint y en el segundo sobre el plan de trabajo necesario para la 

consecución y finalización de cada Incremento. 

Entregables por Sprint 

En esta parte se detalla la cantidad de Sprint que se utiliza en el proyecto, los 

elementos que conforman la Pila de Producto (Historias), así mismo contiene el 

objetivo que debe cumplir cada uno de estos Sprint.  

Tabla 24. Entregables por Sprint 

Sprint Objetivo Historias 

0 Diseño lógico y físico de base de 
datos, diccionario de datos, caso de 
uso del sistema y diseño de 
prototipos. 

 

1 El sistema debe permitir registrar 
colaboradores y acceder mediante 
usuario y contraseña. También debe 
permitir dar mantenimiento a 
categorías, proveedores, fabricantes 
y productos. 

H001, H002, H003, H004, 
H005, H006 

2 El sistema debe permitir dar 
mantenimiento a clientes, registrar 
compra de productos, visualizar el 
stock de productos y realizar una 
venta. 

H007, H008, H009, H010 

3 El sistema debe permitir al cliente 
registrarse y luego ingresar con su 
correo y contraseña para realizar 
una compra a través de la web. 
Asimismo puede visualizar sus 
pedidos y ver sus detalles. 

H011, H012, H013, H014 

4 El sistema debe permitir ver guía y 
factura, asignar despacho y 
registrar pago y entrega de pedido. 

H015, H016, H017 

5 El sistema debe mostrar reportes 
para el proceso de ventas. 

H018, H019, H020, H021, 
H022 

 



 

 
 

Desarrollo del Sprint 0 

Para terminar con éxito este Sprint, se consideró especificar la lista de 

pendientes, el modelo lógico y físico de la base de datos, los casos de usos, 

prototipos del sistema, gráfico de avance y retrospectiva. 

Tabla 25. Lista de pendientes del Sprint 0 (Sprint Backlog) 

La tabla 25 exhibe el listado de tareas que se desarrollaron en el Sprint 0, donde 

se observa el tiempo estimado y la prioridad por tarea. 

 

Figura 2. Planificación del Sprint 0 

  

Tarea Encargado Estado T.E. 
(Días) 

Diseño lógico de la base de datos Ismael 
Smith 
Zamora 
Rodriguez 
 

Terminado 1 

Diseño físico de la base de datos Terminado 1 

Diccionario de datos de la base de datos Terminado 1 

Caso de uso del sistema Terminado 1 

Prototipos del sistema Terminado 1 

Diseño lógico de la base de datos Terminado 1 

Diseño físico de la base de datos Terminado 1 



 

 
 

Diseño lógico de la base de datos 

Un modelo lógico pretende mostrar una descripción breve de como está 

estructurado la base de datos. Este modelo se exhibe en la figura 3. 

 

Figura 3. Diseño lógico de la base de datos 

La figura 3 exhibe el modelo lógico de la base de datos para el E-Commerce, en 

donde se aprecia una descripción breve de cómo se estructura la base de datos, 

el cual podrá más adelante ser procesado por algún Sistema Gestor de Base de 

Datos. 



 

 
 

Diseño físico de la base de datos 

Un modelo físico pretende explicar cómo se implementa una base de datos. Este 

modelo se exhibe en la figura 4. 

 

Figura 4. Diseño físico de la base de datos 

La figura 4 exhibe el modelo físico de la base de datos, el cual tuvo lugar, poco 

después de la creación del modelo lógico. Aquí se aprecia los diferentes tipos de 

datos que forman parte de las tablas relacionadas. 



 

 
 

Diagrama de casos de uso 

Un diagrama de casos de usos describe la forma como se comporta un sistema, así como su relación con los involucrados. 

 

Figura 5. Caso de uso del sistema 

En la figura 5 se exhibe el comportamiento de cada actor con su respectivo caso de uso. 
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Diseño de prototipos 

Se diseñó las interfaces de usuario considerando cada historia de usuario, con el afán 

de cumplir el desarrollo del E-Commerce y esto fue posible con el aprovechamiento de 

la herramienta Balsamiq Mockups. Estas interfaces pueden verse desde la figura 6 hasta 

la figura 29. 

 

Figura 6. Historia 1 - Iniciar sesión 

La figura 6 muestra el prototipo para la historia de usuario iniciar sesión, el cual contiene 

un formulario con los campos de ingreso de texto: usuario y clave, de la misma forma 

tiene como opción el botón ingresar, que cuando es presionado, llama a la acción que 

permite validar el acceso al sistema y por ende ingresar a las opciones más avanzadas 

según el privilegio de cada usuario. 



 

 
 

 

Figura 7. Historia 2 - Gestionar colaboradores 

La figura 7 exhibe el prototipo para la historia gestionar colaboradores, el cual contiene 

un formulario con los campos de texto para dar de alta un colaborador, del mismo modo 

posee un botón guardar, que al ser presionado guarda el registro en la base de datos, 

cuenta también con las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 

 

Figura 8. Historia 3 - Prototipo gestionar categoría 

La figura 8 exhibe el prototipo gestionar categorías, contiene los campos para dar de alta 

una categoría, también un botón guardar y las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 



 

 
 

 

Figura 9. Historia 4 - Gestionar proveedores 

La figura 9 exhibe el prototipo para la historia gestionar proveedores, contiene un 

formulario con los campos para dar de alta un proveedor en el sistema, del mismo 

modo, posee el botón guardar, que al ser presionado guarda el registro en la base 

de datos, además cuenta con las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 

 

Figura 10. Historia 5 - Gestionar fabricantes 

La figura 10 exhibe el prototipo para la historia gestionar fabricantes, contiene un 

formulario con los campos para dar de alta un fabricante en el sistema, del mismo 

modo posee el botón guardar, que al ser presionado guarda el registro en la base 

de datos, además cuenta con las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 



 

 
 

 

Figura 11. Historia 6 - Gestionar productos 

La figura 11 exhibe el prototipo para la historia gestionar productos, contiene un 

formulario con los campos para dar de alta un producto en el sistema, del mismo 

modo posee el botón guardar, que al ser presionado guarda el registro en la base 

de datos, además cuenta con las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 

 

Figura 12. Historia 7 - Gestionar clientes 

La figura 12 exhibe el prototipo para la historia gestionar clientes, contiene un 

formulario con los campos para dar de alta un cliente en el sistema, del mismo modo 

posee el botón guardar, que al ser presionado guarda el registro en la base de 

datos, además cuenta con las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 



 

 
 

 

Figura 13. Historia 8 - Gestionar compra de producto 

La figura 13 exhibe el prototipo para la historia de usuario gestionar compras, el 

cual contiene un formulario con los campos de texto necesarios para dar de alta 

una compra en el sistema, del mismo modo posee el botón guardar, que al ser 

presionado guarda el registro en la base de datos, además cuenta con las opciones 

listar, buscar, editar y eliminar. 

 

Figura 14. Historia 9 - Stock de productos 

La figura 14 exhibe el prototipo para la historia de usuario ver stock, el cual contiene 

una lista de los productos, ordenados en base a la cantidad de existencias 

disponibles, en orden ascendente, además se distingue los colores para establecer 

el estado de la disponibilidad del producto. 



 

 
 

 

Figura 15. Historia 10 - Realizar una venta 

La figura 15 exhibe el prototipo para la historia gestionar ventas, contiene un 

formulario con los campos para dar de alta una venta en el sistema, del mismo 

modo posee el botón guardar, que al ser presionado guarda el registro en la base 

de datos, además cuenta con las opciones listar, buscar, editar y eliminar. 

 

Figura 16. Historia 11 - Registrar cliente e iniciar sesión 

La figura 16 exhibe el prototipo para la historia de usuario registrar cliente e iniciar 

sesión, el cual contiene un formulario con los campos nombres, apellido, correo, 

teléfono, clave y repetición de clase, además el botón crear cuenta, que al ser 

presionado guarda al cliente en la base de datos; por otro lado, también se aprecia 

los campos de ingreso de texto: correo y clave, los cuales tiene la opción el botón 

ingresar, que cuando es presionado, llama a la acción que permite validar el acceso 

al sistema y por ende ingresar a las opciones más avanzadas según el privilegio de 

cada usuario. 



 

 
 

 

Figura 17. Historia 12 - Realizar una compra 

La figura 17 exhibe el prototipo para la historia de usuario realizar compra, que tiene 

un formulario con los campos de texto necesarios para dar de alta una compra en 

el sistema, específicamente lista de productos, cantidad, precio unitario, total, con 

el botón ordenar, botón que, al momento de ser presionado, realiza una acción en 

el aplicativo que permite registrar los datos. 

 

Figura 18. Historia 13 - Listar pedidos cliente 

La figura 18 exhibe el prototipo para la historia de usuario ver pedidos, que tiene el 

listado de todos los pedidos que ha realizado un cliente específico, con la siguiente 

información: número de pedido, estado, monto, estado de pago, y las opciones de 

ver pedido, ver guía y ver factura. 



 

 
 

 

Figura 19. Historia 13 - Listas pedido colaborador 

La figura 19 exhibe el prototipo para la historia de usuario ver pedidos, que tiene el 

listado de todos los pedidos que han realizado los clientes, con la siguiente 

información: número de pedido, estado, monto, estado de pago, y las opciones de 

ver pedido, ver guía, ver factura y asignar despacho. 

 

Figura 20. Historia 14 - Detalle pedido 

La figura 20 exhibe el prototipo para la historia de usuario ver pedido, el cual permite 

ver información como la cantidad de productos, el precio unitario, el subtotal y el 

total. 



 

 
 

 

Figura 21. Historia 15 – Ver Guía 

La figura 21 exhibe el prototipo para la historia de usuario ver guía, el cual permite 

ver información como la cantidad de productos. 

 

Figura 22. Historia 15 - Ver Factura 

La figura 22 exhibe el prototipo para la historia de usuario ver pedido, el cual permite 

ver información como la cantidad de productos, el precio unitario, el subtotal y el 

total. 



 

 
 

 

Figura 23. Historia 16 - Asignar despacho 

La figura 23 exhibe el prototipo para la historia de usuario asignar despacho, que 

permite ver el detalle de pedido y además signar una persona encarga de entregar 

el pedido con la finalidad de cumplir los plazos establecidos con el cliente. 

 

Figura 24. Historia 17 - Registrar pago y entrega 

La figura 24 exhibe el prototipo para la historia de usuario registrar pago y entrega, 

interfaz que tiene la información de un pedido, y también permite dar clic en un 

botón para confirmar que el pedido ha sido pagado y está listo para su entrega. 



 

 
 

 

Figura 25. Historia 18 - Reporte de eficacia 

La figura 25 exhibe el prototipo para la historia de usuario reporte de eficacia, que 

tiene un formulario con los campos: desde y hasta, los cuales permiten seleccionar 

un rango de fechas con la intención de consultar la base de datos y mostrar el 

reporte en una tabla. 

 

Figura 26. Historia 19 - Reporte de porcentaje de entregas a tiempo 

La figura 26 exhibe el prototipo para la historia de usuario reporte de porcentaje de 

entregas a tiempo, que tiene un formulario con los campos: desde y hasta, los 

cuales permiten seleccionar un rango de fechas con la intención de consultar la 

base de datos y mostrar el reporte en una tabla. 



 

 
 

 

Figura 27. Historia 20 - Reporte de ventas por día 

La figura 27 exhibe el prototipo el reporte de ventas por día, tiene un formulario con 

los campos: desde y hasta, los que permiten seleccionar un rango de fechas con la 

intención de consultar la base de datos y mostrar el reporte en una tabla. 

 

Figura 28. Historia 21 - Reporte de ventas por categoría 

La figura 28 exhibe el prototipo para la historia de usuario reporte de ventas por 

categoría, que tiene un formulario con los campos: desde y hasta, los cuales 

permiten seleccionar un rango de fechas con la intención de consultar la base de 

datos y mostrar el reporte en una tabla. 



 

 
 

 

Figura 29. Historia 22 - Reporte de ventas por producto 

La figura 29 exhibe el prototipo para el reporte de ventas por producto, tiene un 

formulario con los campos: desde y hasta, los que permiten seleccionar un rango 

de fechas para mostrar el reporte en una tabla. 

Gráfico Burndown del Sprint 0 

Un gráfico Burn Down favorece conocer cuánto se ha avanzado en el tiempo, así 

como se puede ver en la figura 30. 

 

Figura 30. Gráfico Burndown del Sprint 0 
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La figura 30 exhibe la representación gráfica del progreso del sprint, en donde la 

línea azul representa el tiempo adecuado para hacer las actividades y la línea 

naranja señala el tiempo real que tomó cada actividad. Si la línea azul se encuentra 

debajo de la línea naranja, entonces el proyecto adelantó actividades, caso 

contrario, si la línea azul se sitúa encima de la línea roja, hubo retraso en las 

actividades, sin embargo, cuando ambas líneas se encuentran uniformes, el 

proyecto avanza conforme lo planificado. Por tanto, en la figura 30 refleja que se 

cumplieron las actividades en el tiempo planeado. 

Retrospectiva del Sprint 0 

Aciertos 

- Las actividades se organizaron adecuadamente, dado que los miembros del 

equipo estuvieron satisfechos con el resultado. 

- Todos conocen con exactitud lo que deben realizar, esto favoreció el orden en la 

ejecución del proyecto. 

- Los prototipos fueron diseñados correctamente. 

Errores 

- Los miembros del equipo, a veces, asistían con retraso a las reuniones y esto 

ocasionada desorden al comunicar los avances del proyecto. 

Recomendaciones 

- Se tiene que mejorar la comunicación con el propietario del producto. 

- Se tiene que llevar a cabo reuniones recurrentes para saber lo que se está 

avanzando, lo que falta, y conversar sobre dificultades que no permitan avanzar las 

actividades. 

- Puntualidad en las reuniones. 

  



 

 
 

Desarrollo del Sprint 1 

Se consideró avanzar cada Sprint, contemplando las fases del desarrollo de 

software: análisis, diseño, codificación e implementación, en donde están 

presentes: lista de pendientes, modelo lógico y físico, prototipos, código, 

implementación, gráfico de avance y retrospectiva, sin embargo el diseño lógico, 

diseño físico y los prototipos fueron resueltos en el Sprint 0. Así mismo, se tomó en 

cuenta el ciclo de vida de Scrum, como es evidente en la figura 31. 

 

Figura 31. Ciclo de vida del Sprint 1 

Lista de pendientes 

Tabla 26. Lista de pendientes del Sprint 1 (Sprint Backlog) 

La tabla 26 exhibe el listado de tareas que se desarrollaron en el Sprint 1, donde 

se observa el tiempo estimado y la prioridad por tarea. 

Tarea Encargado Estado T.E. 
(Días) 

Iniciar sesión Ismael Smith Zamora 
Rodriguez 

Terminado 1 

Gestionar colaboradores Terminado 1 

Gestionar categorías Terminado 1 

Gestionar proveedores Terminado 1 

Gestionar fabricantes Terminado 1 

Gestionar productos Terminado 1 



 

 
 

 

Figura 32. Planificación del Sprint 1 

Codificación 

En esta paso se creó el código para hacer funcional las historias de usuarios, 

comenzado la programación con PHP, HTML, CSS y JavaScript. 

 

Figura 33. Historia 1 - Iniciar sesión 

La figura 33 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el inicio de sesión. 



 

 
 

 

Figura 34. Historia 2 - Gestionar colaboradores 

La figura 34 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 



 

 
 

 

Figura 35. Historia 3 - Gestionar categoría 

La figura 35 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 



 

 
 

 

Figura 36. Historia 4 - Gestionar proveedores 

La figura 36 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 

 



 

 
 

 

Figura 37. Historia 5 - Gestionar fabricantes 

La figura 37 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 

  



 

 
 

 

Figura 38. Historia 6 - Gestionar productos 

La figura 38 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 



 

 
 

Implementación 

En esta fase se procedió a ejecutar cada una de las instrucciones que fueron 

elaboradas en la etapa de codificación y demostrar de esta manera el correcto 

funcionamiento del requerimiento, así como se evidencia en las siguientes figuras. 

 

Figura 39. Historia 1 - Iniciar sesión 

La figura 39 exhibe la interfaz de ingreso al sistema, optimizada para acceder 

mediante usuario (correo) y contraseña. 

 

Figura 40. Historia 2 - Gestionar colaboradores 

La figura 40 exhibe la interfaz gestionar colaboradores, optimizada para dar de alta 

a los trabajadores que usarán el sistema. 



 

 
 

 

Figura 41. Historia 3 - Gestionar categoría 

La figura 41 exhibe la interfaz gestionar categoría, optimizada para dar de alta a 

todas las categorías de los productos. 

 

Figura 42. Historia 4 - Gestionar proveedores 

La figura 42 exhibe la interfaz gestionar proveedores, optimizada para dar de alta a 

todas los proveedores de la empresa. 



 

 
 

 

Figura 43. Historia 5 – Gestionar fabricantes 

La figura 43 exhibe la interfaz gestionar fabricantes, optimizada para dar de alta a 

todas los fabricantes de productos. 

 

Figura 44. Historia 6 – Gestionar productos 

La figura 44 exhibe la interfaz gestionar productos, optimizada para dar de alta a 

todas los productos que la empresa vende. 

  



 

 
 

Gráfico Burndown del Sprint 1 

Un gráfico Burn Down favorece conocer cuánto se ha avanzado en el tiempo, así 

como se puede ver en la figura 45. 

 

Figura 45. Gráfico Burndown del Sprint 1 

La figura 45 exhibe la representación gráfica del progreso del Sprint, en donde la 

línea azul representa el tiempo adecuado para hacer las actividades y la línea 

naranja señala el tiempo real que tomó cada actividad. Si la línea azul se encuentra 

debajo de la línea naranja, entonces el proyecto adelantó actividades, caso 

contrario, si la línea azul se sitúa encima de la línea roja, hubo retraso en las 

actividades, sin embargo, cuando ambas líneas se encuentran uniformes, el 

proyecto avanza conforme lo planificado. Por tanto, en la figura 45 refleja que se 

cumplieron las actividades en el tiempo planeado. 

Retrospectiva del Sprint 1 

Aciertos 

- Las actividades se organizaron adecuadamente, dado que los miembros del 
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equipo estuvieron satisfechos con el resultado. 

- Todos conocen con exactitud lo que deben realizar, esto favoreció el orden en la 

ejecución del proyecto. 

- Los prototipos fueron diseñados correctamente. 

Errores 

- Los miembros del equipo, a veces, asistían con retraso a las reuniones y esto 

ocasionada desorden al comunicar los avances del proyecto. 

Recomendaciones 

- Se tiene que mejorar la comunicación con el propietario del producto. 

- Se tiene que llevar a cabo reuniones recurrentes para saber lo que se está 

avanzando, lo que falta, y conversar sobre dificultades que no permitan avanzar las 

actividades. 

- Puntualidad en las reuniones. 

  



 

 
 

Desarrollo del Sprint 2 

Se consideró avanzar cada Sprint, contemplando las fases del desarrollo de 

software: análisis, diseño, codificación e implementación, en donde están 

presentes: lista de pendientes, modelo lógico y físico, prototipos, código, 

implementación, gráfico de avance y retrospectiva, sin embargo el diseño lógico, 

diseño físico y los prototipos fueron resueltos en el Sprint 0. Así mismo, se tomó en 

cuenta el ciclo de vida de Scrum, como es evidente en la figura 46. 

 

Figura 46. Ciclo de vida del Sprint 2 

Lista de pendientes 

Tabla 27. Lista de pendientes del Sprint 2 (Sprint Backlog) 

La tabla 27 exhibe el listado de tareas que se desarrollaron en el Sprint 2, donde 

se observa el tiempo estimado y la prioridad por tarea. 

Tarea Encargado Estado T.E. 
(Días) 

Gestionar clientes Ismael Smith Zamora 
Rodriguez 

Terminado 1 

Registrar compra de productos Terminado 2 

Stock de productos Terminado 1 

Realizar una venta Terminado 2 



 

 
 

 

Figura 47. Planificación del Sprint 2 

Codificación 

En esta paso se creó el código para hacer funcional cada historia solicitada, 

comenzado la programación con PHP para el lado del servidor y complementado 

con HTML, CSS y JavaScript. 

 

Figura 48. Historia 7 - Gestionar clientes 

La figura 48 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 



 

 
 

 

Figura 49. Historia 8 - Registrar compra de productos 

La figura 49 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 



 

 
 

 

Figura 50. Historia 9 - Stock de productos 

La figura 50 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para mostrarlos en una lista ordenada. 

 



 

 
 

 

Figura 51. Historia 10 - Realizar una venta 

La figura 51 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro, actualización o 

eliminación de los datos. 



 

 
 

Implementación 

Se ejecutó cada instrucción en el servidor, demostrando de este modo el 

funcionamiento de los requerimientos. 

 

Figura 52. Historia 7 - Gestionar clientes 

La figura 52 exhibe la implementación de la funcionalidad gestionar clientes, en 

donde cuenta con todos los cambios necesarios par dar de alta a un cliente, así 

como consultar, editar y eliminar. 

 

Figura 53. Historia 8 - Registrar compra de productos 

La figura 53 exhibe la implementación de la funcionalidad gestionar compras, en 

donde cuenta con todos los cambios necesarios para dar de alta una compra, así 

como consultar, editar y eliminar. 



 

 
 

 

Figura 54. Historia 9 - Stock de productos 

La figura 54 exhibe la implementación de la funcionalidad ver stock, en donde 

cuenta con todos los cambios necesarios para saber si un producto está con stock 

disponible o necesita abastecerse. 

 

Figura 55. Historia 10 - Realizar una venta 

La figura 55 exhibe la implementación de la funcionalidad realizar venta, en donde 

cuenta con todos los cambios necesarios para dar de alta una venta, así como 

consultar, editar y eliminar. 

Gráfico Burndown del Sprint 2 



 

 
 

Un gráfico Burn Down favorece conocer cuánto se ha avanzado en el tiempo, así 

como se puede ver en la figura 56. 

 

Figura 56. Gráfico Burndown del Sprint 2 

La Figura 56 exhibe la representación gráfica del progreso del Sprint, en donde la 

línea azul representa el tiempo adecuado para hacer las actividades y la línea 

naranja señala el tiempo real que tomó cada actividad. Si la línea azul se encuentra 

debajo de la línea naranja, entonces el proyecto adelantó actividades, caso 

contrario, si la línea azul se sitúa encima de la línea roja, hubo retraso en las 

actividades, sin embargo, cuando ambas líneas se encuentran uniformes, el 

proyecto avanza conforme lo planificado. Por tanto, en la figura 56 refleja que se 

cumplieron las actividades en el tiempo planeado. 

Retrospectiva del Sprint 2 

Aciertos 

- Las actividades se organizaron adecuadamente, dado que los miembros del 

equipo estuvieron satisfechos con el resultado. 

- Todos conocen con exactitud lo que deben realizar, esto favoreció el orden en la 

ejecución del proyecto. 

0

1

2

3

4

5

6

7

20/04/2017 21/04/2017 22/04/2017 23/04/2017 24/04/2017 25/04/2017

Gráfico BurnDown Sprint 2

Restante Restante estimado



 

 
 

- Los prototipos fueron diseñados correctamente. 

Errores 

- Los miembros del equipo, a veces, asistían con retraso a las reuniones y esto 

ocasionada desorden al comunicar los avances del proyecto. 

Recomendaciones 

- Se tiene que mejorar la comunicación con el propietario del producto. 

- Se tiene que llevar a cabo reuniones recurrentes para saber lo que se está 

avanzando, lo que falta, y conversar sobre dificultades que no permitan avanzar las 

actividades. 

- Puntualidad en las reuniones. 

  



 

 
 

Desarrollo del Sprint 3 

Se consideró avanzar cada Sprint, contemplando las fases del desarrollo de 

software: análisis, diseño, codificación e implementación, en donde están 

presentes: lista de pendientes, modelo lógico y físico, prototipos, código, 

implementación, gráfico de avance y retrospectiva, sin embargo el diseño lógico, 

diseño físico y los prototipos fueron resueltos en el Sprint 0. Así mismo, se tomó en 

cuenta el ciclo de vida de Scrum, como es evidente en la figura 57. 

 

Figura 57. Ciclo de vida del Sprint 3 

Lista de pendientes 

Tabla 28. Lista de pendientes del Sprint 3 (Sprint Backlog) 

La tabla 28 exhibe el listado de tareas que se desarrollaron en el Sprint 3, donde 

se observa el tiempo estimado y la prioridad por tarea. 

Tarea Encargado Estado T.E. 
(Días) 

Registrar e iniciar sesión de 
cliente 

Ismael Smith Zamora 
Rodriguez 

Terminado 1 

Realizar una compra Terminado 2 

Listar pedidos Terminado 1 

Ver detalle de pedido Terminado 1 



 

 
 

 

Figura 58. Planificación del Sprint 3 

Codificación 

En esta paso se creó el código para hacer funcional cada historia solicitada, 

comenzado la programación con PHP para el lado del servidor y complementado 

con HTML, CSS y JavaScript. 

 

Figura 59. Historia 11 - Registrar cliente 

La figura 59 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el inicio de sesión de un usuario al 

sistema. 



 

 
 

 

Figura 60. Historia 11 - Iniciar sesión 

La figura 60 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el inicio de sesión de un usuario al 

sistema. 



 

 
 

 

Figura 61. Historia 12 - Carro de compra 

La figura 61 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para agregarlos al carrito de compras. 



 

 
 

 

Figura 62. Historia 12 - Verificar carrito 

La figura 62 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas en el arreglo de 

datos, finalmente los datos son retornados para verificar la lista de productos 

agregados al carrito y proseguir con la compra. 

  



 

 
 

 

Figura 63. Historia 13 - Finalizar compra 

La figura 63 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para validar el registro del pedido. 

 

  



 

 
 

Implementación 

Se ejecutó cada instrucción en el servidor, demostrando de este modo el 

funcionamiento de los requerimientos. 

 

Figura 64. Historia 11 - Registrar cliente 

En la figura 64 se puede observar la interfaz registrar clientes que permite a los 

visitantes registrar sus datos en el sistema. 

 

Figura 65. Historia 11 - Iniciar sesión 

En la figura 65 se puede observar la interfaz de inicio de sesión de los clientes 

que va a permitir ingresar al sistema mediante correo y contraseña.   



 

 
 

 

Figura 66. Historia 12 - Carro de compra 

En la figura 66 se puede apreciar la interfaz carrito de compras, con las opciones 

eliminar y actualizar. 

 

Figura 67. Historia 12 - Verificar carrito 

En la figura 67 se puede apreciar la interfaz verificar carrito de compras, con la 

opción de elegir el método de pago Contra-Entrega o Tarjeta de crédito o débito. 

Además las opciones Regresar y Ordenar. 



 

 
 

 

Figura 68. Historia 13 - Finalizar compra 

En la figura 68 se puede apreciar la interfaz finalizar venta. 

 

 

Figura 69. Historia 13 - Lista de pedidos cliente 

La figura 69 exhibe la implementación de la funcionalidad listar pedidos del cliente, 

en donde cada cliente puede ver los pedidos que ha realizado en el tiempo, además 

puede ver el detalle de su pedido, ver una guía, ver una factura, y además cancelar 

un pedido. 

  



 

 
 

 

Figura 70. Historia 13 - Lista de pedidos colaborador 

La figura 70 exhibe la implementación de la funcionalidad listar pedidos, en donde 

se puede ver todos los pedidos que han realizado los clientes en el tiempo, además 

puede ver el detalle del pedido, ver una guía, ver una factura, así como asignar un 

repartidor. 

 

Figura 71. Historia 14 – Ver detalle pedido 

La figura 71 exhibe la implementación de la funcionalidad ver detalle de pedido, en 

donde cada cliente puede ver la lista de productos que adquirió, así mismo el monto 

y el método de pago. 

Gráfico Burndown del Sprint 3 

Un gráfico Burn Down favorece conocer cuánto se ha avanzado en el tiempo, así 

como se puede ver en la figura 72. 



 

 
 

 

Figura 72. Gráfico Burndown del Sprint 3 

La figura 72 exhibe la representación gráfica del progreso del Sprint, en donde la 

línea azul representa el tiempo adecuado para hacer las actividades y la línea 

naranja señala el tiempo real que tomó cada actividad. Si la línea azul se encuentra 

debajo de la línea naranja, entonces el proyecto adelantó actividades, caso 

contrario, si la línea azul se sitúa encima de la línea roja, hubo retraso en las 

actividades, sin embargo, cuando ambas líneas se encuentran uniformes, el 

proyecto avanza conforme lo planificado. Por tanto, en la figura 72 refleja que se 

cumplieron las actividades en el tiempo planeado. 

Retrospectiva del Sprint 3 

Aciertos 

- Las actividades se organizaron adecuadamente, dado que los miembros del 

equipo estuvieron satisfechos con el resultado. 

- Todos conocen con exactitud lo que deben realizar, esto favoreció el orden en la 

ejecución del proyecto. 

- Los prototipos fueron diseñados correctamente. 
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Errores 

- Los miembros del equipo, a veces, asistían con retraso a las reuniones y esto 

ocasionada desorden al comunicar los avances del proyecto. 

Recomendaciones 

- Se tiene que mejorar la comunicación con el propietario del producto. 

- Se tiene que llevar a cabo reuniones recurrentes para saber lo que se está 

avanzando, lo que falta, y conversar sobre dificultades que no permitan avanzar las 

actividades. 

- Puntualidad en las reuniones. 

  



 

 
 

Desarrollo del Sprint 4 

Se consideró avanzar cada Sprint, contemplando las fases del desarrollo de 

software: análisis, diseño, codificación e implementación, en donde están 

presentes: lista de pendientes, modelo lógico y físico, prototipos, código, 

implementación, gráfico de avance y retrospectiva, sin embargo el diseño lógico, 

diseño físico y los prototipos fueron resueltos en el Sprint 0. Así mismo, se tomó en 

cuenta el ciclo de vida de Scrum, como es evidente en la figura 73. 

 

Figura 73. Ciclo de vida del Sprint 4 

Lista de pendientes 

Tabla 28. Lista de pendientes del Sprint 4 (Sprint Backlog) 

La tabla 28 exhibe el listado de tareas que se desarrollaron en el Sprint 4, donde 

se observa el tiempo estimado y la prioridad por tarea. 

Tarea Encargado Estado T.E. 
(Días) 

Ver guía y factura  Ismael Smith Zamora 
Rodriguez 

Terminado 1 

Asignar despacho Terminado 1 

Registrar pago y entrega Terminado 1 



 

 
 

 

Figura 74. Planificación del Sprint 4 

Codificación 

Se ejecutó cada instrucción en el servidor, demostrando de este modo el 

funcionamiento de los requerimientos. 

 

Figura 75. Historia 15 – Ver guía de remisión 

La figura 75 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para ver la guía de remisión. 

 



 

 
 

 

Figura 76. Historia 15 - Ver factura 

La figura 76 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son retornados para ver la factura. 

  



 

 
 

 

Figura 77. Historia 16 - Asignar despacho 

La figura 77 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son registrados en la base de datos. 

 

  



 

 
 

 

Figura 78. Historia 17 - Registrar pago y entrega 

La figura 78 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo, y el modelo es el encargado de realizar las consultas a la base de datos, 

finalmente los datos son registrados en la base de datos. 

 

  



 

 
 

Implementación 

Se ejecutó cada instrucción en el servidor, demostrando de este modo el 

funcionamiento de los requerimientos. 

 

Figura 79. Historia 15 - Guía de remisión 

La figura 79 exhibe la implementación de la funcionalidad ver guía de remisión, en 

donde se puede observar el detalle del pedido: producto y cantidad. 

 

Figura 80. Historia 15 - Ver factura 

La figura 80 exhibe la implementación de la funcionalidad ver factura, en donde se 

puede observar el detalle del pedido: producto, cantidad, precio unitario y el total. 

 



 

 
 

 

Figura 81. Historia 16 - Asignar despacho 

La figura 81 exhibe la implementación de la funcionalidad asignar despacho, en 

donde se puede observar una opción para elegir el repartidor, de esta manera se 

asegura que el pedido se entregue a tiempo. 

 

Figura 82. Historia 17 - Registrar pago y entrega 

La figura 82 exhibe la implementación de la funcionalidad registra pago y entrega, 

en donde se puede observar una opción para registrar cuando el cliente hace el 

pago de su pedido.  



 

 
 

Gráfico Burndown del Sprint 4 

Un gráfico Burn Down favorece conocer cuánto se ha avanzado en el tiempo, así 

como se puede ver en la figura 83. 

 

Figura 84. Gráfico Burndown del Sprint 4 

La figura 83 exhibe la representación gráfica del progreso del Sprint, en donde la 

línea azul representa el tiempo adecuado para hacer las actividades y la línea 

naranja señala el tiempo real que tomó cada actividad. Si la línea azul se encuentra 

debajo de la línea naranja, entonces el proyecto adelantó actividades, caso 

contrario, si la línea azul se sitúa encima de la línea roja, hubo retraso en las 

actividades, sin embargo, cuando ambas líneas se encuentran uniformes, el 

proyecto avanza conforme lo planificado. Por tanto, en la figura 83 refleja que se 

cumplieron las actividades en el tiempo planeado. 

Retrospectiva del Sprint 4 

Aciertos 

- Las actividades se organizaron adecuadamente, dado que los miembros del 

equipo estuvieron satisfechos con el resultado. 

- Todos conocen con exactitud lo que deben realizar, esto favoreció el orden en la 
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ejecución del proyecto. 

- Los prototipos fueron diseñados correctamente. 

Errores 

- Los miembros del equipo, a veces, asistían con retraso a las reuniones y esto 

ocasionada desorden al comunicar los avances del proyecto. 

Recomendaciones 

- Se tiene que mejorar la comunicación con el propietario del producto. 

- Se tiene que llevar a cabo reuniones recurrentes para saber lo que se está 

avanzando, lo que falta, y conversar sobre dificultades que no permitan avanzar las 

actividades. 

- Puntualidad en las reuniones.  



 

 
 

Desarrollo del Sprint 5 

Se consideró avanzar cada Sprint, contemplando las fases del desarrollo de 

software: análisis, diseño, codificación e implementación, en donde están 

presentes: lista de pendientes, modelo lógico y físico, prototipos, código, 

implementación, gráfico de avance y retrospectiva, sin embargo el diseño lógico, 

diseño físico y los prototipos fueron resueltos en el Sprint 0. Así mismo, se tomó en 

cuenta el ciclo de vida de Scrum, como es evidente en la figura 84. 

 

Figura 84. Ciclo de vida del Sprint 5 

Lista de pendientes 

Tabla 29. Lista de pendientes del Sprint 5 (Sprint Backlog) 

La tabla 29 exhibe el listado de tareas que se desarrollaron en el Sprint 5, donde 

se observa el tiempo estimado y la prioridad por tarea. 

Tarea Encargado Estado T.E. 
(Días) 

Reporte de eficacia Ismael Smith Zamora 
Rodriguez 

Terminado 2 

Reporte de porcentaje de 
entregas a tiempo 

Terminado 2 

Reporte de ventas por día Terminado 2 

Reporte de ventas por categoría Terminado 2 

Reporte de ventas por producto Terminado 2 



 

 
 

 

Figura 85. Planificación del Sprint 5 

Codificación 

Se ejecutó cada instrucción en el servidor, demostrando de este modo el 

funcionamiento de los requerimientos. 

 

Figura 86. Historia 18 - Reporte de eficacia 

La figura 86 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo para la consulta a la base de datos y muestra el reporte. 



 

 
 

 

Figura 87. Historia 19 - Reporte de porcentaje de entregas a tiempo 

La figura 87 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo para la consulta a la base de datos y muestra el reporte. 

  



 

 
 

 

Figura 88. Historia 20 - Reporte de ventas por día 

La figura 88 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo para la consulta a la base de datos y muestra el reporte. 



 

 
 

 

Figura 89.  Historia 21- Reporte de ventas por categoría 

La figura 89 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo para la consulta a la base de datos y muestra el reporte. 

  



 

 
 

 

Figura 90. Historia 22 - Reporte de ventas por producto 

La figura 90 exhibe el código empleado en el controlador, el cual solicita los datos 

al modelo para la consulta a la base de datos y muestra el reporte. 



 

 
 

Implementación 

Se ejecutó cada instrucción en el servidor, demostrando de este modo el 

funcionamiento de los requerimientos. 

 

Figura 91. Historia 18 - Reporte de eficacia 

La figura 91 exhibe la implementación de la funcionalidad reporte de eficacia, el 

cual tiene dos campos: desde y hasta, donde se ingresa el rango de fechas y se 

obtiene el reporte. 

 

Figura 92. Historia 19 - Reporte de porcentaje de entregas a tiempo 

La figura 92 exhibe la implementación de la funcionalidad reporte de porcentaje de 

entregas a tiempo, el cual tiene dos campos: desde y hasta, en donde se ingresa 

el rango de fechas y se obtiene el reporte. 



 

 
 

 

Figura 93. Historia 20- Reporte de ventas por día 

La figura 93 exhibe la implementación de la funcionalidad reporte de ventas por día, 

el cual tiene dos campos: desde y hasta, en donde se ingresa el rango de fechas y 

se obtiene el reporte. 

 

Figura 94. Historia 21- Reporte de ventas por categoría 

La figura 94 exhibe la implementación de la funcionalidad reporte de ventas por 

categoría, el cual tiene dos campos: desde y hasta, en donde se ingresa el rango 

de fechas y se obtiene el reporte. 



 

 
 

 

Figura 95. Historia 22 - Reporte de ventas por producto 

La figura 95 exhibe la implementación de la funcionalidad reporte de ventas por 

producto, el cual tiene dos campos: desde y hasta, en donde se ingresa el rango 

de fechas y se obtiene el reporte. 

Gráfico Burndown del Sprint 5 

Un gráfico Burn Down favorece conocer cuánto se ha avanzado en el tiempo, así 

como se puede ver en la figura 97. 

 

Figura 96. Gráfico Burndown del Sprint 5 
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La figura 96 exhibe la representación gráfica del progreso del Sprint, en donde la 

línea azul representa el tiempo adecuado para hacer las actividades y la línea 

naranja señala el tiempo real que tomó cada actividad. Si la línea azul se encuentra 

debajo de la línea naranja, entonces el proyecto adelantó actividades, caso 

contrario, si la línea azul se sitúa encima de la línea roja, hubo retraso en las 

actividades, sin embargo, cuando ambas líneas se encuentran uniformes, el 

proyecto avanza conforme lo planificado. Por tanto, en la figura 96 refleja que se 

cumplieron las actividades en el tiempo planeado. 

Retrospectiva del Sprint 5 

Aciertos 

- Las actividades se organizaron adecuadamente, dado que los miembros del 

equipo estuvieron satisfechos con el resultado. 

- Todos conocen con exactitud lo que deben realizar, esto favoreció el orden en la 

ejecución del proyecto. 

- Los prototipos fueron diseñados correctamente. 

Errores 

- Los miembros del equipo, a veces, asistían con retraso a las reuniones y esto 

ocasionada desorden al comunicar los avances del proyecto. 

Recomendaciones 

- Se tiene que mejorar la comunicación con el propietario del producto. 

- Se tiene que llevar a cabo reuniones recurrentes para saber lo que se está 

avanzando, lo que falta, y conversar sobre dificultades que no permitan avanzar las 

actividades. 

- Puntualidad en las reuniones. 
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