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Resumen 

El proceso de ventas de una empresa de construcción se presenta de forma 

tediosa y compleja esto generando aglomeración de los clientes por ser de 

manera presencial. Los complementos tecnológicos son la manera mas certera 

de solucionar este problema. Por consiguiente, esta investigación busca la 

implementación de un sistema web para el proceso de ventas de la empresa 

Grupo R&T S.A.C., Huari. El tipo de investigación fue aplicada y de diseño Pre 

Experimental. También, la técnica fue el fichaje y el instrumento fue la ficha de 

registro. Aplicados a una muestra de 50 procesos de venta entre los periodos de 

septiembre a diciembre. Donde el desarrollo fue a través de la metodología 

Extreme Programing (XP) divididos en 4 fases, las cuales son primero la 

planificación, segundo el diseño, tercero la programación y por ultimo las 

pruebas. Los resultados muestran una mejora en el indicador tasa de adquisición 

donde en el pre test obtuvo un 30.60% y el post test un 63.56%, generando una 

diferencia positiva del 32.96%. Referente al segundo indicador incremento de 

clientes se evidenció una mejora donde en el pre test obtuvo un 24.22% y en el 

post test un 60.44%, generando del mismo modo una diferencia positiva del 

36.22%.Por lo tanto, se concluyó que el sistema web influyo positivamente en el 

proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. 

Palabras clave: Sistema web, proceso de ventas, tasa de adquisición, 

incremento de clientes. 
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Abstract 

The sales process of a construction company is presented in a tedious and 

complex way, this generates an agglomeration of clients because it is in person. 

Technological accessories are the surest way to solve this problem. Therefore, 

this research seeks the implementation of a web system for the sales process 

of the company Grupo R&T S.A.C. huari. The type of research was applied and 

Pre-Experimental design. Also, the technique was the signing and the 

instrument was the registration form. Applied to a sample of 50 sales 

processes between the periods from August to December. Where the 

development was through the Extreme Programming (XP) methodology 

divided into 4 phases, which are first the planning, second the design, third the 

programming and finally the tests. The results show an improvement in the 

acquisition rate indicator where 30.60% was obtained in the pre-test and 

63.56% in the post-test, showing a positive difference of 32.96%. Regarding 

the second indicator of increase in customers, an improvement was 

evidenced where in the pre-test it obtained 24.22% and in the post-test 60.44%, 

similarly showing a positive difference of 36.22%. Therefore, it was concluded 

that the web system positively influenced the sales process of the company 

Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. 

Keywords: Web system, sales process, acquisition rate, customer increase 
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I. INTRODUCCIÓN

Por finales de 2019, el Covid-19 se había extendido mundialmente, 

Bullemore y Cristóbal mencionan que esta pandemia genero el cierre y bloqueo 

de las fronteras en una gran cantidad de países, este problema tuvo 

ramificaciones muy serias en educación, nutrición, deportes y más (Bullemore-

Campbell & Cristóbal-Fransi, 2021). Un estudio indico que afecto al proceso de 

venta, puesto que la forma de realizarlo dio un giro inesperado por muchas 

empresas, ya que la mayoría tenía un proceso manual y no sistematizado (FAO 

& NU. CEPAL, 2020).  

Ante lo mencionado, la Covid-19 genero inconvenientes en las 

organizaciones. Pyme menciono lo ocurrido en España, donde las micro y 

pequeñas empresas menores de 10 años de actividad se vieron afectadas en 

sus ingresos donde indica que el 52,6% de las organizaciones disminuyó las 

ventas, el 26,1% mantuvieron las ventas y solo el 21,3% generaron ganancias 

en 2020 (Pyme, 2022). 

Olivera y Loza mencionan las consecuencias generadas por la pandemia 

en el Perú, nos indica que la gran mayoría se vio afectada ya que la forma de 

actividad aún estaba desactualizada y desestructurada, la producción cayó un 

9% respecto al 2019 y resaltan a una pérdida de 131 mil millones por la caída 

del PBI (Olivera & Loza, 2021). 

El desarrollo de las ciudades y comunidades hacen que los centros 

ferreteros sean concurridos y requeridos con el fin de adquirir materiales de 

construcción y/o decoraciones. La Empresa Grupo R & T S.A.C. presta servicios 

de ferretería en general, del mismo modo abarcan licitaciones de obras privadas 

y del estado. Las dificultades de la organización es que sus procesos no se 

encuentran automatizados, ni sistematizados en ninguna área. No se evidencia 

un escalafón al momento del proceso de venta, no se evidencia un plan de 

despacho, la única opción de pago sigue siendo el efectivo, los clientes en su 

gran mayoría siempre son los mismos y no se puede incrementar las ventas de 

los productos. 
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En este sentido nos realizamos la siguiente interrogante: ¿De qué manera 

un sistema web influye en el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T 

S.A.C., Huari 2022; en cuanto a los problemas específicos: (a) ¿En qué medida 

un sistema web influye en la tasa de adquisición en el proceso de ventas de la 

empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022? (b) ¿En qué medida un sistema web 

influye en el incremento de clientes en el proceso de ventas de la empresa Grupo 

R&T S.A.C. Huari, 2022? 

Este estudio se justifica porque el sistema web sirve de apoyo al proceso 

de venta proporcionando una mayor eficiencia y efectividad en el manejo de 

datos, ejecutándolas en un tiempo reducido y sin esfuerzo. 

El campo teórico, esta investigación recopilo nuevos conocimientos en 

temas de sistema web y proceso de ventas y concerniente al tema práctico nos 

permite plasmar las ventajas de un sistema web, por otro lado, dar solución a las 

interrogantes plasmadas, mediante el cual no otorga mejorar el servicio en la 

organización y del mismo modo genera un beneficio al usuario.  

Esta investigación implemento el método pre experimental, mediante test 

previas y posteriores, la recopilación de datos se hizo a través de herramientas 

confiables y ejecutadas en estudios anteriores, que posibilitan el inicio para 

futuras investigaciones. 

El principal propósito de la investigación es la búsqueda y generación de 

conocimientos, en este sentido se formuló el objetivo primordial: Determinar de 

qué manera un sistema web influye en el proceso de ventas de la empresa Grupo 

R & T S.A.C. Huari, 2022. Asimismo, los Objetivos específicos son: (a) 

Determinar en qué medida un sistema web influye en la tasa de adquisición en 

el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. (b) 

Determinar en qué medida un sistema web influye en el incremento de clientes 

en el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. 

Finalmente, plasmamos la Hipótesis General de estudio: El sistema web 

influye en el proceso de ventas de la empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022. 

Respecto a las Hipótesis específicas, se plantean lo siguiente:(a) El sistema web 

mejora la tasa de adquisición en el proceso de ventas de la empresa Grupo R&T 
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S.A.C. Huari, 2022. (b) El sistema web mejora el incremento de clientes en el 

proceso de ventas de la empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022 



4 

II. MARCO TEÓRICO

En el ámbito nacional, para dar valides esta investigación se recopilaron 

los siguientes estudios: 

Según Huisa, en un estudio efectuado en la Universidad Cesar Vallejo, 

cuyo estudio fue realizado en el área metropolitana de Lima donde se 

implementó un sistema basado en web que mejoró exitosamente el proceso de 

ventas de una organización farmacéutica. Cuya investigación fue cuantitativa, 

pre experimental y aplicada. Tuvo como tamaño de muestra a 237 ventas en el 

periodo de 3 meses. El enfoque de desarrollo se refleja en el género de diseño 

hipermedia orientado a objetos (OOHDM), que considera todas sus fases, a 

saber, diseño experimental, diseño de navegación, diseño gráfico abstracto e 

implementación. El sistema fue diseñado para aumentar las ventas del 45% al 

75% para 2021. Concluyó que los sistemas informáticos en red aumentaron la 

productividad de ventas del 37% al 61% en 2021 (Huisa, 2021). El aporte de este 

estudio fue por el tipo de sistema implementado en esa organización que fue 

web. 

Según Sánchez, en un estudio realizado en la Universidad San Pedro, 

donde el propósito de su investigación fue la implementación y desarrollo de un 

sistema basado en web que cubra los procesos de ventas y compras en Don Leo 

en Lima. Cuya investigación fue cuantitativa, no experimental y aplicada. Tuvo 

como tamaño de muestra de 4 guías de entrevista personal en el periodo de 7 

días. El método de desarrollo fue RUP y se explicó en detalle el diagrama, el 

motor de base de datos del servidor SQL 2016 y el lenguaje de programación 

C#. Los resultados obtenidos en atención al cliente son mejores que el proceso 

anterior, se han mejorado los procesos de compras y ventas, se puede optimizar 

la gestión y se ha llegado a la conclusión de que el sistema web es una 

herramienta que puede ser de gran ayuda en la organización para automatizar 

los procesos investigados (Sánchez, 2021). El aporte de esta investigación fue 

por la similitud en el proceso de venta implementado en el sistema web. 

Según Delgado, en un estudio realizado en la Universidad de Ciencias y 

Humanidades, donde en su investigación dirigido al proceso de ventas cuyo 

objetivo fue crear un sistema en la red en la organización Limeña Multimedia 
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soluciones. La investigación fue cuantitativa, pre experimental y aplicada. Tuvo 

como tamaño muestral 50 ventas en un periodo de 30 días. La metodología de 

desarrollo usada fue XP por su desarrollo practico acoplado con PHP, MySQL 

como administrador de datos y entre otros. Obteniendo como resultado una 

mejora del 30% en la productividad de ventas en el periodo 2020. La conclusión 

fue la elaboración del sistema con entorno web en la organización limeña genero 

una buena aceptación por sus clientes nuevos y clientes constantes que mejoro 

el porcentaje de ventas efectuadas en el 2020 (Delgado, 2020). El aporte del 

antecedente fue el uso de la metodología XP. 

Según Cano, en un estudio realizado en la Universidad Nacional Mayor 

de San Marcos, en el estudio el objetivo fue el desarrollo de un sistema web para 

mejorar el proceso de venta de la empresa tecnológica. La investigación fue 

cuantitativa, pre experimental y aplicada. Tuvo como tamaño de muestra a 50 

ventas en un periodo de 3 meses. Fue desarrollada con la metodología de 

Proceso Racional Unificado (RUP) e implementada con PHP, JavaScript entre 

otros. El resultado fue la mejora de la tasa de adquisición de un 14% y la mejora 

de incremento de clientes de un 28% del periodo 2020. La conclusión es que la 

implementación de un sistema de ventas puede aumentar significativamente las 

tasas de atracción y aumentar la cantidad de clientes, ayudando así a lograr las 

metas establecidas (Cano, 2018).El aporte de este antecedente fue la similitud 

en el desarrollo de un sistema web para el proceso de venta. 

En cuanto al contexto internacional, se revisan los siguientes: 

Según Guanolema, en un estudio efectuado en la Escuela Superior 

Politécnica de Chimborazo, en el estudio desarrollado se planteó la objetividad 

de implementar un sistema abarcando los procesos principales de rentabilidad 

en versión web de comercializadora Raza en Ecuador. La investigación fue 

cuantitativa, pre experimental y aplicada. Tuvo como tamaño de muestra a 29 

historias de usuario y 8 historias técnicas en un periodo de 2 meses. La 

investigación fue desarrollada con la metodología ágil SCRUM que fue apoyado 

con la técnica desarrollo guiado por pruebas (TDD) y el uso de herramientas de 

desarrollo como PHP, XAMP entre otros.  Los resultados que obtuvo fue la 

disminución de tiempo en la venta y compra entre 25% al 91% en el periodo de 
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2019. La conclusión fue que el sistema web desarrollado con TDD mejoro los 

tiempos en los procesos de venta en el periodo de 2019 (Guanolema, 2019). El 

aporte de este antecedente fue la similitud en el lenguaje de programación PHP 

y el gestor de base de datos MySQL. 

Según Fajardo y Mañay, en un estudio realizado en la Universidad Estatal 

de Milagro, en su investigación teniendo como objetivo final en desarrollar de un 

sistema que abarco el control de venta mediante la web en la línea interprovincial 

de buses ubicada en ecuador. La investigación fue cuantitativa, pre experimental 

y Exploratoria. Tuvo como tamaño de muestra a 69 encuestas en el periodo de 

7 meses. El desarrollo fue a través PostgreSQL como gestor de datos y Python 

en la versión 3.4.4 como lenguaje de desarrollo. Los resultados obtenidos fueron 

la reducción del tiempo en más del 50% en la espera por la compra del boleto en 

el periodo de 2017. La conclusión fue que el sistema de ventas posibilito la 

reducción del tiempo en la obtención del boleto electrónico en el año 2017 

(Fajardo & Mañay, 2017). El aporte de este antecedente fue el desarrollo del 

sistema web en el proceso de venta. 

Según Albarracín y más, en un estudio efectuado en la Universidad 

Nacional Experimental Francisco de Miranda, la investigación fue destinada a 

implementar un sistema en línea que agilice el proceso de ventas en Guayaquil. 

La investigación fue cuantitativa, pre experimental y aplicada. Donde el tamaño 

de la muestra fue de 50 procesos de venta en el periodo de 2 meses. La 

metodología de desarrollo que usaron fue UML y en el desarrollo usaron software 

de código abierto como SQL. El resultado obtenido fue la mejora del proceso ya 

implementado. La conclusión fue que un entorno web que trae consigo 

actualizaciones tendrá mejoras en el proceso y por ello ganancia para la 

organización (Albarracín-Zambrano et al., 2021). E l aporte de este antecedente 

fue el uso de la metodología de desarrollo UML. 

Según Scarpe y más, en un estudio realizado en la Universidad Municipal 

de Franca, donde el objetivo era desarrollar un sistema de control de boletos en 

línea para un estacionamiento. La investigación fue cuantitativa, pre 

experimental y aplicada. El tamaño de la muestra fue de 50 boletos en el periodo 

de 5 meses. La implementación de MVP demostró la factibilidad en temas de 
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diseño y aplicación de la metodología, respecto al desarrollo uso software 

conocidos por el código abierto como SQL server. El resultado fue una opción 

en la mejora de calidad y agilidad en la empresa brasilera que está en constante 

crecimiento. Su conclusión fue la implementación del sistema es una 

característica innovadora que fue plasmado por el valor agregado que le genero 

a sus clientes en el periodo de 2019 (Scarpe et al., 2019). El aporte de este 

antecedente fue la similitud del uso de sistema web de ventas. 

Sobre la base teórica de referencia, se han considerado las teorías de la 

gobernanza y de la gestión. 

La teoría de la gobernanza, según (Castellanos, 2017), es el proceso 

mediante el cual los individuos definen los objetivos primordiales, combinados 

convivenciales y los tipos en que se coordinan para alcanzar esos objetivos: su 

sentido de dirección y su capacidad de dirigir. 

Por otra parte, según (Zelicovich, 2022)a gobernanza puede entenderse 

mejor como una expresión general que reúne una gran cantidad de significados 

y corrientes teóricas. 

Así, la gobernanza toma la forma de la existencia de una red híbrida 

de actores públicos y privados que se unen para entregar bienes públicos que 

el estado no puede (Castellanos,2017). Según (Barraza et al., 2022) 

la gobernabilidad ocurre cuando los actores sociopolíticos acuerdan políticas 

comunes, no porque la ley lo dicte, sino porque las políticas, que se 

consideran parte del bien público, deben ser sostenibles, se deben poner en 

común los recursos abarcando cada uno de los sectores de la asociación. 

La teoría de la Gestión según (del Carpio & Cairo, 2022) , representa la 

idea de hacer recomendaciones para estrategias, marcos y herramientas de 

gestión que una organización puede implementar para ayudar a sus empleados 

o cultura. 

Por otra parte, según (Lisandro et al., 2022) también se conoce como el 

procedimiento mediante el cual el gerente o equipo directivo determina las 

actividades y estrategias planificadas de la empresa y las estrategias y metas a 

alcanzar. 
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Un sistema web según (Brunet et al., 2021), es una herramienta muy útil 

a la que podemos acceder mediante un web service, a través de la cual los 

usuarios pueden acceder con el navegador de su elección. También, según 

(Mamani et al., 2017), las ventajas de un sistema web encontramos que, de fácil 

uso, facilitan el trabajo en conjunto por el gran ahorro de recursos y el trabajo a 

distancia, fácil de actualizar, generan errores mínimos y poseen mayor seguridad 

de datos. 

Correspondiente a la variable dependiente el proceso de venta, 

comprende un grupo de etapas que son la prospección, calificación, preparación, 

presentación, argumentación y cierre de venta (DocuSign, 2022), es decir, desde 

la búsqueda de clientes hasta la venta de un producto. Según (Drew, 2022) los 

beneficios del proceso de venta son que permite estandarizar el proceso 

comercial, crea medidas de eficiencia, agiliza las compras, facilita el proceso de 

adquisición y permite implementar un sistema automatizado. 

Para este estudio tomo en cuenta siguientes indicadores respecto a la 

variable dependiente denominado Proceso de venta: 

Primeramente, tasa de adquisición: En el comercio electrónico es un KPI 

que nos ayuda a determinar el costo de adquisición de cada cliente (Russo, 

2021). Esta es la cantidad que una empresa gasta para adquirir nuevos clientes, 

nos permite realizar medidas concernientes a la aplicación de los esfuerzos para 

aumentar los clientes puesto que su cálculo es sencillo. Según  (Just EXW 

Company, 2019), simplemente divide el número total de acciones realizadas por 

los clientes de tu tienda en línea en cualquier proceso, por el número total de 

visitantes de comercio electrónico durante un período determinado. Asimismo, 

tienes que tener en cuenta el coste de todas las acciones activadas para atraer 

a todos los visitantes de tu tienda online, es decir, todo el dinero invertido en 

publicidad y marketing, que ayuda a aumentar la tasa de conversión de los 

visitantes (Garcia et al., 2020). 

Y finalmente incremento de clientes: según (Jiang et al., 2022) mide la 

rapidez con la que organización atrae nueva clientela. Según (shopify, 2021), el 

crecimiento de clientela es medible en base al número de clientes o así mismo 
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al total de ventas a nuevos clientes. Un índice que presenta aumento constante 

nos quiere decir que los grupos los cuales son marketing, ventas y cuentas 

vienen realizando una gran labor de motivación hacia los clientes generando el 

aumento de gastos por parte de ellos a favor de su negocio (Quiroa, 2020). Por 

el contrario, las tasas de crecimiento lentas o decrecientes deberían mantener a 

su equipo de éxito del cliente alerta. 
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III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de investigación 

3.1.1. Tipo de investigación. 

Esta investigación fue de tipo aplicada, por lo cual (Cassetti & Paredes, 

2020) lo definieron como una forma única de investigación encaminada a 

aprender y encontrar solución a un problema. Suele ser nombrado como un 

proceso científico porque hace uso de las herramientas científicas que tiene a su 

disposición para aplicarlas a la solución de un problema (Linares et al., 2022). 

3.1.2. Diseño de investigación 

Fue pre experimental el diseño de la investigación, según  (Langohr, 2021) 

señalo que es aquella en la cual el investigador intenta mantenerse lo más 

cercano a una investigación experimental pero no cuenta con los mecanismos 

de control suficientes para lograr la validación interna. Por otro lado, según 

(Zheng et al., 2023) mencionaron que es un estudio de caso único en el que a 

un grupo de personas se le manifiesta un determinado tratamiento o condición y 

luego se mide para ver si existió un efecto. La fórmula de cálculo utilizada en 

este estudio se muestra a continuación: 

G = X1 → Y → X2 

G= Agrupación seleccionada de manera aleatoria 

X1 = Testeo previo  

Y = Estudio de las variables independiente por 

encima de la dependiente 

X2= Testeo posterior 

3.2. Variables y Operacionalización  

Variable independiente (VI): Sistema Web 

Fue del tipo cuantitativa. Según (Serra-Aracil, 2022) mencionó que es la 

variable que puede expresada en cifras que pueden ser usadas en métodos 

científicos. También, se le define como discreta puesto que puede tomar 

números enteros. 
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Definición Conceptual de Sistema Web 

Es una aplicación desarrollada y almacenada en un web service o intranet 

mas no sobre un sistema operativo o plataforma (de la Matta, 2022). Por otro 

lado, según (Álvarez-Bermejo et al., 2009) un sistema web es un programa 

codificado en un lenguaje que un navegador web puede entender y cuya 

ejecución sea confiable. 

Definición Operacional de Sistema Web 

La funcionalidad de un sistema constituyo de múltiples pasos en la que se 

encontró que pueden ser accedidas a través de cualquier navegador como 

Chrome sin importar el sistema operativo y lo fundamental no es necesario 

instalar en tus dispositivos electrónicos, en la empresa se usa dos laptops para 

el manejo del sistema, uno en administración y otro en módulo de venta (de la 

Matta, 2022). 

Variable Dependiente Proceso de Venta 

Esta fue una variable de tipo cuantitativo. Según (Jaimes, 2020) una 

variable cuantitativa es la cual posee información numérica a la misma al tomar 

valores enteros se considera discreta. 

Definición Conceptual de la variable Dependiente: Proceso de Venta 

Fue determinado por una sucesión de pasos que una organización 

efectúo a partir de la captación de un cliente potencial hasta concretar el proceso 

final, es decir, hasta llegar a la venta final del servicio o producto que se brinda 

(Medina & Planas, 2018). 

Definición Operacional de la variable Dependiente Proceso de Venta 

Las siguientes métricas se utilizaron para medir esta variable en el 

estudio: a) Tasa de adquisición y b) Incremento de clientes. 
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Tabla 1. Operacionalización de la variable dependiente 

Indicadores Instrumentos 

Cantidad 

de 

medida 

Escala Formula 

Tasa de 

adquisición 

Ficha de 

registro 

50 

De razón  

TA=CCNP / CCP 

TA= Tasa de Adquisición. 

CCNP=Cantidad de 

clientes nuevos para el 

periodo. 

CCP=Cantidad de clientes 

para el periodo. 

Incremento de 

clientes 

Ficha de 

registro 
De razón  

IC= CVNC / CVT 
IC=Incremento de clientes. 
CVNC=Cantidad de ventas 
a nuevos clientes. 
CVT=Cantidad de ventas 

totales. 

Indicadores 

En este estudio se identificaron en total 2 indicadores correspondientes al 

proceso de venta, el primer indicador denominado Tasa de adquisición y 

segundo indicador denominado Incremento de clientes. 

Escala de medición 

Para esta variable fue considera una escala de razón, cuya característica 

resaltante es la medida de datos cuantitativos y la ausencia de valores bajo el 

rango de cero (negativo). 
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3.3. Población, muestra y muestreo 

Población 

Según (Coelho-Guimarães, 2021) una población es una agrupación de 

casos coincidentes con un cierto conjunto de detalles. 

Fue considerada 50 registros del proceso de venta como variable 

dependiente en el siguiente estudio. 

La población experimental para este estudio se detalla a continuación: 

Tabla 2. Población de estudio 

Población Cantidad Indicador 

Pre test Post test 
Registro de venta 50 50 Tasa de adquisición 
Registro de venta 50 50 Incremento de clientes 

Muestra 

Según (Dosil Santamaría, 2021) se detalló la muestra como la porción o 

subconjunto de la población interesada para la investigación. El subconjunto de 

la cual se tiene que extraer información para su posterior uso. Para esta 

investigación la muestra fue de 50 registros por indicador. 

Muestreo 

El muestreo no probabilístico es un tipo de muestreo que se utiliza en 

investigación y estadísticas. En este tipo de muestreo, los elementos de la 

población no tienen una probabilidad conocida de ser seleccionados para formar 

parte de la muestra. Es decir, no se utiliza un proceso aleatorio para seleccionar 

a los elementos de la muestra (Reales et al., 2022). 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

En este estudio se utilizó la técnica de fichaje, en la que detalla la manera 

de recabar y guardar información. El contenido de cada ficha fue respecto al 

tema con un valor propio o unitario (Gale EBooks, 2022). 

Instrumento de recolección de datos 
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La ficha de registro fue el instrumento que se utilizó, según (Gale EBooks, 

2022) la ficha de registro es un grupo de datos de diferentes fuentes con el fin 

de ser usadas en un determinado tiempo y lugar. 

La tabla, cuyo contenido se describe en la hoja de datos técnicos del 

instrumento, se presenta en consecuencia: 

Tabla 3. Ficha técnica del instrumento 

Titulo Ficha de registro del indicador 

Autores Bazán Shicshi, Juan Pablo 
Salazar Torres, Juan Carlos 

Año 2022 
Descripción 
Tipo de Instrumento Ficha de registro 
Objetivo Determinar de qué manera un sistema 

web influye en el proceso de ventas 
de la empresa Grupo R & T S.A.C. 
Huari, 2022. 

Indicadores Tasa de adquisición 
Incremento de clientes 

Número de registros 50 
Aplicación Directa 

Validación de instrumentos 

Las herramientas de recopilación de información se validaron mediante 

calificaciones de juiciosos en la materia y se consideraron 3 profesionales de 

carrera. 

Los detalles de la información de los expertos, a continuación. 

Tabla 4. Profesionales y/o expertos que validaron los instrumentos de 

recolección 

DNI Datos generales Centro de 
Trabajo 

Calificación 

44147992 Mg. Fierro Barriales Alan 
Leoncio 

Universidad 
Cesar Vallejo 

Aplicable 

45004391 Dr. Ramírez Sánchez Julio 
Américo 

TISMART S.A.C. Aplicable 

40398872 Mg. Marín Rodríguez William 
Joel 

Universidad 
Faustino 

Sánchez Carrión 

Aplicable 
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3.5. Procedimientos 

Este estudio ofrece los siguientes lineamientos: primero, se definió el 

proyecto de tesis, segundo, se elaboró el formulario de inscripción, tercero, se 

validó la herramienta de recolección de datos por expertos, cuarto, la compilación 

de información en el testeo previo y posterior, quinto, se evaluaron la información 

obtenidos a partir de los resultados. Por último, se describió lo obtenido y 

concluido sobre el estudio. 

3.6. Método de análisis de datos 

Análisis de la información descriptiva, los gráficos fueron utilizados para 

describir medidas de carácter central, así como valores mínimos, máximos y sus 

correspondientes interpretaciones de los datos recopilados antes y después de 

la prueba. 

En el análisis inferencial se realizó el siguiente trabajo: primero, se empleó 

la evaluación denominado Shapiro-Wilk con el fin de verificar la estabilidad de la 

información, y segundo, se verificó la hipótesis propuesta mediante la fórmula de 

Wilcoxon, y en las etapas uno y dos como se describe. 

3.7. Aspectos éticos 

Cuyo fin de garantizar la conducta ética de esta investigación, se visibilizó 

los principios de ética de la investigación plasmados en Resolución concejal 

Universitario - Cesar Vallejo 0340-2021-UCV, 2021, que establece como objetivo 

principal promover la integridad científica la investigación en la Universidad ha 

sido promovida y adoptada por los investigadores para cumplir ciertos 

estándares mundiales como la honestidad, rigor científico y responsabilidad. De 

igual manera, se aceptan responsabilidades y obligaciones de carácter científico, 

honesto y sincero en la recolección y manejo de los datos. Por último, el software 

anti plagio “Turnitin” se usó como herramienta con el fin de validar la originalidad 

de la investigación para su posterior sustento. 
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IV. RESULTADOS 

Análisis descriptivo  

Medidas descriptivas de Tasa de adquisición, indicador 1 

Tabla 5. Medidas descriptivas de Tasa de adquisición. 

 N Mínimo Máximo Media Desviación 
Estándar 

Pre Test 50 0.00 0.80 0.3060 0.19425 
Post Test 50 0.11 1.00 0.6356 0.20644 

 

Figura  1. Comparación de medias de tasa de adquisición, indicador 1 

 

Concerniente a la tabla 5, se detalló el análisis descriptivo de la métrica o 

indicador denominado tasa de adquisición donde la media de medidas para el 

pre test fue de 30,60% y la media para el post test fue de 53,56%, resultando 

una diferencia positiva de 32,96%, formo de esta forma una diferencia positiva 

del 32.96%. 

Así mismo, concerniente a la figura 1, se identificó las diferencias de los 

dos casos del porcentaje de tasa de adquisición, donde se justificó la mejora del 

indicador de tasa de adquisición en el post test. 
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Medidas descriptivas de Incremento de clientes, indicador 2 

Tabla 6. Medidas descriptivas de Tasa de adquisición. 

N Mínimo Máximo Media Desviación 

Estándar 

Pre Test 50 0.00 0.75 0.2422 0.16730 

Post Test 50 0.13 1.00 0.6044 0.21828 

Figura 2. Comparación de medias de incremento de clientes, indicador 2 

El análisis comparativo de incremento de clientes como indicador se 

muestra en la Tabla 6. El promedio del pre test fue de 24,22%, el post test de 

60,44% y la diferencia positiva de 36,22%. 

Por otro lado, en la Fig. 2, que muestra la comparación de los indicadores 

en los dos casos, las observaciones manifestaron que existió evidencia de una 

mejora en el indicador de incremento de clientes correspondiente al resultado 

del post test. 

Prueba de Normalidad 

Para muestras que constan de hasta 50 elementos, la solución se realizó 

mediante la prueba de Shapiro Wilk (Thor et al., 2021). 

En la prueba, si el resultado numérico de la significancia es mayor a 0.05 

significa que es una distribución paramétrica o normal, de lo contrario si la 
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significancia es menor a 0.05 significa que es una distribución no paramétrica o 

no normal (Rodriguez, 2020). 

Prueba de normalidad de Tasa de adquisición, indicador 1.  

Hipótesis estadística: 

▪ H0: Los datos del indicador tasa de adquisición tienen una distribución 

normal. 

▪ H1: Los datos del indicador de tasa de adquisición no tienen una 

distribución normal. 

Tabla 7. Testeo de normalidad de Tasa de adquisición, indicador 1. 

 Shapiro Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Pre Test 0.939 50 0.013 

Post Test 0.963 50 0.123 

 

Utilizando la prueba de normalidad de Shapiro Wilk respecto al indicador 

de tasa de adquisición, la significancia del índice del pre test fue de 0,013, que 

es inferior a 0,05, y la significancia del post test fue de 0,123, que es superior a 

0,05. Por lo tanto, el primero es pequeño, el segundo es mayor. En conclusión, 

se rechazó la H0 y la H1 se aceptó. En resumen, los datos de tasa de adquisición 

demostraron una distribución no normal. 

Prueba de normalidad del de Incremento de clientes, indicador 2.  

Hipótesis estadística: 

▪ H0: Los datos del indicador incremento de clientes tienen una 

distribución normal. 

▪ H1: Los datos del indicador de incremento de clientes no tienen una 

distribución normal. 
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Tabla 8. Testeo de normalidad de Incremento de clientes, indicador 2 

Shapiro Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Indicador 1 Pre Test 0.928 50 0.005 

Indicador 1 Post Test 0.967 50 0.177 

Utilizando la evaluación de normalidad de Shapiro Wilk, la significación 

del pre test índice 2 fue de 0.005 menor que 0.05, y la significancia del post test 

fue de 0.177 mayor que 0.05, entre las cuales se rechazó la H0 y se afirmó la H1, 

en conclusión, la información del indicador incremento de clientes no siguió una 

distribución normal. 

Prueba de Hipótesis 

La información obtenidos carecieron de una distribución normal, puesto 

que, se utilizó la evaluación de Wilcoxon, pues esta plasmada como un método 

de prueba de distribución libre con el fin de analizar datos que consisten en dos 

pares y en base a contradicciones o muestras únicas (Modalavalasa et al., 2021). 

Prueba de hipótesis específica de Tasa de adquisición, indicador 1. 

Hipótesis estadística: 

▪ H0: El sistema web mejora la tasa de adquisición en el proceso de

ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

▪ H1: El sistema web no mejora la tasa de adquisición en el proceso de

ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022.

Tabla 9. Rangos del indicador Tasa de adquisición. 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Post test 

Pre test 

Rangos negativos 3a 15.50 46.50 

Rangos positivos 47b 26.14 1228.50 

Empates 0c 

Total 50 
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a. Prueba posterior de Tasa de adquisición < Prueba anterior de Tasa de 

adquisición. 

b. Prueba posterior de Tasa de adquisición > Prueba anterior de Tasa de 

adquisición. 

c. Prueba posterior de Tasa de adquisición = Prueba anterior de Tasa de 

adquisición. 

Tabla 10. Estadísticas de contraste de Tasa de adquisición, indicador 1. 

 Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 

 Z Sig. Asintótica (bilateral) 

Post test – Pre test -5.706 0.000 

 

Para probar la hipótesis de la tasa de adquisición se implementó la prueba 

de rango de Wilcoxon, que especificó el número de 3 valores negativos y 47 

positivos, que a su vez representaron información del post test superior a los 

datos del pre test. 

Asimismo, la tabla de Wilcoxon enseño un valor Z de -5.706, indicando 

aceptación de la H0, y también se manifestó un grado significante de 0.000, que 

fue menor al valor de 0.05. Se concluye la negación de la H1 y aceptación de la 

H0. 

Prueba de hipótesis específica de Incremento de clientes, indicador 2. 

Hipótesis estadística: 

▪ H0: El sistema web mejora el incremento de clientes en el proceso de 

ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. 

▪ H1: El sistema web no mejora el incremento de clientes en el proceso 

de ventas de la Empresa Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. 

Tabla 11. Rangos del indicador Incremento de clientes. 

  N Rango 
promedio 

Suma de 
rangos 

Post test 

Pre test 

Rangos 

negativos 

0a 0.00 0.00 
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Rangos positivos 50b 25.50 1275.00 

Empates 0c 

Total 50 

a. Prueba posterior de Incremento de clientes < Prueba anterior de incremento

de clientes

b. Prueba posterior de Incremento de clientes > Prueba anterior de incremento

de clientes

c. Prueba posterior de Incremento de clientes = Prueba anterior de incremento

de clientes

Tabla 12. Estadísticos de contraste de Incremento de clientes, indicador 1 

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 

Z Sig. Asintótica (bilateral) 

Post test – Pre test -6.155 Post test – Pre test 

Para confirmar la hipótesis del incremento de clientes como indicador 2, 

se implementó la evaluación de Wilcoxon, que determinó que el número de 50 

valores positivos representados en el post test y pre test, donde los datos del 

post test fueron mayores que los datos del pre test. 

De igual manera, la prueba de Wilcoxon definió un valor Z de -6.155 que 

represento la aceptación de la H0 y posterior se observó un grado significante de 

0 que fue menor a 0.05. Se concluyó que se negó la H1 y se validó la H0. 
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V. DISCUSIÓN

En este estudio, se realizó una comparación con otras investigaciones 

teniendo como base los resultados obtenidos para el par de indicadores los 

cuales son: tasa de adquisición (TA) e incremento de clientes (IC). 

Respecto al indicador 1: tasa de adquisición 

Según el resultado detallado sobre el primer indicador llamado tasa de 

adquisición, se plasma que la tasa de adquisición obtuvo en el Post test un 

resultado de 63.56% a comparación con lo obtenido del pre test que resulto en 

30.60%, Se concluyó que el sistema de redes incrementó el ritmo de adquisición 

en el proceso de venta de Grupo R&T S.A.C. 

Además, se utilizó la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para analizar 

los resultados de la primera métrica para determinar si la métrica, llamada tasa 

de adquisición, no se distribuía normalmente. Antes de eso, se realizó la 

estimación de la suma de rangos de Wilcoxon para probar la hipótesis y el valor 

z fue -5.706, lo que indica que se rechazó la hipótesis alternativa y se aceptó la 

hipótesis nula. En resumen, el sistema web ha mejorado el curso de adquisición 

en el proceso de ventas en Grupo R&T S.A.C. 

Este resultado se asemeja al resultado de (Huisa, 2021), en el cual 

expresa que el sistema web logro una mejora del 45 % al 75% en el incremento 

de ventas, También al resultado de (Alarcón, 2020), en cual afirma que el sistema 

mejoro en un 14% la tasa de adquisición. De la misma forma (Sánchez, 2021), 

menciona que el desarrollo del sistema web genero la mejora en la tasa de 

adquisición en un 25% dentro de la organización. 

Ante lo afirmado anteriormente con la variable independiente, un sistema 

web es una agrupación de tecnologías y herramientas usados para desarrollar y 

mantener sitios web (Nievas et al., 2021). Estos sistemas suelen incluir lenguajes 

de programación tal como HTML, CSS y Java Script, así como bases de datos y 

servidores web que permiten almacenar, recuperar información y mostrarla en 

un formato adecuado para su visualización en un navegador web (Beltrán et al., 

2022). Los sistemas web también pueden incluir aplicaciones y herramientas 

para la gestión de contenidos, el seguimiento de usuarios y la interacción con 
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ellos a través de formularios y otros medios (Paola et al., 2022). En general, un 

sistema web es la infraestructura que permite a un sitio web funcionar y brindar 

datos y servicios a los que lo visitan (Claverías et al., 2021), y el indicador tasa 

de adquisición rige a una métrica que su uso es principalmente para medir el 

éxito de un esfuerzo de adquisición de nuevos usuarios o clientes (Eduardo et 

al., 2022). Se trata de una cantidad porcentual que se halla dividiendo el número 

de usuarios o clientes adquiridos durante un período determinado por el total de 

oportunidades de adquisición que se tuvieron durante el mismo período (Pan et 

al., 2022). La tasa de adquisición se utiliza comúnmente en el ámbito del 

marketing, y puede ser un valor fundamental cuya función es evaluar el 

rendimiento de una campaña de publicidad o de un esfuerzo de fidelización de 

clientes (Castillo et al., 2020). Algunas veces también se conoce como tasa de 

conversión o tasa de aceptación. 

Respecto al indicador 2: incremento de clientes 

Además, el resultado encontrado en el segundo indicador conocido como 

incremento de clientes, se encontró que el porcentaje de pre test es de 24.22% 

a comparación que en el post test se evidencia la cantidad de 60.44%. esto 

generando la diferencia positiva de 36.22%, todos estos resultados trabajados 

con 50 elementos. De esta forma se concluyó que el sistema web incrementó el 

número de clientes en el proceso de venta de Grupo R&T S.A.C.  

La conclusión sobre la métrica de crecimiento de clientes también se 

analizó mediante la prueba de Shapiro Wilk la cual determinó que no seguía una 

distribución normal y para confirmar la hipótesis nos dio un z-score de -6.155 y 

un valor de significancia de 0.000 que se encuentra entre rechazar la hipótesis 

alternativa y aceptando la hipótesis nula, se concluye que el sistema de red 

mejora el número de clientes en el proceso de venta de Grupo R&T S.A.C. 

De tal manera, este resultado concuerda con (Alarcón, 2020), en donde 

expresa que el sistema mejoro en un 28% el incremento de clientes en la 

organización limeña, de la misma manera (Delgado, 2020) menciona que el 

sistema web mejoro en un 30% en lo que concierne al periodo post 

implementación del sistema. 
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Ante lo recalcado anteriormente están relacionados con el variable 

independiente sistema web es importante tener en cuenta que hacer un sistema 

web es un proceso complejo que requiere conocimientos y habilidades 

específicas, por lo que puede ser necesario contar con la ayuda de un experto o 

un equipo de desarrolladores para llevarlo a cabo (Matias et al., 2019), y el 

indicador incremento de clientes según,(Falcone & Reyes, 2018) refieren que es 

un aumento en el número de personas que adquieren el producto final o servicio 

otorgado por la organización. Puede tratarse de nuevos clientes que se 

incorporan a la base de clientes de la empresa, o de clientes existentes que 

aumentan su frecuencia de compra o su gasto en los productos o servicios 

ofrecidos (Shaw & Whitworth, 2022). El incremento de clientes puede ser una 

métrica importante para evaluar el éxito de una empresa en su mercado, ya que 

un aumento en el número de clientes suele estar asociado con un aumento en 

las ventas y en los ingresos de la empresa (Chahoud et al., 2022). 

Respecto al Objetivo General 

Lo que concierne al objetivo general, por lo detallado en el paso anterior, 

se valida que el sistema web influye de forma positiva en el proceso de ventas 

de Grupo R&T S.A.C., ya que se hallaron resultados óptimos y positivos en los 

dos indicadores de proceso de ventas que es la variable dependiente, tal cual se 

detalla en el siguiente párrafo. 

El primer indicador, denominado tasa de adquisición, se halló la mejora 

positiva en un 63.56 en el seguimiento posterior, luego de implementar el sistema 

web para el proceso de ventas en Grupo R&T S.A.C, en el análisis inferencial, 

luego de usar la prueba de wilcoxon, se evidencio los resultados con el fin de 

aceptar la H0 y rechazar la H1 detallando que el sistema de red aumenta el nivel 

de implementación en el proceso de ventas de Grupo R&T S.A.C, Huari, 2022. 

El segundo indicador denominado Crecimiento de Clientes representa una 

mejora porcentual positiva del 60,44% en el seguimiento posterior al desarrollo 

del sistema web para el proceso de ventas de Grupo R&T S.A.C, también en el 

análisis final. Mediante la prueba de rangos de Wilcoxon, los resultados 

obtenidos arrojaron la aceptación de H1 y el rechazo de H0, lo que describe que 



25 

el sistema de red mejora el número de clientes en el proceso de venta de Grupo 

R&T S.A.C, Huari, 2022. 

Se concluyó que el sistema de red de aprobación tuvo un efecto positivo 

en el proceso de ventas de Grupo R&T S.A.C, Huari, 2022. 

Esta afirmación concuerda con los autores (Alarcón, 2020; Albarracín-

Zambrano et al., 2021; Brunet et al., 2021; Delgado, 2020; Fajardo & Mañay, 

2017; Huisa, 2021; Rivera, 2021; Sánchez, 2021) que de forma detallada y 

resumida afirmaron que el sistema web logro la automatización y mejora en el 

proceso de ventas en una organización, generando el ahorro de tiempo, 

recursos, incremento de ingresos y clientes nuevos. 

Respecto a la metodología de investigación 

La metodología de investigación apuntó a demostrar los objetivos 

planteados, fue diseñada de manera netamente experimental donde se recolectó 

datos aleatorios en las pruebas previas y posteriores, lo que permitió generar y 

demostrar una prueba de diferencia entre ambas, observando el efecto de la V.I 

sobre la V.D para obtener conclusiones precisas. Por lo tanto, se utilizó un 

registro para recolectar los datos, y también se utilizó una herramienta de 

procesamiento de datos llamada SPPS en la versión 26. 

Cuando se trata de indicadores, ayudan mucho a la investigación para 

lograr una medición precisa y correcta de la variable dependiente (proceso de 

ventas). 

También se debe enfatizar que esta investigación brinda conocimiento a 

la comunidad científica y también cubre otro enfoque alternativo para mejorar el 

proceso de ventas utilizando sistemas basados en la web. 
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VI. CONCLUSIONES

Respecto a los resultados de esta investigación, se concluye: 

Primero Se concluye que la implementación del sistema web tuvo un efecto 

positivo en la empresa Grupo R&T S.A.C. en el proceso de ventas, 

ya que dos indicadores llamados tasa de adquisición e incremento 

de clientes otorgaron una correcta contrastación de la hipótesis, de 

forma que se logró cumplir con los objetivos. 

Segundo Se concluye que la tasa de adquisición en el proceso de venta de 

Grupo R&T S.A.C, tuvo un incremento del 32.96% posterior a la 

implementación del sistema web. 

Tercero Se concluye que el incremento de clientes en el proceso de ventas 

de Grupo R&T S.A.C, incremento significativamente en un 36.22%, 

posterior a la implementación del sistema web. 
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VII. RECOMENDACIONES

Primero Es recomendable la realización de capacitaciones sobre el manejo 

del sistema web al personal que labora en la institución, porque el 

factor primordial es que tenga un uso adecuado, amplios 

conocimientos de la estructura y manejo del sistema para evitar 

errores o fallas a futuro. 

Segundo Con el fin de mejorar los resultados del sistema web respecto a la 

tasa de adquisición, se recomienda al personal crear campañas de 

productos, ofertas limitadas y promoverlas a través de todos los 

canales en los que su marca esté presente. 

Tercero Con el fin de mejorar los resultados del sistema web respecto al 

incremento de clientes, se recomienda al personal difundir 

promociones por la página web, para que los clientes se 

familiaricen más con dicha modalidad de venta y sistema web.
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

 TÍTULO:  Sistema web para el proceso de ventas de la Empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022. 

AUTOR:  Bazan Shicshi, Juan Pablo  

                Salazar Torres, Juan Carlos 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problema principal: 

¿De qué manera un sistema 

web influye en el proceso de 

ventas de la empresa grupo 

R&T S.A.C., Huari 2022? 

 

Problemas específicos: 

¿En qué medida un sistema 

web influye en la tasa de 

adquisición en el proceso de 

ventas de la Empresa Grupo 

R&T S.A.C. Huari, 2022? 

¿En qué medida un sistema 

web influye en el incremento de 

clientes en el proceso de ventas 

de la Empresa Grupo R&T 

S.A.C. Huari, 2022? 

Objetivo principal: 

OP: Determinar de qué manera 

un sistema web influye en el 

proceso de ventas de la Empresa 

Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022. 

 

Objetivos específicos: 

Determinar en qué medida un 

sistema web influye en la tasa de 

adquisición en el proceso de 

ventas de la Empresa Grupo R&T 

S.A.C. Huari, 2022. 

Determinar en qué medida un 

sistema web influye en el 

incremento de clientes en el 

proceso de ventas de la Empresa 

Grupo R&T S.A.C. Huari, 2022. 

Hipótesis principal: 

HP: El sistema web influye en el 

proceso de ventas de la 

Empresa Grupo R & T S.A.C. 

Huari, 2022. 

 

Hipótesis específicas: 

El sistema web mejora la tasa 

de adquisición en el proceso de 

ventas de la Empresa Grupo 

R&T S.A.C. Huari, 2022. 

El sistema web mejora el 

incremento de clientes en el 

proceso de ventas de la 

Empresa Grupo R&T S.A.C. 

Huari, 2022. 

Variable Independiente: Sistema Web 

Variable dependiente: Proceso de Venta 

 

Dimensiones 

 

Indicadores 

 

Escala 

 

 

Prospección 

 

 

Tasa de adquisición 

 

De razón 

 

 

Acercamiento 

Previo o Pre 

entrada 

 

 

Incremento de 

clientes 
De razón 



Metodología 

TIPO Y DISEÑO POBLACIÓN Y MUESTRA TÉCNICAS E INSTRUMENTOS ESTADÍSTICA POR UTILIZAR 

Tipo: 

Aplicada 

Enfoque: 

Cuantitativo 

Diseño:  

Experimental - Pre experimental 

Población:  

50 registros de venta 

Tamaño de muestra: 

50 registros de venta 

Muestreo: 

No probabilístico – Por conveniencia 

Técnicas: 

Fichaje 

Instrumentos:  

Ficha de registro 

Descriptiva: 

(Rossello & González-Del-

Hoyo, 2022) mencionan que la

estadística descriptiva es el resumen de 

una información que se encuentra 

almacenada en un repositorio de datos, 

posteriormente para jerarquizarlas 

mediante tablas o gráficos con el fin de 

calcular parámetros. 

Inferencial: 

(Rossello & González-Del-

Hoyo, 2022) mencionan que la

estadística inferencial muestra relaciones 

y posibilita el poder comparar 

características observadas entre sí. Cuyo 

objetivo es la de generar conclusiones 

que sirvan para el raciocinio deductivo. 



ANEXO 2: Matriz de Operacionalización de Variables 

TÍTULO:  Sistema Web para el proceso de ventas de la Empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022. 

AUTOR:  Bazan Shicshi, Juan Pablo 

 Salazar Torres, Juan Carlos 

INDICADOR DEFINICIÓN INSTRUMENTO Escala FÓRMULA 

Tasa de Adquisición 

La tasa de adquisición es definida como 

la inversión realizada cuyo fin es que el 

potencial consumidor genere su 

inversión en el cliente y culmine 

realizando el pago por los servicios o 

producto (García, 2020). 

Ficha de Registro De razón 

TA=CCNP / CCP 

TA= Tasa de Adquisición 

CCNP=Cantidad de clientes nuevos para 

el periodo 

CCP=Cantidad de clientes para el periodo 

Incremento de clientes 

El incremento de clientes es el ingreso 

nuevo de personas cuyo objetivo fue 

realizar el consumo de tu servicio y/o 

producto para finalmente pagar por ello 

(Arceno, 2021). 
Ficha de Registro De razón 

IC= CVNC / CVT 

IC=Incremento de clientes 

CVNC=Cantidad de ventas a nuevos 

clientes 

CVT=Cantidad de ventas totales 



ANEXO 3: Instrumentos de recolección de datos 

FICHA DE REGISTRO 1: Indicador Tasa de adquisición 

INVESTIGADOR 
Bazan Shicshi, Juan Pablo 

Salazar Torres, Juan Carlos 

PROCESO Proceso de venta 

INDICADOR Tasa de adquisición 

FECHA Septiembre y octubre, 2022 

Pre Test 

ITEM Fecha 
Cantidad de clientes 

nuevos para el periodo 
(CCNP) 

Cantidad de clientes 
para el periodo 

(CCP) 

Tasa de 
adquisición (TA) 

1 5/09/2022 1 4 0.25 

2 6/09/2022 2 5 0.4 

3 7/09/2022 1 2 0.5 

4 8/09/2022 3 7 0.43 

5 9/09/2022 1 9 0.11 

6 10/09/2022 2 4 0.5 

7 11/09/2022 0 7 0 

8 12/09/2022 2 5 0.4 

9 13/09/2022 4 8 0.5 

10 14/09/2022 0 1 0 

11 15/09/2022 2 6 0.33 

12 16/09/2022 1 2 0.5 

13 17/09/2022 3 5 0.6 

14 18/09/2022 1 6 0.17 

15 19/09/2022 0 8 0 

16 20/09/2022 1 8 0.13 

17 21/09/2022 2 3 0.67 

18 22/09/2022 3 4 0.75 

19 23/09/2022 1 5 0.2 

20 24/09/2022 3 5 0.6 

21 25/09/2022 4 7 0.57 

22 26/09/2022 0 1 0 

23 27/09/2022 1 5 0.2 

24 28/09/2022 2 9 0.22 

25 29/09/2022 1 3 0.33 

26 30/09/2022 1 8 0.13 

27 1/10/2022 3 4 0.75 

28 2/10/2022 1 7 0.14 

29 3/10/2022 2 2 1 



30 4/10/2022 2 9 0.22 

31 5/10/2022 3 3 1 

32 6/10/2022 1 8 0.13 

33 7/10/2022 0 8 0 

34 8/10/2022 3 4 0.75 

35 9/10/2022 2 10 0.2 

36 10/10/2022 1 12 0.08 

37 11/10/2022 4 5 0.8 

38 12/10/2022 1 6 0.17 

39 13/10/2022 2 3 0.67 

40 14/10/2022 1 7 0.14 

41 15/10/2022 2 4 0.5 

42 16/10/2022 2 12 0.17 

43 17/10/2022 0 6 0 

44 18/10/2022 0 3 0 

45 19/10/2022 1 6 0.17 

46 20/10/2022 2 8 0.25 

47 21/10/2022 3 3 1 

48 22/10/2022 1 6 0.17 

49 23/10/2022 2 5 0.4 

50 24/10/2022 1 6 0.17 



FICHA DE REGISTRO 2: Indicador Tasa de adquisición 

INVESTIGADOR 
Bazan Shicshi, Juan Pablo 

Salazar Torres, Juan Carlos 

PROCESO Proceso de venta 

INDICADOR Tasa de adquisición 

FECHA Noviembre y diciembre, 2022 

Post Test 

ITEM Fecha 
Cantidad de clientes 

nuevos para el periodo 
(CCNP) 

Cantidad de clientes 
para el periodo 

(CCP) 

Tasa de 
adquisición (TA) 

1 1/11/2022 2 5 0.4 

2 2/11/2022 3 6 0.5 

3 3/11/2022 2 3 0.67 

4 4/11/2022 4 7 0.57 

5 5/11/2022 4 9 0.44 

6 6/11/2022 5 12 0.42 

7 7/11/2022 6 11 0.55 

8 8/11/2022 4 7 0.57 

9 9/11/2022 3 9 0.33 

10 10/11/2022 1 3 0.33 

11 11/11/2022 6 8 0.75 

12 12/11/2022 2 4 0.5 

13 13/11/2022 7 12 0.58 

14 14/11/2022 14 20 0.7 

15 15/11/2022 1 4 0.25 

16 16/11/2022 6 8 0.75 

17 17/11/2022 9 9 1 

18 18/11/2022 4 6 0.67 

19 19/11/2022 3 8 0.38 

20 20/11/2022 4 5 0.8 

21 21/11/2022 6 9 0.67 

22 22/11/2022 3 9 0.33 

23 23/11/2022 7 9 0.78 

24 24/11/2022 4 6 0.67 

25 25/11/2022 6 8 0.75 

26 26/11/2022 3 4 0.75 

27 27/11/2022 6 7 0.86 

28 28/11/2022 2 3 0.67 

29 29/11/2022 1 8 0.13 

30 30/11/2022 1 3 0.33 

31 1/12/2022 4 4 1 



32 2/12/2022 6 7 0.86 

33 3/12/2022 8 8 1 

34 4/12/2022 3 4 0.75 

35 5/12/2022 2 6 0.33 

36 6/12/2022 3 8 0.38 

37 7/12/2022 4 6 0.67 

38 8/12/2022 6 9 0.67 

39 9/12/2022 1 5 0.2 

40 10/12/2022 1 9 0.11 

41 11/12/2022 6 11 0.55 

42 12/12/2022 9 16 0.56 

43 13/12/2022 6 15 0.4 

44 14/12/2022 7 14 0.5 

45 15/12/2022 3 11 0.27 

46 16/12/2022 5 7 0.71 

47 17/12/2022 6 8 0.75 

48 18/12/2022 3 5 0.6 

49 19/12/2022 5 5 1 

50 20/12/2022 3 8 0.38 



FICHA DE REGISTRO 1: Indicador Incremento de clientes 

INVESTIGADOR 
Bazan Shicshi, Juan Pablo 

Salazar Torres, Juan Carlos 

PROCESO Proceso de venta 

INDICADOR Incremento de clientes 

FECHA Septiembre y octubre, 2022 

Pre Test 

ITEM Fecha 
Cantidad de ventas a 

nuevos clientes (CVNC) 
Cantidad de ventas 

totales (CVT) 
Incremento de 
clientes (IC) 

1 5/09/2022 2 8 0.25 

2 6/09/2022 1 6 0.17 

3 7/09/2022 3 4 0.75 

4 8/09/2022 2 7 0.29 

5 9/09/2022 2 12 0.17 

6 10/09/2022 1 5 0.2 

7 11/09/2022 1 9 0.11 

8 12/09/2022 1 6 0.17 

9 13/09/2022 2 12 0.17 

10 14/09/2022 1 10 0.1 

11 15/09/2022 1 11 0.09 

12 16/09/2022 2 5 0.4 

13 17/09/2022 1 9 0.11 

14 18/09/2022 2 5 0.4 

15 19/09/2022 1 9 0.11 

16 20/09/2022 2 6 0.33 

17 21/09/2022 2 8 0.25 

18 22/09/2022 0 3 0 

19 23/09/2022 2 6 0.33 

20 24/09/2022 1 9 0.11 

21 25/09/2022 1 3 0.33 

22 26/09/2022 0 5 0 

23 27/09/2022 0 8 0 

24 28/09/2022 1 9 0.11 

25 29/09/2022 4 9 0.44 

26 30/09/2022 2 11 0.18 

27 1/10/2022 6 17 0.35 

28 2/10/2022 3 14 0.21 

29 3/10/2022 4 7 0.57 

30 4/10/2022 1 4 0.25 

31 5/10/2022 2 6 0.33 



32 6/10/2022 3 8 0.38 

33 7/10/2022 2 3 0.67 

34 8/10/2022 0 6 0 

35 9/10/2022 0 8 0 

36 10/10/2022 0 5 0 

37 11/10/2022 0 9 0 

38 12/10/2022 2 7 0.29 

39 13/10/2022 3 8 0.38 

40 14/10/2022 1 11 0.09 

41 15/10/2022 3 12 0.25 

42 16/10/2022 2 17 0.12 

43 17/10/2022 1 6 0.17 

44 18/10/2022 1 8 0.13 

45 19/10/2022 1 9 0.11 

46 20/10/2022 1 5 0.2 

47 21/10/2022 1 8 0.13 

48 22/10/2022 2 6 0.33 

49 23/10/2022 4 9 0.44 

50 24/10/2022 2 4 0.5 



FICHA DE REGISTRO 2: Indicador Incremento de clientes 

INVESTIGADOR 
Bazan Shicshi, Juan Pablo 

Salazar Torres, Juan Carlos 

PROCESO Proceso de venta 

INDICADOR Incremento de clientes 

FECHA Noviembre y diciembre, 2022 

Post Test 

ITEM Fecha 
Cantidad de ventas a 

nuevos clientes 
(CVNC) 

Cantidad de ventas 
totales (CVT) 

Incremento de 
clientes (IC) 

1 1/11/2022 7 12 0.58 

2 2/11/2022 5 9 0.56 

3 3/11/2022 7 7 1 

4 4/11/2022 6 9 0.67 

5 5/11/2022 5 8 0.63 

6 6/11/2022 4 5 0.8 

7 7/11/2022 6 7 0.86 

8 8/11/2022 3 4 0.75 

9 9/11/2022 5 6 0.83 

10 10/11/2022 7 11 0.64 

11 11/11/2022 12 20 0.6 

12 12/11/2022 13 17 0.76 

13 13/11/2022 2 15 0.13 

14 14/11/2022 3 8 0.38 

15 15/11/2022 1 7 0.14 

16 16/11/2022 5 9 0.56 

17 17/11/2022 3 9 0.33 

18 18/11/2022 5 7 0.71 

19 19/11/2022 1 11 0.09 

20 20/11/2022 4 6 0.67 

21 21/11/2022 3 3 1 

22 22/11/2022 5 8 0.63 

23 23/11/2022 0 2 0 

24 24/11/2022 6 9 0.67 

25 25/11/2022 5 12 0.42 

26 26/11/2022 3 11 0.27 

27 27/11/2022 7 10 0.7 

28 28/11/2022 3 7 0.43 

29 29/11/2022 4 6 0.67 

30 30/11/2022 2 9 0.22 



 

 

31 1/12/2022 4 12 0.33  

32 2/12/2022 1 8 0.13  

33 3/12/2022 6 9 0.67  

34 4/12/2022 3 12 0.25  

35 5/12/2022 7 18 0.39  

36 6/12/2022 12 16 0.75  

37 7/12/2022 5 9 0.56  

38 8/12/2022 7 7 1  

39 9/12/2022 4 8 0.5  

40 10/12/2022 1 5 0.2  

41 11/12/2022 2 4 0.5  

42 12/12/2022 4 8 0.5  

43 13/12/2022 2 5 0.4  

44 14/12/2022 5 8 0.63  

45 15/12/2022 11 14 0.79  

46 16/12/2022 7 12 0.58  

47 17/12/2022 2 9 0.22  

48 18/12/2022 4 7 0.57  

49 19/12/2022 5 8 0.63  

50 20/12/2022 3 7 0.43  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento 

Validación del Experto N°1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Validación del Experto N°2 



 

 

Validación del Experto N°3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 5: Constancia de Grados y títulos de validadores (SUNEDU) 

Validador 1 

 

Validador 2 

 



 

 

Validador 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Anexo 6: Base de datos de indicadores 

Tasa de adquisición Incremento de clientes 

I1PreTest I1PostTest I2PreTest I2PostTest 

1 0,25 0,4 0,25 0,58 

2 0,4 0,5 0,17 0,56 

3 0,5 0,67 0,75 1 

4 0,43 0,57 0,29 0,67 

5 0,11 0,44 0,17 0,63 

6 0,25 0,5 0,2 0,8 

7 0,14 0,55 0,11 0,86 

8 0,4 0,57 0,17 0,75 

9 0,5 0,78 0,17 0,83 

10 0 0,33 0,1 0,64 

11 0,33 0,75 0,09 0,6 

12 0,5 0,75 0,4 0,76 

13 0,6 0,75 0,11 0,13 

14 0,17 0,7 0,4 0,63 

15 0,25 0,75 0,11 0,14 

16 0,13 0,75 0,33 0,56 

17 0,67 1 0,25 0,33 

18 0,25 0,67 0 0,71 

19 0,2 0,63 0,33 0,45 

20 0,6 0,8 0,11 0,67 

21 0,57 0,67 0,33 1 

22 0 0,33 0 0,63 

23 0,2 0,78 0 0,5 

24 0,22 0,67 0,11 0,67 

25 0,33 0,75 0,44 0,58 

26 0,13 0,75 0,18 0,27 

27 0,5 0,86 0,35 0,7 

28 0,14 0,67 0,21 0,43 

29 0,5 0,88 0,57 0,67 

30 0,22 0,67 0,25 0,67 

31 0,33 1 0,33 0,58 

32 0,13 0,86 0,38 1 

33 0,13 1 0,67 0,89 

34 0,5 0,75 0 0,25 



 

 

35 0,2 0,33 0,13 0,39 

36 0,08 0,38 0,4 0,75 

37 0,8 0,67 0,11 0,56 

38 0,17 0,67 0,29 1 

39 0,67 0,2 0,38 0,5 

40 0,14 0,11 0,09 0,2 

41 0,5 0,55 0,25 0,5 

42 0,17 0,56 0,12 0,5 

43 0,5 0,6 0,17 0,4 

44 0,33 0,5 0,13 0,63 

45 0,17 0,27 0,11 0,79 

46 0,25 0,71 0,2 0,58 

47 0 0,75 0,13 0,22 

48 0,17 0,6 0,33 0,57 

49 0,4 1 0,44 0,63 

50 0,17 0,38 0,5 0,86 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 7: Autorización para realizar la investigación 

 

 

 

Autorización para Publicar Identidad en los Resultados de la Investigación 

Datos Generales 

Nombre de la Organización RUC 

Empresa Grupo R&T S.A.C. 20542183200 

Nombre del titular o representante legal DNI 

Liz Diana Rios Tamayo 45138783 

Consentimiento:   

De conformidad con lo establecido en el artículo 7º, literal “ f ” del Código de Ética en 

Investigación de la Universidad César Vallejo (*), autorizo [ X ],  no autorizo [     ] publicar 

la Identidad de la Organización, en la cual se lleva a cabo la investigación:  

Nombre del trabajo de investigación 

Sistema web para el proceso de ventas de la Empresa Grupo R & T S.A.C. Huari, 2022. 

Nombre del Programa Académico 

Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 

Autor DNI 

Juan Pablo Bazan Shicshi 

Juan Carlos Salazar Torres 

71345159 

74855278 

  

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigación será alojada en el Repositorio 

Institucional de la UCV, la misma que será de acceso abierto para los usuarios y podrá ser 

referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad 

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio. 

 

Lima, 10 Septiembre del 2022  

 

 

 

 

 
(*) Código de Ética en Investigación de la Universidad César Vallejo-Artículo 7º, literal “ f ” Para difundir o publicar los 

resultados de un trabajo de investigación es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institución donde se 

llevó a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organización, para 

que se difunda la identidad de la institución. Por ello, tanto en los proyectos de investigación como en los informes o 

tesis, no se deberá incluir la denominación de la organización, pero sí será necesario describir sus características. 



 

 

Anexo 8: Comportamiento de las medidas descriptivas del pre test y post 

test. 

a) Indicador 1: Tasa de adquisición (TA). 

 

Figura 3. Comparación del comportamiento del indicador TA 

 

 

b)  Indicador 2: Tasa de incremento de clientes (IC). 

Figura 4. Comparación del comportamiento del indicador IC 
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Anexo 9: Metodología de desarrollo de software 

En lo concerniente a la metodología de desarrollo del software se utilizó la 

metodología de Programación Extrema (XP). Se considera un método ágil y 

flexible respecto a la misión de proyectos, centrado en mejorar la relación 

interpersonal del equipo de desarrollo, como el aprendizaje constante y 

excelente clima laboral (Nazarko et al., 2017). 

Enfatiza la retroalimentación continua a los clientes y equipos de desarrollo, ya 

que este método es muy adecuado para proyectos con requisitos cambiantes e 

imprecisos. La característica más destacable para el éxito del proyecto es el 

equipo, el software, que funciona bien y está bien documentado, mantiene una 

comunicación constante por parte del cliente y el equipo de desarrollo a través 

de planes flexibles y espera dar respuestas rápidas a cambios inesperados 

(Myung et al., 2022). XP cuenta con 4 fases en su desarrollo en las cuales 

encontramos las siguientes: 

Fase 01- Planificación del proyecto, encontramos las definiciones de historias de 

usuario (requisitos para su software en palabras concretas y breves) con el 

cliente. 

Fase 02 -Diseño, la metodología manda a conseguir diseños simples y menos 

complicados, uso de glosario de términos, identificar los riesgos, no añadir 

funcionalidades extras a lo sugerido, modificar códigos y campos visuales, pero 

sin alterar la funcionalidad y uso de tarjetas C.R.C. 

Fase 03 – Codificación, mantener un código consistente y de fácil comprensión, 

crear test de prueba, programación en pareja para permitir un código de calidad 

y eficiente. 

Fase 04 – Pruebas, unos de los pilares de XP son los test para comprobar el 

funcionamiento, bugs y errores en el código, se crea el test ampliando al futuro 

código de esta manera se crea independencia del código.  

Aplicación de la metodología Extreme Programing 

 



 

 

Tabla 13. Conformación del equipo de desarrollo 

  
Manager Juan Pablo Bazan Shicshi 

Juan Carlos Salazar Torres 

Tracker Juan Pablo Bazan Shicshi 

Tester Juan Pablo Bazan Shicshi 

Programador Juan Carlos Salazar Torres 

Consultor Juan Carlos Salazar Torres 

Coach Mg. Pacheco Pumaleque, Alex 
Abelardo 

Cliente Liz Diana Ríos Tamayo 

 

 
Historias del usuario 

El proceso de la historia del usuario tiene el mismo propósito que el caso de uso 

y cubre la tecnología utilizada al construir el proyecto XP., determina los 

requerimientos del usuario necesarios para la construcción de su aplicativo 

mediante las tarjetas donde se indica características del sistema. En esta 

ocasión en las historias del usuario se especifican las tareas que tu sistema va 

poseer, estas tareas son asignadas al programador para su posterior 

implementación. 

Tabla 14. Estimación de Historias de Usuario 

N° Historia de Usuario Tiempo determinado 

Semanas Días Horas 

1 Gestionar productos 3 10 40 

2 Buscar productos  11 44 

3 Listar productos 3 5 20 

4 Agregar productos  16 64 

5 Registrar Pedidos 3 11 55 

6 Gestión de IVA  3 12 

7 Gestión del comprobante  7 21 

8 Gestión de accesibilidad al sistema 3 7 21 



9 Gestión de mantenimientos 7 21 

10 Gestión de reportes 7 21 

Tiempo total 12 84 319 

Tabla 15. Gestión de Productos 

Historia de Usuario 

Número: 1 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Gestión de Productos 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:1 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Por medio de una interfaz el administrador web 
tendrá las funciones de agregar, eliminar, editar y variar en su 
estado del producto. 

Observaciones: Solo el administrador podrá manejar esta 
función de editar y eliminar un producto, este producto se 
divide con un identificador, imagen, modelo, nombre, 
categoría, estado y costo respectivo. 

Tabla 16. Buscar Productos 

Historia de Usuario 

Numero: 2 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Buscar 
Productos 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada: 4 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Por una interfaz el administrador web tendrá las 
funciones buscar y observar el producto mediante nombre, 
código y fabricante establecido en el repositorio de datos. 
Observaciones:el producto posee un identificador único, 
identificado mediante categorías y modelo. 

Tabla 17. Listar Productos 

Historia de Usuario 

Numero: 3 Usuario: Vendedor 
Nombre: Listar Productos  



Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:5 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Este módulo posee la opción de realizar la 
búsqueda mediante nombre, código y fabricante de los 
productos. 
Observaciones: Esta función puede ser realizada por los 
operadores como administrador, vendedor, supervisor y entre 
otros. 

Tabla 18. Agregar Productos 

Historia de Usuario 

Numero: 4 Usuario: Vendedor 
Nombre: Agregar 
Productos 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:4 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Mediante una interfaz el administrador y 
vendedor podrá realizar el ingreso de un nuevo producto 
mediante su código. 

Tabla 19. Registro de pedido 

Historia de Usuario 

Numero: 5 Usuario: Vendedor 
Nombre: Registro del pedido 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:2 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Mediante una interfaz el vendedor tendrá la 
posibilidad de ingresar un pedido mediante el ingreso de los 
datos respectivos y tener la posibilidad de editar los datos. 
Observaciones: llenado obligatorio del campo en este módulo, 
todo será albergado en el repositorio y validado por el vendedor. 

Tabla 20. Gestionar Pedido 

Historia de Usuario 



Numero: 6 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Gestionar 
Pedido 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:2 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Mediante una interfaz el administrador web 
tendrá las funciones de agregar, eliminar, editar y variar en su 
estado del pedido. 
Observaciones: Solo el administrador podrá manejar esta 
función de editar y eliminar un pedido. 

Tabla 21. Gestión de IGV 

Historia de Usuario 

Numero: 7 Usuario: Vendedor 
Nombre: Gestión de IGV  
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:4 
Responsable Equipo XP 

Descripción: En el módulo respectivo al momento de registrar 
un pedido se le añadirá la cantidad al precio original el IGV 
para su respectivo calculo, se dará la opción de aceptar o no 
usar el IGV por tener ya valor determinado. 
Observaciones: todo el proceso mostrado será validado 
por el vendedor. 

Tabla 22. Gestión del comprobante 

Historia de Usuario 

Numero: 8 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Gestión del comprobante 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:6 

Responsable Equipo XP 

Descripción: Se obtendrá en documento con la extensión .pdf 
para dar validez a su compra. 

Observaciones: al momento de generar el pedido se podrá 
obtener este comprobante y también después en caso de algún 
olvido o perdida de ello. 



Tabla 23. Accesibilidad al sistema 

Historia de Usuario 

Numero: 9 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Accesibilidad al sistema 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada: 6 
Responsable Equipo XP 

Descripción: gestiona el ingreso al sistema mediante unos 
usuarios y contraseña, evaluando el rol del usuario por las 
funciones que podrán realizar y esta cuenta debe de estar 
habilitada para poder ingresar. 
Observaciones: todo este proceso tiene que estar validado por 
el administrador Web. 

Tabla 24. Mantenimiento 

Historia de Usuario 

Numero: 10 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Mantenimiento 
Prioridad: Alta Riesgo al desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración otorgada:6 

Responsable Equipo XP 

Descripción: AL momento del ingreso que el usuario se olvide 
uno de los requisitos este solo será ratificado y cambiado por 
el administrador, puesto que n o existe la opción de recuperar 
cuenta o 
cambiar contraseña por ellos mismos. 
Observaciones: todo este proceso solo será confirmado 
por el administrador web. 

Tabla 25. Gestionar Reportes 

Historia de Usuario 

Numero: 1 Usuario: Administrador Web 
Nombre: Gestionar 
Reportes 
Prioridad: Alta Riesgo al Desarrollar: Alta 
Puntos evaluados: 2 Iteración Otorgada:5 

Responsable Equipo XP 

Descripción: esta función este derivado solo por pedidos, por 
cantidad y fechas. 



 

 

Observaciones: todo el proceso será validado por el 
administrador web. 

 
 
Tarjetas CRC 

En este proceso se detalla las tarjetas CRC que consta de una metodología 

para diseñar un software con metodología orientada a objetos, se manejan 

también para presentar objetos de manera individual. 

Tabla 26. Tarjetas CRC – Gestionar Productos 

 
Gestionar Productos Necesita datos de: 

Obtiene datos del usuario 
Conecta al repositorio de 
datos. 
Realiza ingreso de un nuevo 
producto. Modifica datos del 
producto. 
Modifica el estado de un 
producto Elimina un producto. 
Confirma los datos. 

Categoría 
Fabricante 
Estado 

 

Tabla 27. Tarjetas CRC – Registro de Pedidos 

 
Registro de Pedidos Necesita datos de: 

Conecta al repositorio de 
datos. Inserción de un nuevo 
producto. Condición de pago. 
Modifica el estado. 
Elimina un ítem de 
productos. Confirma los 
datos. 

Proveedor 
IGV 
Estado 
Sucursal 

 

Tabla 28. Tarjetas CRC – Agregar Pedido 

 
Agregar Pedido Necesita datos de: 



Obtiene datos del usuario 
Conecta al repositorio de 
datos.  
Selección el proveedor. 
Inserción de la 
fecha. 
 Numero de orden. 
Estado del 
pedido.  
Uso de IGV. 
Condición de 
pago. 
Agregar productos. 

Categoría 
Fabricante 
Estado 
Moneda 
Fecha 
Proveedor 

Tabla 29. Tarjetas CRC – Buscar Productos 

Buscar Productos Necesita datos de: 

Conecta al repositorio de datos. 
Búsqueda por nombre del 
producto. Búsqueda por código 
del producto. Búsqueda por 
selección del fabricante. 

Fabricante 

Tabla 30. Tarjetas CRC – Listar Productos 

Listar Productos Necesita datos de: 

Conecta al repositorio de datos. 
Listado de productos detallados por 
todos sus campos y ayudado por 
imágenes y el  
estado del producto.  

Categoría 
Estado 

Tabla 31. Tarjetas CRC – Generar Comprobante 

Generar Comprobante Necesita datos de: 

Listado detallado de los 
proveedores ingresantes de los 
productos. 
Listado del usuario quien realizo el 
pedido. 
 IGV del pedido y precio total. 

Usuario 
Proveedor 

Codificación 



 

 

En esta fase se muestra mediante capturas de pantalla, las líneas de código de 

algunas tablas, que se detalla a continuación: 

 

Figura 5.  Líneas de código del Loguin – parte 01 

 

 

Figura 6. Líneas de código Loguin – parte 02 

 

 

 

 

 



Figura 7. Líneas de código del Carrito de compras 

Figura 8. Líneas de código del Dashboard 



 

 

Figura 9. Líneas de código de la Factura 

 

 

 

Figura 10. Líneas de código de los Pedidos 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 11. Líneas de código de los Productos 

 

 

 

Figura 12. Líneas de código de los Usuarios 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Diseño  

En esta fase se muestra los pantallazos de los módulos o tablas del sistema, 

que se detalla a continuación:  

Figura 13.  Diseño de la Base de datos 

 

 

Figura 14. Diseño del Dashboard 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 15. Diseño de los Usuarios 

 

 

Figura 16. Diseño de los Roles 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 17. Diseño de los Clientes 

 

 

Figura 18. Diseño de las Categorías 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Figura 19. Diseño de los Productos 

Figura 20. Diseño de los Pedidos 



Figura 21. Diseño de los Suscriptores 

Figura 22. Diseño de la Lista de mensajes - contactos 



 

 

Figura 23. Diseño del Catálogo 01 

 

 

Figura 24. Diseño del Catálogo 02 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 25. Diseño del Carrito de productos - 01 

 

 

Figura 26. Diseño del Carrito de productos - 02 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 27. Diseño del Método de pago 

 

 

Figura 28. Diseño de la Vista de Boleto 

 

 

 

  

 

 



 

 

Figura 29. Diseño del Módulo de clientes 

 

 

Figura 30. Diseño del Dashboard – muestra de pedidos y tipos de pagos por 
mes 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 31. Diseño del reporte clientes 

 

 

 

Figura 32. Diseño del Dashboard – reporte de ventas por año 

 

 

 



 

 

Anexo 10. Articulo Cientifico 
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