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Resumen 

El presente trabajo de investigación muestra el diseño y desarrollo de una 

aplicación web para la gestión comercial en la empresa J & M CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L. debido a que la empresa en la coyuntura actual 

de la pandemia ha tenido una demanda de servicios, dado que la información de 

sus clientes y servicios realizados se encontraban distribuidas en varias 

computadoras la cual no se tenía un buen manejo de estas mismas para poder 

brindar a los clientes un servicio de post venta y a su vez  tener un buen manejo de 

la información de sus clientes. 

Se aplicó el marco de trabajo SCRUM ya que es una metodología que tiene una 

mejor flexibilidad a los cambios en el transcurso del desarrollo del sistema, se 

empleó el lenguaje de programación PHP, como gestor de base de datos el MySQL 

y el framework Laravel. 

El tipo de investigación es aplicada, el diseño es preexperimental y el enfoque es 

cuantitativo. La población para el indicador de crecimiento de ventas es de 235 

servicios realizados, tomando como muestra 218 servicios realizados, agrupados 

en 27 fichas de registros en un periodo de 28 días, se aplicó el muestreo por 

conveniencia, la población para el indicador índice de comercialidad es de 235 

servicios realizados, tomando como muestra 218 servicios realizados, agrupados 

en 28 fichas de registros en un periodo de 28 días, se aplicó el muestreo por 

conveniencia.  

Los resultados muestran un aumento en el porcentaje de crecimiento de ventas en 

un 5.33% del mismo modo se aumentó el índice de comercialidad en un 27.36%. 

Se concluye que la aplicación web tiene un impacto positivo en la gestión comercial 

en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L. 

Palabras clave: Aplicación web, gestión comercial, porcentaje de crecimiento de 

ventas, índice de comercialidad. 
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ABSTRACT 

This research work shows the design and development of a web application for 

commercial management in the company J & M CORPORATION INTERNATIONAL 

ALEHIA S.R.L. due to the fact that the company in the current situation of the 

pandemic has had a demand for services, given that the information of its clients 

and services performed were distributed in several computers, which did not have 

a good management of these in order to provide customers a post-sale service and 

in turn have a good management of customer information. 

The SCRUM framework was applied since it is a methodology that has better 

flexibility to changes during the development of the system, the PHP programming 

language was used, MySQL and the Laravel framework as database manager. 

The type of research is applied, the design is pre-experimental and the approach is 

quantitative. The population for the sales growth indicator is 235 services performed, 

taking as a sample 218 services performed, grouped into 27 record cards in a period 

of 28 days, convenience sampling was applied, the population for the commerciality 

index indicator It is 235 services performed, taking as a sample 218 services 

performed, grouped into 28 record cards in a period of 28 days, convenience 

sampling was applied. 

The results show an increase in the percentage of sales growth by 5.33%, in the 

same way the commerciality index increased by 27.36%. 

It is concluded that the web application has a positive impact on commercial 

management in the company J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L. 

 

Keywords: Web application, commercial management, percentage of sales growth, 

commerciality index. 
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l. INTRODUCCIÓN

 En los últimos años con los grandes avances tecnológicos, las empresas buscan 

obtener mejoras y actualizaciones en sus funcionamientos mediante la 

automatización de algunos procesos de negocios mediante la aplicación de 

sistemas de información. En el ámbito internacional, Sánchez (2017) alude que se 

ha confirmado la importancia del uso de un sistema web, por lo que son importantes 

y contribuyen a una ampliación del segmento de mercado en el que trabaja la 

empresa y con eso posibilita el aumento de las ventas de la misma (p.12). 

Por otro lado, para Panduro (2016) en el ámbito nacional, la necesidad de estos 

sistemas web se ha visto reflejada en la empresa INNOTEC SAC donde las 

ganancias consisten en las ventas de los productos de cómputo, impresoras, video 

vigilancia y servicios de soluciones tecnológicas que realizan, donde los productos 

vendidos y almacenados están desorganizados, por lo que la gestión comercial es 

deficiente, se genera retrasos en los pedidos y servicios que solicitan los clientes. 

(p.17). 

En la coyuntura actual de la pandemia las empresas que están en funcionamiento 

están expuestas al contagio del COVID-19 por lo que han generado gran demanda 

con respecto a los servicios que la empresa ALEHIA CORPORATION ofrece como 

la desinfección, además de los servicios que ya vienen realizando como la 

fumigación integral, limpieza de trampas de grasas, entre otros servicios que se 

realiza de saneamiento ambiental. Dado a este impacto de la demanda de servicios 

el gerente general manifiesta que de tantos servicios que se han realizado no se 

tiene un buen manejo en la gestión comercial para posteriormente brindar un 

servicio de postventa a un cliente, ya que la empresa entrega un certificado cuando 

realiza un servicio en específico y esta certificación tiene una fecha de caducidad, 

esta información es muy importante ya que los certificados tienen que ser 

renovados porque una empresa que no tiene al día sus certificados de saneamiento 

ambiental corren el riesgo de ser multados por los fiscalizadores de sus respectivas 

municipalidades al momento de ser fiscalizados, por ende las empresas recurren 

necesariamente a estos servicios. 
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El no tener las facilidades de manejar la información adecuadamente en la gestión 

comercial se ha generado perdidas a la hora de renovar los servicios por 

consecuencia no aumenta la rentabilidad de la empresa. Con respecto a ello el 

Gerente General de la empresa comentó que desea un sistema tecnológico donde 

pueda gestionar los servicios que se les han hecho a los clientes y que muestre 

alertas cuando se va a vencer el certificado del servicio realizado, además indica 

que desea reportes del crecimiento de las ventas de manera diaria, así mismo que 

servicios son los más realizados durante un tiempo determinado, por lo que le 

permitiría a la empresa saber el grado de la rentabilidad de manera automatizada. 

 

Al observar todos los procesos que se maneja en la empresa, se observa que tiene 

un crecimiento de ventas de manera diaria representado por un 2.15% en el mes 

de enero del 2022, así mismo en el índice de comercialidad en su servicio más 

solicitado de desinfección existe un 35.39% sobre todos los servicios realizados del 

mismo mes en la empresa, por otro lado, el gerente general comenta que ya había 

trabajado con herramientas tecnológicas en anteriores trabajos y los resultados 

positivos que estas ofrecen le sería beneficioso para su empresa, el gerente está 

muy interesado y dispuesto apoyar este proyecto para el beneficio que tendrá 

positivamente la aplicación web en la empresa ALEHIA CORPORATION. 

  

Dado al análisis que presenta la empresa a continuación se formula la siguiente 

problemática general: ¿Cuál es el impacto de una aplicación web en la gestión 

comercial en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L? 

y las siguientes problemáticas específicas: ¿Cuál es el impacto de una aplicación 

web en el porcentaje de crecimiento de ventas en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L? y también ¿Cuál es el impacto 

de una aplicación web en el índice de comercialidad en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L? 
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En la presente investigación se justifica desde el punto de aspecto tecnológico, la 

empresa al implementar una herramienta tecnológica como la aplicación web le 

permitirá tener la información de manera automatizada, así mismo ayudará a que 

la empresa tenga más competitividad en el mercado , en el aspecto económico, la 

empresa se beneficiará al tener una aplicación web para aumentar ganancias y 

conocer el grado de comercialidad de los servicios que realizan, en el aspecto 

operativo, la aplicación web propuesta para la mejora de la gestión comercial 

permitirá realizar las labores de una manera más eficiente, veloz y sistemática, 

permitiendo aprovechar la información contenida dentro del mismo e influirá en la 

toma de decisiones para la gestión comercial.  

En base al problema que presenta la empresa se formula el siguiente objetivo 

general: Determinar el impacto de una aplicación web en la gestión comercial en la 

empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L, como objetivo 

específico: Determinar el impacto de una aplicación web en el porcentaje de 

crecimiento de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL 

ALEHIA S.R.L y como segundo objetivo específico: Determinar el impacto de una 

aplicación web en el índice de comercialidad la empresa J & M CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L 

 

Además, al implementar una herramienta tecnológica se plantea la siguiente 

hipótesis general: Una aplicación web mejora la gestión comercial en la empresa   

J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L, como primera hipótesis 

específica: Una aplicación web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas en 

la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L y como 

segunda hipótesis específica: Una aplicación web aumenta el índice de 

comercialidad en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L.      
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ll. MARCO TEÓRICO 

Para López (2018) en la tesis “Sistema web para la gestión de la información y 

control de ventas en INPUD” desarrollado en la Universidad Central Marta Abreu 

de Las Villas en Santa Clara – Cuba, trataron sobre como monitorizan el estado de 

las ventas por lo que se registran en una hoja en Excel y no se tienen una buena 

gestión de la información provocando retrasos en la información como también 

errores en su manipulación, además de ello se hace difícil el acceso a dicha 

información de diferentes oficinas. Donde el principal objetivo de su investigación 

es determinar como un sistema web influye para mejorar la organización del trabajo, 

mayor rapidez y eficiencia en los procesos que se llevan a cabo, también donde los 

usuarios puedan interactuar con la información empresarial, el aporte de la 

investigación permite tomar en cuenta los reportes que el sistema web genera en 

base a la información almacenada. 

  

Así mismo Novoa y Goana (2015) en la tesis “SISTEMA DE INFORMACIÓN WEB 

PARA LA GESTIÓN DE INVENTARIOS, CLIENTES, PROVEEDORES, VENTAS Y 

FACTURACIÓN DE LA EMPRESA INDUSTRIA Y SOLUCIONES 

METALMECÁNICAS COLOMBIA S.A.S.”, desarrollada en la Universidad Distrital 

Francisco José de Caldas, Bogotá – Colombia. El problema es que manejan a sus 

proveedores y clientes de forma manual, la cual manejan una carpeta de 

documento y cada registro que se hace va al final de los documentos existentes, 

además cuando se actualiza alguna información se tacha el documento y 

nuevamente se registra. Para poder hacer gráficos estadísticos y reportes que se 

pide en la empresa lo que hacen es pasar toda la información a una hoja de cálculo 

y para realizar dicha gestión tiene una demora de 2 a 3 días en completarse. Se 

busca como objetivo atender de manera rápida al cliente al momento de su atención 

así mismo a la hora de facturar. En su investigación se verifica cómo el sistema web 

ha logrado disminuir un 50% el problema mencionado cumpliendo los objetivos. el 

tipo de investigación es aplicada y de diseño experimental. Para concluir se puede 

visualizar como el sistema web automatiza por ende mejorar la documentación en 

dicha empresa, el aporte de la investigación permite evidenciar como un sistema 

web influye a la mejora de un proceso en el extranjero. 
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Así mismo modo Forra (2020) en la tesis “SISTEMA WEB PARA LA VENTA DE 

LADRILLOS Y CONTROL DE PERSONAL” desarrollada en la Universidad Pública 

de El Alto, Bolivia, en la presente investigación indica que en la fábrica de ladrillos 

EMANUEL hay deficiencias en la forma que manejan la información en las ventas 

de ladrillos, ya que no cuentan con una herramienta que realice reportes de 

cantidad de ventas de cerámica de forma semanal o mensual, también de realizar 

reservas en línea y ofrecer los productos mediante una web y poder administrarlo 

y controlarlo a través de un ordenador, tanto al stock del producto como también la 

asistencia del personal de la empresa y sus respectivos pagos salariales, así mismo 

su tiempo de permanencia y el contrato con la empresa, lo que se desea es que el 

sistema pueda realizar las funciones requeridas de manera rápida y efectiva. Por lo 

tanto, en la investigación el objetivo es determinar si el sistema web brinda una 

confiabilidad en la información para consecuentemente se den tomas de decisiones 

y visualizar el crecimiento en la fábrica de cerámica EMANUEL. Se concluyo que el 

sistema web automatizó los procesos planteados en la problemática haciendo uso 

de la metodología UWE, el aporte de la investigación permite conocer la influencia 

de un sistema web para el control de las ventas y los reporte que genera el sistema. 

 

Además, Aduviri (2016) en la tesis “Sistema web de control de ventas e inventarios 

Caso: MICHELLINE” desarrollada en la Universidad de San Andrés, La Paz – 

Bolivia, trató la problemática de la realización del control de las ventas e inventarios 

que realizan día a día, por lo que en la empresa la cantidad que se maneja de 

información ha crecido y con frecuencia se genera perdida de la información. En la 

investigación tiene como objetivo poder gestionar mejor las ventas e inventarios, 

para tener un control de los productos, su salida y entrada, para poder de manera 

eficiente distribuir los productos a los puntos de ventas de la empresa reduciendo 

costos y tiempo a la hora de manejar la información, teniendo por ende reportes, la 

rapidez en la consulta de información, control del producto, entre otros. Se utilizó la 

metodología XP junto a la metodología WebML. Se concluye que una aplicación 

web permitió controlar la información de las ventas e inventario, el aporte de la 

investigación permite evidenciar la influencia de un sistema web para la mejora de 

un proceso en el extranjero. 
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Para Delgado y Palma (2020) en el artículo "Design of a Web System for Sales 

Processes in a Microenterprise in Peru" desarrollado en Perú se trató el problema 

de la gestión del control de las ventas en una pequeña empresa, gracias al sistema 

web se emplearon buenos cálculos para la elaboración de un ticket y control de 

productos, el objetivo es establecer el grado de influencia de un sistema web en la 

eficiencia y eficacia del control del proceso de ventas, donde se procese la 

información de manera adecuada, la justificación del diseño web es determinar 

cómo influye las tecnologías hoy en día en las empresas y lo necesarias que son. 

La metodología de desarrollo es SCRUM, el aporte del presente articulo científico 

es el empleo de una metodología ágil como SCRUM al momento de desarrollar un 

proyecto y la flexibilidad a los cambios. 

  

De igual modo Cruz (2020) en su tesis titulada: Sistema Web para el Proceso de 

Ventas de la Empresa “SISO EIRL” indica que la problemática se ve reflejada a que 

no cuentan con una herramienta tecnológica por lo que sus ventas lo registran de 

manera manual, donde no se puede hacer reportes en tiempo real y hacer un 

balance a la hora de registrar sus ventas. Los resultados a la implementación de 

una aplicación web son favorables, se logró aumentar la productividad de ventas 

de 1.75% a 2.38% teniendo una mejora de 0.63%. y en el porcentaje de crecimiento 

de ventas de 3.86 a 9.17% teniendo una mejora de 5.31%, la tesis tiene un enfoque 

cuantitativo, y diseño experimental, del tipo pre–experimental. Se concluye que el 

sistema web aumenta en los indicadores su grado de porcentaje medidos en la tesis 

en la empresa SISO EIRL, el aporte de la investigación fue el criterio de cómo 

fueron evaluados los indicadores para usarlos como guía para la presente 

investigación. 

También Assado y Morales (2017) en la tesis “IMPLEMENTACIÓN DE UN 

SISTEMA WEB DE GESTIÓN COMERCIAL PARA MEJORAR EL PROCESO DE 

VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL VASGAR” desarrollado en la Universidad 

de Ciencias y Humanidades en Perú donde trataron la problemática del proceso de 

ventas y abastecimiento de stocks, el registro de las ventas lo realizan de forma 

manual en un cuaderno para luego controlar el margen de ganancia, generando 

pérdida de tiempo en la atención porque es una empresa con gran demanda, se 
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aplicó la metodología RUP, se obtuvo un análisis funcional, práctico y económico 

para la empresa, en la presente investigación el objetivo es llegar a conocer el grado 

de penetración del sistema web en el proceso de control de ventas, el aporte de la 

investigación es demostrar cómo una aplicación web es una herramienta eficiente 

para la mejora de la gestión comercial. 

 

Para Menacho (2021) en la tesis “Sistema web para el proceso de ventas en la 

Botica “Pharma Medical” desarrollado en la Universidad César Vallejo en Perú, trató 

el problema donde los clientes solicitan un artículo farmacéutico, por lo cual el 

vendedor consulta el stock en una hoja de Excel, el problema surge que muchas 

veces la hoja de Excel no se encuentra actualizada donde no se puede saber con 

exactitud el articulo farmacéutico y genera pérdidas de ventas, además las ventas 

realizadas por el vendedor son llevadas a cabo digitalmente una hoja de Excel para 

llevar un control de la información de las ventas realizadas, donde no siempre son 

digitalizadas de manera correcta. La metodología de desarrollo usada es OOHDM, 

el tipo de investigación es aplicada con diseño pre-experimental, 614 ventas 

conforman su población, 237 ventas es la muestra. Los resultados al implementar 

una aplicación web le permitieron aumentar el crecimiento de ventas de 1.45% a 

2.75% y la productividad de ventas de 1.37% a 3.61%. El objetivo de la 

investigación es conocer el grado de penetración de una aplicación web para la 

mejora del proceso de ventas en la empresa Botica “Pharma Medical”, el aporte de 

la tesis permite tomar en cuenta el indicador crecimiento de ventas que será 

utilizada en la presente investigación.  

 

Además García (2021) en la tesis Sistema web para el proceso de gestión 

comercial en la empresa Rx Tecompany desarrollado en la Universidad César 

Vallejo, indica que no se tiene el control de las ventas realizadas, muchas veces un 

asesor tiene que darse el tiempo para revisar los documentos de las ventas 

realizadas y para poder sacar el cálculo los anota en una hoja de papel o también 

en hoja de Excel, esto genera que la digitalización de la información no sea fiable 

por el factor error humano. La metodología de desarrollo es RUP, es aplicada el 

tipo de investigación, es preexperimental el diseño, 89 cotizaciones es la población 

y 26 días es la muestra para el indicador índice de efectividad y para el indicador 



   

8 
 

índice de comercialidad donde 90 ventas es su población y 26 días es su muestra. 

Los resultados al implementar una aplicación web permitió aumentar de 57.18% a 

80.64% en el índice de efectividad de cotizaciones y de 55.51% a 80.98% en el 

índice de comercialidad. El objetivo de la presente investigación es comprender el 

grado de penetración de una aplicación web para la mejora de la gestión comercial 

en la empresa Rx Tecompany. El aporte de la presente investigación permite tomar 

en cuenta el indicador de índice de comercialidad para la presente investigación. 

  

Así mismo Depaz  (2018) en la tesis “Sistema informático web para el control de 

servicios, compras y ventas de la empresa maderera “DJ” E.I.R.L. desarrollado en 

la Universidad San Pedro en Huaraz – Perú, indica que no hay control del stock de 

los productos con la que cuenta la empresa por lo que se acude al asesor para 

consultar la disponibilidad de madera o triplay disponible para posteriormente 

informar al cliente, lo mismo sucede con la información de las personas o empresas, 

al prestar sus servicios por lo que deben consultar la información respectiva para 

poder elaborar las ventas con sus comprobantes, por consecuencia se verifica que 

no hay un buen control de las ventas. La metodología utilizada es RUP, con el tipo 

de investigación no experimental transversal.  El objetivo principal es comprender 

el grado de penetración de un sistema web en la determinación de los requisitos 

funcionales y no funcionales de los servicios, compras y ventas de la empresa en 

estudio, el aporte de la investigación permite evidenciar como el sistema web 

controla el stock de los productos y las compras en una empresa. 

Como sustento en la investigación se apoya en conceptos relacionados al tema de 

estudio. 

 

Para Araujo (2017) en la tesis SISTEMA WEB PARA EL PROCESO COMERCIAL 

EN LA EMPRESA EQUISOFT PERÚ S.A.C desarrollado en la Universidad César 

Vallejo en Lima – Perú, indican que el problema surge desde la solicitud de un 

cliente que abarca la elaboración de una cotización de un servicio, lo realizan de 

forma tradicional, donde en cada cotización se debe de elegir el servicio y copiar 

las imágenes de los productos, dicho proceso toma mucho tiempo para su 

elaboración además surgen errores humanos a la hora de elaborar dicho 

documento, así mismo indican que no se lleva un registro confiable de las ventas 
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que realizan en el área comercial por lo que no tienen un estimado de ventas que 

se vienen realizando. El marco de trabajo utilizado es SCRUM, con el tipo de 

investigación es aplicada con diseño pre-experimental, la población son 72 

cotizaciones a lo largo de un mes determinado definido en 15 días para el indicador 

de índice de efectividad de cotizaciones y 7 grupos de días en 1 mes para el 

indicador de índice de comercialidad, respecto al indicador de índice de efectividad 

de cotizaciones aumento de 44.42% a 78,12% teniendo un aumento de 37,7 % y 

con respecto al índice de comercialidad, aumento de 50.26% a 53.61% teniendo un 

aumento de 3.35%. El objetivo de la investigación es determinar la influencia de 

una aplicación web en la empresa EQUISOFT PERÚ SAC.  El aporte de la 

investigación permite tomar en consideración el indicador de índice de 

comercialidad para tomarlo en cuenta como guía en la presente investigación. 

 

Para Gining (2020) indica que los sistemas web poseen un amplio grado de 

accesibilidad ya que se encuentran disponibles en cualquier lugar y momento 

empleado solo una computadora con conexión a internet, de igual forma también 

proporciona la posibilidad de integrar equipos para trabajar de manera colaborativa 

en tiempo real. Así mismo el mantenimiento es menos complicado ya que no se 

necesita actualizar cada una de las computadoras del usuario para trabajar con la 

última versión (p.2613). 

 

Además, Jiménez et al. (2016) describe a los sistemas web que no son 

desarrollados sobre un sistema o plataforma, indica que en su elaboración montan 

un servidor donde puede ser internet o intranet y tiene mucha similitud de vista a 

una página web (p.38). 

 

Según Walkowiak y Kaminski (2016) indica que los sistemas web modernos se 

implementan en los entornos virtualizados donde los sistemas operativos son 

independientes del hardware, por lo que se pueden mover fácilmente a otro 

servidor, esto permite mejorar la disponibilidad de los sistemas (p.224). 

 

Para Rak (2020) los sistemas web son aplicaciones que se ejecutan en servidores 

externos, compuestos por un conjunto de máquinas que trabajan continuamente en 
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paralelo para la realización de tareas y proporcionar conmutación para el aumento 

de disponibilidad de las aplicaciones ejecutadas dentro de estos servidores (p.5). 

 

Por otro lado, para Subari, Manan y Ariyanto (2021) la arquitectura MVC es un 

patrón de diseño que comprende 3 capas: modelo utilizada para la gestión de 

información (datos y funciones para el procesamiento de datos), la vista guarda 

relación con lo mostrado en pantalla al usuario final y controlador encargado de la 

recepción e instrucción en función a la información solicitada (p.4). 

 

Para Putra et al. (2015) bootstrap sirve como plantilla web para la creación UI del 

sistema, provee la adaptación del contenido de la web se visualice de manera 

ordenada al tamaño de dispositivo empleado para acceder al mismo, permitiendo 

que la interfaz pueda ser vista cómodamente por el usuario (p.38). 

 

Para Gining et al. (2020) el framework Laravel posee una estructura multicapa, 

además es open source y utiliza PHP como lenguaje de desarrollo, emplea 

migraciones al momento de la manipulación de la base de datos. Es ampliamente 

usado por desarrolladores ya que provee de un patrón de diseño estándar 

facilitando las cosas al momento de empezar el desarrollo de una aplicación 

(p.2613). 

 

JavaScript se emplea para la interacción con webs compuesta por ES a través del 

cual se dota de funcionalidad, el BOM encargado de garantizar las interacciones y 

por último el DOM empleado para el tratamiento de contenido en webs HTML 

(Campesato, 2015, p.1). 

 

Por otro lado, php se trata de un lenguaje open source donde permite el desarrollo 

de aplicaciones de distinta clase ya que se emplea del lado del servidor y que 

además de dotar de un sin número de funcionalidades adheridas a si para la 

realización de múltiples tareas útiles en el desarrollo de sitios web (Delgado y 

Palma, 2020, p.1466). 

 



   

11 
 

Asi mismo MySQL es un gestor de base de datos de código de fuente abierta que 

contiene uno o algunas tablas y consta de filas donde contiene una o varias tablas, 

la tabla consta de varias filas y cada fila contiene una o más tablas (Asmaidi et al., 

2020, p.3). 

Al momento de desarrollar un software debe contar con una metodología donde se 

optimice el conjunto de procesos que implica el diseño y desarrollo de un producto 

de software. Según Pardo et al. (2019) Scrum administra proyectos con un marco 

de trabajo de gran tamaño, fijando funciones, tareas y artefactos para la 

administración de proyectos. Toma en consideración el desarrollo iterativo e 

incremental, a través de entregables o Sprint’s que son entregables usables del 

producto que son indispensables para el ciclo de vida del proyecto (p.108). 

Por otro lado, Rahayu (2019) indica que XP es una metodología ágil, que hace 

hincapié en el trabajo colaborativo y en un enfoque de aprendizaje continuo. Para 

el desarrollo de XP es importante el feedback continuo entre cliente y equipo de 

trabajo, así como, la comunicación fluida y oportuna entre participantes (p.13). El 

ciclo de vida de XP inicia con la planificación donde se recopila las necesidades y 

se elaboran los instrumentos (historias de usuario) para la elaboración de metáforas 

de sistema y también la generación de un cronograma, continua con el desarrollo 

una etapa clave, debido a que se desarrollan las iteraciones que constan de: 

análisis, diseño, creación y pruebas de manera iterativa hasta cumplir los 

requerimientos de la parte interesada (p.2). 

Además, Cruz (2018) indica que AUP es una metodología simplificada que toma 

como referencia a RUP, también presenta un ciclo de vida iterativo y secuencial, 

mediante el cual se obtiene versiones funcionales del producto de manera 

incremental (p.266).  

 

Para Francisco de Borja (2008) la gestión comercial es fundamental a la hora de la 

funcionalidad de la empresa, por lo que se toma decisiones de cual factible sería el 

mercado a acceder; qué productos llegar a distribuir; que política se debe de 

emplear; como comercializar de manera eficaz, además los aspectos mencionados 

generan decisiones al momento de utilizar una estrategia comercial (p.11). 
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Para Dalcher (2017) define la gestión comercial como el poder de identificar y 

desarrollar oportunamente la comercialización para poder generar rentabilidad, 

desde la inicialización hasta la realización del proceso que conlleva. Lo que se 

busca por medio del margen bruto y operacional es aumentar la rentabilidad la 

empresa (p.2). 

 

De acuerdo con Lowe (2013, p.4), La gestión comercial beneficia a la organización 

al minimizar los costos y maximizar los ingresos a través de la gestión efectiva con 

orientación financiera. 

 

Para Iturralde (2016) indica que la gestión comercial es una dimensión donde puede 

ser entendida como la interacción coordinada de los elementos de la administración 

general para orientar y garantizar el crecimiento de una empresa en el mercado 

(p.2). 

 

Para Acosta et al. (2018) en la gestión comercial en el proceso de ventas se define 

como una actividad primordial en una organización, que se compone habitualmente 

de 7 fases y son definidos tras la evaluación de criterios propios de la empresa. El 

proceso de venta parte de la preparación para la atención de clientes potenciales y 

reales, concertación de visita implica la selección de medio a través del cual se 

realiza la comunicación cliente, contacto involucra el intercambio de información 

para despertar el interés del consumidor, sonde es una fase de exploración de 

necesidades, argumentación se explican las ventajas del bien o servicio ofertado, 

objeciones incluyen el manejo de negativas del cliente y culmina con el cierre etapa 

en la cual se concreta o finaliza una venta (p.11). 

 

Para Vélez (2020) el proceso de ventas en la gestión comercial consta de varias 

etapas que incluyen actividades realizadas por el vendedor desde el inicio, durante 

y finalización de la venta, en la primera fase consta de la preparación, es donde se 

identifica al cliente, la segunda fase de argumentación es donde presenta la venta, 

describe el producto y las ventajas que posee y la última fase de transacción donde 

cierra la negociación con el cliente (p.32). 
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De igual manera, Armstrong y Kotler (2013) indican que la gestión comercial se 

involucran la planeación estratégica, la gestión de marketing, gestión de clientes, 

proceso de ventas y postventas, así mismo en el proceso de venta consta de un 

conjunto de pasos, que se centran en captar clientes y cerrar ventas. Así mismo se 

conforma de siete fases o pasos: empezando con la prospección a través del cual 

se busca identificar a clientes potenciales, preaproximación que involucra la 

investigación del cliente, la aproximación la presentación hacia con el cliente, 

presentación de soluciones al cliente, manejo de objeciones, el cierre de venta y 

por último el seguimiento para la aseguración de satisfacción del cliente, los 

indicadores de la presente tesis pertenece a la fase de cierre del proceso de ventas 

de la dimensión gestión comercial (p.437). 

Figura 1. Fase del proceso de ventas 

Fuente: Armstrong y Kotler (2013) 

 

Se considera como primer indicador al porcentaje de crecimiento de ventas. Para 

Chacon (2019) donde permite identificar el incremento o disminución de ventas de 

servicios en un periodo de tiempo, describiendo el comportamiento de las ventas a 

través del tiempo, además ayuda a la toma de decisiones por lo que se puede 

analizar el comportamiento de la información relacionada de la culminación o 

fracaso de un cierre de venta (p.5). 

𝑃𝑜𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑑𝑒 𝑐𝑟𝑒𝑐𝑖𝑚𝑖𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = (
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑅𝑒𝑐𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐴𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟
− 1) ∗ 100% 
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De igual manera se considera como segundo indicador el índice de comercialidad. 

Para Uribe y Reinoso (2014) el índice de comercialidad permite saber las ventas de 

un producto o servicio en específico ante las ventas totales en un determinado 

periodo (p.60). 

 

Í𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑚𝑒𝑟𝑐𝑖𝑎𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 = (
𝑆𝑒𝑟𝑣𝑖𝑐𝑖𝑜 𝑒𝑠𝑝𝑒𝑐𝑖𝑓𝑖𝑐𝑜 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑜

𝑆𝑒𝑟𝑣𝑖𝑐𝑖𝑜𝑠  𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑜𝑠
) ∗ 100% 

lll. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación. 

Para Sáez (2017) el tipo de investigación permite dar solución a un problema en 

contexto pedagógico, complementan y ponen a prueba los estudios teóricos, para 

determinar  la aplicabilidad de una teoría mediante pruebas de objetivos e 

hipótesis a la para la resolución de un problema, centrándose en la puesta en 

práctica de saberes previos (p.22).  

 

La presente investigación tiene como objetivo implementar y aplicar una aplicación 

web en la gestión comercial donde parte de un problema real (donde se lograr notar 

deficiencia en la gestión comercial), generando beneficios de rentabilidad para la 

empresa ALEHIA CORPORATION, por lo tanto, el tipo de investigación es aplicada. 

 

Causa y efecto es el nivel de investigación por lo que hay un antes y después a la 

hora de implementar una aplicación web. El enfoque es cuantitativo porque permite 

hacer mediciones estadísticas de los indicadores que se evalúan frente a hipótesis 

y es transversal porque los datos se recopilan durante un cierto período de tiempo, 

en lugar determinado. 

 

Para Sáez (2017) el estudio experimental busca controlar la variable para probar el 

efecto sobre otras, donde se analiza el pre test y post test, donde se basa la primera 

medición O1, donde luego interviene X y finaliza con la segunda medición O2 

(p.22). 

 

G → O1 X O2 
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Se describe el valor de las variables: G: conjunto empleado para las mediciones, 

O1: Medida inicial (Pre-Test), X Intervención y O2: Medida Final (Post-Test). 

En la presente tesis es preexperimental el diseño debido a que se se emplea un 

análisis antes en la gestión comercial de la empresa ALEHIA CORPORATION, así 

mismo concluir con un análisis posterior a la intervención de una aplicación web.  

3.2. Variable y operacionalización. 

Variable independiente (VI): Aplicación Web. 

Desde el punto de vista conceptual, para Jiménez et al. (2016) describe a los 

sistemas web que no son desarrollados sobre un sistema o plataforma, indica que 

en su elaboración montan un servidor donde puede ser internet o intranet y tiene 

mucha similitud de vista a una página web (p.38). 

Desde el punto de vista operacional, una aplicación web es una herramienta 

tecnológica adaptable a múltiples plataformas con un diseño rápido y seguro que 

certifica la seguridad e integridad de los datos, la cual va a permitir el registro de 

ventas, la finalidad de la aplicación web es dar apoyo del proceso de ventas en la 

empresa ALEHIA CORPORATION. 

 

Variable dependiente (VD): Gestión comercial. 

Desde el punto de vista conceptual, para Dalcher (2017) define la gestión comercial 

como el poder de identificar y desarrollar oportunamente la comercialización para 

poder generar rentabilidad, desde la inicialización hasta la realización del proceso 

que conlleva. Lo que se busca por medio del margen bruto y operacional es 

aumentar la rentabilidad la empresa (p.2). 

 

Desde el punto de vista operacional, la gestión comercial es un conjunto de técnicas 

y estrategias para llegar a un público, donde se busca ofrecer productos o servicios 

con el objetivo de aumentar ganancias y dar a conocer a la empresa ALEHIA 

CORPORATION al mercado. 
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3.3. Población, muestra y muestreo 

Población 

Una población representa el total de un conjunto de objetos, que poseen 

características en común como la homogeneidad, el espacio, tiempo y cantidad 

donde son observados en un contexto y en un momento determinado (Sáez, 2017, 

p.60). 

 

Para la presente investigación se procedió a tomar un grupo registros de servicios 

realizados, teniendo en cuenta los indicadores propuestos, siendo un promedio de 

235 servicios realizados durante el mes de enero del 2022 que serán utilizados para 

ambos indicadores en el porcentaje de crecimiento de ventas e índice de 

comercialidad. 

Muestra 

También Sáez (2017) indica que la muestra es la selección de un subconjunto 

representativo de la población, además no posee características particulares que 

la diferencien del resto de la población, con los que se puede trabajar recogiendo 

la información a partir de las técnicas e instrumentos diseñados (p.61). 

 

Según Ñaupas [et al.] (2018) indican al muestreo no probabilístico como una 

herramienta para el investigador por lo que ayuda a escoger la muestra de la 

población, con determinadas características para la naturaleza de la investigación, 

donde los principales son por conveniencia, circunstancial y por cuotas (p.342). 

 en la que ayuda a elegir la muestra de una población, en la que cuenta con 

determinadas características para la naturaleza de la investigación, dice que los 

principales son: por conveniencia, circunstancial y por cuotas (p.342). 

 

En la presente investigación se utilizará el muestreo no probabilístico por la 

flexibilidad para elegir el tamaño de muestra representativa para la investigación. 

 

Según Otzen y Manterola (2017) definen que el muestreo por conveniencia brinda 

la selección de los casos con facilidad de obtención de información que acepten ser 
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incluidos. Esto se da por la conveniente accesibilidad y proximidad de la 

información para el investigador (p.230).  

Por consiguiente, se utilizará el muestreo por conveniencia debido a que la empresa 

ALEHIA CORPORATION brinda las facilidades de acceso a la información, donde 

se ha seleccionado 218 servicios realizados de la población total para ambos 

indicadores de porcentaje de crecimiento de ventas e índice de comercialidad. 

3.4.  Técnicas e instrumentos de recolección de datos  

Según Parraguez [et al.] (2017) la técnica es un medio que se utilizan los 

instrumentos para la obtener información, en el que se recopilan, analizan y 

transmiten los datos de los fenómenos del estudio, las técnicas son recursos para 

poder recoleccionar los datos. (p.70).  

Técnica: Fichaje 

Además, para Parraguez [et al.] (2017) el fichaje posibilita la recopilación y registro 

de datos e información referida al proceso de investigación, para la aplicación se 

pide fichas que servirán de instrumento de recolección y organización de la 

información extraída (p.150).  

En la presente investigación se usa la técnica del fichaje, donde se genera ficha de 

registro por cada indicador, los cuales se registran los datos obtenidos tales como: 

índice de comercialidad y crecimiento de ventas. 

Instrumento de recolección de datos 

Según Parraguez [et al.] (2017) indica que la recolección de datos es el resultado 

de técnicas o procedimientos previos para la obtención de la información (p.71). 

Instrumento de recolección de datos: Ficha de registro 

Para Parraguez [et al.] (2017) la ficha de registro es un instrumento que sirve para 

el registro de la información de fuentes escritas de igual forma para el registro de 

información oral, posibilitando la objetividad y contrastación de la investigación 

científica (p.152). 
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Se emplea el instrumento ficha de registro para la presente tesis para registrar los 

datos del porcentaje de crecimiento de ventas (PCV) y el índice de comercialidad 

(IC). 

Validez del instrumento de investigación 

Para Parraguez [et al.] (2017) la validez es cuando un instrumento mide una 

variable de acuerdo al grado de precisión que busca medir. (p.104). 

También Guevara, Cárdenas y Hernández (2019) indican la confiabilidad de un 

instrumento se relaciona al nivel en el que el empleo reiterativo del mismo objeto o 

sujeto provee similares resultantes (Guevara, Cárdenas y Hernández, 2019, p.37).   

Confiabilidad 

La medición de la confiabilidad se realizará a través del método de correlación 

Pearson donde es empleado el uso de valores entre 0 y 1, donde 0 representa la 

presencia nula de confiabilidad y 1 la presencia de una confiabilidad perfecta (Ver 

Tabla N° 1).  

 

Para Parraguez [et al.] (2017) indica que el test pre test es una fase de 

experimentación de una prueba nueva que aún no está acabada. Según Díaz 

(2017) indica que la correlación de Pearson es un índice estadístico donde se 

evalúa las dos variables cuantitativas en cuanto la relación lineal (p.4). 

  

Tabla 1. Niveles de coeficiente correlación de Pearson 

Escala  Interpretación  

r = 0   No existe correlación entre las variables  

0.00 ≤ r ± 0.20  Existe correlación no significativa  

± 0.20 ≤ r < ± 0.40  Existe una correlación baja  

± 0.40 ≤ r < ± 0.70  Existe una correlación significativa  

± 0.70 ≤ r < ± 1.00  Existe un alto grado de correlación  

r = 1  Existe una correlación perfecta positiva  

r = -1  Existe una correlación perfecta negativa  

Fuente: Díaz (2017) 
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3.5.  Procedimientos  

Para comenzar la investigación se fue a la empresa y se observó el proceso de las 

ventas por 3 horas en 1 semana en la empresa ALEHIA CORPORATION para 

identificar la realidad problemática de la empresa, con el fin de conocer las 

actividades abarcadas en el proceso. 

Una vez realizada la observación se procedió a tomar los datos en una hoja de 

cálculo, luego se procedió a plantear la problemática e identificación del objeto de 

estudio. Seguidamente se definió el título del presente proyecto de investigación, 

los objetivos, hipótesis e identificación de población y muestras empleadas para el 

estudio.  

Al identificar los aspectos mencionados anteriormente, se continuo con la redacción 

del informe, incluyendo la búsqueda y recolección de antecedentes, teorías 

relacionadas a la investigación mediante las cuales se buscó el sustento del 

presente proyecto.  

De igual forma se redactó los puntos definidos en el informe, como: elaboración de 

instrumentos para la obtención de datos, análisis de datos, aspectos administrativos 

y éticos, para concluir se hace la prueba de originalidad usando la herramienta 

Turnitin.  

 

Para la recolección de información se elaboró 2 instrumentos, uno por indicador 

(Ver Anexo N° 4). 

 

3.6.  Métodos de análisis de datos  

 

Según Romero (2018) indica que Shapiro Wilk al igual que Kolmogorov Smirnov es 

un test de significancia estadística empleado para muestras definidas menores e 

iguales a 50. Por último, si la significancia (p) es >=0.05 se considera que la variable 

presenta una distribución normal (p.43).  

 

Donde p-valor si es mayor a 0.05 tiene una distribución de datos no normal. 
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Así mismo p-valor si es menor a 0.05 tiene una distribución de datos normal. 

También el nivel de contraste se puede visualizar en elp-valor (ó Sig.). 

Si la prueba tiene una distribución normal se utiliza la prueba de T-Student para la 

contrastación de hipótesis para poder afirmar o rechazar las mismas. 

Si la prueba tiene una distribución no normal se realiza la prueba de Wilcoxon para 

la contrastación de la hipótesis para poder afirmar o rechazar las mismas. 

 

3.6.1. Definición de variables  

PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas: Permite identificar el incremento o 

disminución de ventas de servicios en un periodo de tiempo, describiendo el 

comportamiento de las ventas a través del tiempo, además ayuda a la toma de 

decisiones por lo que se puede analizar el comportamiento de la información 

relacionada de la culminación o fracaso de un cierre de venta. 

IC:  Índice de comercialidad: Permite saber las ventas de un producto o servicio en 

específico ante las ventas totales en un determinado periodo. 

3.6.2. Hipótesis estadísticas 

 

A continuación, se muestra la hipótesis general  

 

Ha: Una aplicación web mejora la gestión comercial en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L 

 

H0: Una aplicación web no mejora la gestión comercial en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L 

 

A continuación, se muestra las hipótesis específicas: 

 

Hipótesis específica 1: Una aplicación web aumenta el porcentaje de crecimiento 

de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.     
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PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas previo a la implementación de una 

aplicación web 

 

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas posterior a la implementación de una 

aplicación web 

 

H0: Una aplicación web no aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas en la 

empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.    

  

H0: PCVa ≥ PCVd 

 

Ha: Una aplicación web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas en la 

empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.     

 

Ha: PCVa < PCVd 

 

Hipótesis específica 2: Una aplicación web aumenta el índice de comercialidad en 

la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L  

 

ICa: Índice de comercialidad previo a la implementación de una aplicación web 

 

ICd: Índice de comercialidad posterior a la implementación de una aplicación web 

 

H0: Una aplicación web no aumenta el índice de comercialidad en la empresa J & 

M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L 

 

H0: ICa ≥ ICd 

 

Ha: Una aplicación web aumenta el índice de comercialidad en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L 

 

Ha: ICa < ICd 
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√ 
𝚺 𝒇 𝒊 

𝑵 

Para Minerva (2018) el nivel de significación se determina a partir del valor de T-

Student y se utiliza como método no paramétrico donde no existe un parámetro 

inicial, donde comprobamos si el camino entre variables es factible. (p.24). 

 

Para Ñaupas [et al.] (2018) el cálculo la media aritmética representa a la medida de 

tendencia céntrica más empleada en la estadística y evidencia el promedio 

aritmético de una distribución, empleando suma de valores entre el total de casos 

(p.463). 

Σ𝑋 

𝑀 =  

𝑛 

Segun Ñaupas [et al.] (2018) el cálculo de varianza evalúa el menor o mayor 

esparcimiento de valores de una variable correspondientes a la media aritmética, 

esta es expresada con las unidades idénticas que se emplea en la variable, pero 

elevado al cuadrado (p.463).  

 

𝑆  

𝑛 − 1 

Para Ñaupas [et al.] (2018) La desviación estándar representa la raíz cuadrada de 

la varianza, esta se figura con σ o S letras del alfabeto griego (p.428).  

 

(𝒙 − �̅�)𝟐. 

𝝈 = 

Para Droppelmann (2018) indica que la prueba de normalidad, previo a realizar a 

cualquier tipo de operación de los datos se debe efectuar ciertos test de normalidad 

que permitirá deducir el tipo de pruebas estadísticas que se usaran para la 

obtención de resultados (p.39).  

 

Según Romero (2016) indica que Kolmogorov Smirnov es un test de significancia 

estadística con el cual se pretende comprobar que la información procedente de la 
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muestra presenta distribución normal. Es empleado para variables cuantitativas y 

con muestras definidas mayores a 50. Por último, si la significancia (p) es >=0.05 

la variable presenta una distribución normal (p.36).  

La herramienta SPSS es la empleada para el estudio y procesado de datos.  

3.7.  Aspectos éticos  

Se empleó la norma ISO de la editorial de la UCV como herramienta de 

asesoramiento para la redacción de referencias de las fuentes de obtención de 

información (libros, periódico, trabajos de titulación, etc.) permitiendo una redacción 

adecuada y confiable, respetando la autoría e integridad de los trabajos empleados 

para el desarrollo de la investigación, así mismo para la realización de la presente 

tesis se tiene el permiso del gerente general de la empresa J & M INTERNATIONAL 

ALEHIA S.R.L.  
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lV. RESULTADOS 

4.1 Análisis Descriptivo 

Se miden los indicadores PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas y IC: Índice de 

comercialidad. Se empleo un pre test, posteriormente se implementó una aplicación 

web y se realizó un post test para cada indicador para poder evidenciar la variación 

entre el antes y después. A continuación, se muestran los resultados. 

Indicador 1: PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) 

Los resultados de las medidas descriptivas de PCV se muestran en la tabla 

siguiente: 

Tabla 2. Medidas descriptivas de PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) 

Estadísticos descriptivos 

 N Mínimo Máximo Media 

Desv. 

Desviación Varianza 

PCV_Pre_Test 27 ,01 ,05 ,0215 ,01064 ,000 

PCV_Post_Test 27 ,03 ,13 ,0748 ,02376 ,001 

N válido (por lista) 27      

 

El indicador PCV: Porcentaje de crecimiento de ventas, se logra visualizar 0,0215 

para la prueba previa y 0,0748 para la prueba posterior, lo que representa un 

cambio de variación del indicador en el antes y después de la implementación de 

la aplicación web. La desviación estándar es 0,01064 para el antes y 0,02376 para 

el después, lo que significa que los datos están más dispersos (respecto a la media) 

en el pre test y post test. En la primera prueba, los valores mínimo y máximo fueron 

0,01 y 0,05 respectivamente, y en la segunda 0,03 y 0,13 destacando la diferencia 

entre el indicador inicial con el después. 
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Figura 2. PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en pre test y post test 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

El PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) aumentó de 0.0215 (2.15%) a 0.0748 

(7.48%) con la implementación de la aplicación web. 

Indicador 2: IC (Índice de comercialidad) 

Los resultados de las medidas descriptivas de IC se muestran en la tabla 

siguiente: 

Tabla 3. Medidas descriptivas de IC (Índice de comercialidad) 

Estadísticos descriptivos 

 N Mínimo Máximo Media 

Desv. 

Desviación Varianza 

IC_Pre_Test 28 ,09 ,67 ,3539 ,16444 ,027 

IC_Post_Test 28 ,40 ,83 ,6275 ,12575 ,016 

N válido (por lista) 28      

 

El indicador IC: Índice de comercialidad, se logra visualizar 0,3539 para la prueba 

previa y 0,6275 para la prueba posterior, lo que representa un cambio de variación 

del indicador en el antes y después de la implementación de la aplicación web. La 

desviación estándar es 0,16444 para el antes y 0,12575 para el después, lo que 

significa que los datos están más dispersos (respecto a la media) en el pre test y 

post test. En la primera prueba, los valores mínimo y máximo fueron 0,09 y 0,37 

respectivamente y en la segunda 0,40 y 0,83 destacando la diferencia entre el 

indicador inicial con el después. 
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Figura 3. IC (Índice de comercialidad) en pre test y post test 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
El IC (Índice de comercialidad) aumentó de 0.3539 (35.39%) a 0.6275 (62.75%) con 

la implementación de la aplicación web. 

4.2 Análisis Inferencial 

En el caso del indicador crecimiento de ventas la muestra es de 27 ficha de 

registros, en el caso de índice de comercialidad la muestra es de 28 ficha de 

registros, siendo en ambos casos la muestra <=50 donde se utilizará el método de 

Shapiro Wilk, tal como lo indica Romero (2018).  

Donde p-valor si es mayor a 0.05 tiene una distribución de datos normal. 

Así mismo si p-valor es menor a 0.05 tiene una distribución de datos no normal. 

También el nivel de contraste se puede visualizar en el p-valor (ó Sig.). 

Así mismo se detalla la prueba de normalidad de ambos indicadores. 

 

Tabla 4. Prueba de normalidad PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en pre 
test y post test 

Pruebas de normalidad 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

PCV_Pre_Test ,259 27 ,000 ,858 27 ,002 

PCV_Post_Test ,136 27 ,200* ,970 27 ,604 
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Los resultados mostrados indican que el valor Sig. del PCV_Pre_Test (Porcentaje 

de crecimiento de ventas) en el antes fue de 0.002 (menor que 0.05), donde se 

verifica que el PCV sigue una distribución no normal y en la prueba del después 

indica que el valor Sig. del CV_Post_Test (Porcentaje de crecimiento de ventas) fue 

de 0.604 (mayor que 0.05), donde se logra verificar que el PCV tiene una 

distribución normal. 

En las 02 figuras siguientes se muestra la normalidad de los datos en pre test y post 

test para el indicador PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas). 

 
Figura 4. Normalidad del PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en el pre test 
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Figura 5. Normalidad del PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) en el post 
test 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 5. Prueba de normalidad IC (Índice de comercialidad) en pre test y post test 

Pruebas de normalidad 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

IC_Pre_Test ,143 28 ,147 ,937 28 ,095 

IC_Post_Test ,139 28 ,177 ,949 28 ,188 

 

Los resultados mostrados indican que el valor Sig. del IC_Pre_Test (Índice de 

comercialidad) en el antes fue de 0.095 (mayor que 0.05), donde se verifica que el 

IC sigue una distribución normal y en la prueba del después indica que el valor Sig. 

Del IC_Post_Test (Índice de comercialidad) fue de 0.188 (mayor que 0.05), donde 

se logra verificar que el IC es normal su distribución. 

En las 02 figuras siguientes se muestra la normalidad de los datos en pre test y 

post test para el indicador IC (Índice de comercialidad) 
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Figura 6. Normalidad del IC (Índice de comercialidad) en pre test 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura 7. Normalidad del IC (Índice de comercialidad) en post test 
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4.3 Prueba de Hipótesis 
 

Hipótesis estadísticas 

Indicador 1: 

PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas previo a la implementación de una 

aplicación web 

PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas posterior a la implementación de una 

aplicación web 

Hipótesis de investigación 1 

Hipótesis alterna Ha: Una aplicación web aumenta el porcentaje del crecimiento 

de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.     

PCVd > PCVa 

Hipótesis nula Ho: Una aplicación web no aumenta el porcentaje de crecimiento 

de ventas en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.   

H0: PCVa ≥ PCVd 

Indicador 2: 

ICa: Índice de comercialidad previo a la implementación de una aplicación web 

ICd: Índice de comercialidad posterior a la implementación de una aplicación web 

Hipótesis de investigación 2 

Hipótesis alterna Ha: Una aplicación web aumenta el índice de comercialidad en 

la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L 

Ha: ICd > ICa 

Hipótesis nula Ho: Una aplicación web no aumenta el índice de comercialidad en 

la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L  

H0: ICa ≥ ICd 

 

Para la contrastación de hipótesis del indicador porcentaje de crecimiento de ventas 

se emplea la prueba Wilcoxon y para el indicador índice de comercialidad la prueba 

de T-Student 
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Porcentaje de crecimiento de ventas (PCV) 

Tabla 6. Rangos de PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) 

Rangos 

 N Rango promedio Suma de rangos 

PCV_Post_Test - 

PCV_Pre_Test 

Rangos negativos 0a ,00 ,00 

Rangos positivos 27b 14,00 378,00 

Empates 0c   

Total 27   

a. PCV_Post_Test < PCV_Pre_Test 

b. PCV_Post_Test > PCV_Pre_Test 

c. PCV_Post_Test = PCV_Pre_Test 

 
 

Tabla 7. Estadísticos de prueba de PCV (Porcentaje de crecimiento de ventas) 

Estadísticos de pruebaa 

 

PCV_Post_Test 

- PCV_Pre_Test 

Z -4,555b 

Sig. asintótica(bilateral) ,000 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 

b. Se basa en rangos negativos. 

 

En el indicador porcentaje de crecimiento de ventas se ha empleado la prueba 

Wilcoxon la cual se puede visualizar la Significancia asintótica (bilateral) de 0.000 

en la tabla estadísticos de prueba, la cual es < 0.05 donde se logra visualizar las 

diferencias estadísticas significativas entre las muestras del antes y después, por 

lo que se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna. 
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Índice de comercialidad (IC) 
 

Tabla 8. Prueba de T-Student IC (Índice de comercialidad) 

 

Prueba de muestras emparejadas 

 

Diferencias emparejadas 

t gl 

Sig. 

(bilateral) Media 

Desv. 

Desviación 

Desv. 

Error 

promedio 

95% de intervalo de 

confianza de la 

diferencia 

Inferior Superior 

Par 1 IC_Pre_Test - 

IC_Post_Test 

-,27357 ,10836 ,02048 -,31559 -,23155 -13,359 27 ,000 

 

Respecto a la Sig. es: 0.000 se logra verificar que es < 0.05, por lo que se evidencia 

diferencias estadísticamente significativas entre las muestras relacionales en el 

antes y después. Para hacer el cálculo se considera lo siguiente: gl:27 grado de 

libertad, t contraste: -13,359. La cual el cruce entre gl:27 y nivel de confianza: 95 

da T: 1.703 situándose en la región de rechazo de la hipótesis nula con respecto al 

nivel crítico de contraste por lo que se rechaza la hipótesis nula, dando con 

aceptación la hipótesis alterna, por ende, se puede afirmar que después de la 

implementación de la aplicación web se aumenta el índice de comercialidad. 

 Figura 8. Prueba T-Student – IC (Índice de comercialidad)  
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V. DISCUSIÓN 

Teniendo en cuenta los resultados que se han obtenido en la presente investigación 

se analizó una comparativa general sobre el porcentaje de crecimiento de ventas y 

el índice de comercialidad en la gestión comercial. 

En la presente investigación se obtuvo que el indicador PCV (porcentaje de 

crecimiento de ventas) aumentó de 0.0215 (2.15%) a 0.0748% (7.48%) con la 

implementación de la aplicación web y con respecto al indicador IC (índice de 

comercialidad) mejoró de 0.3539 (35.39%) a 0.6275 (62.75%) con la 

implementación de la aplicación web. 

A continuación, se hace la comparativa de la presente investigación frente a 

investigaciones relacionadas al tema. 

Para Menacho (2021) en su estudio titulado “Sistema web para el proceso de 

ventas en la Botica “Pharma Medical”, en su indicador de porcentaje de crecimiento 

de ventas a la hora de medir su pre test frente al post test logró evidenciar que el 

sistema web mejoró de 1.45% a 2.75% teniendo una mejora de 1.3% dando como 

resultado que ha mejorado el indicador antes mencionado, así mismo frente a la 

presente investigación, midiendo un pre test frente a un post test la aplicación web 

mejoró de 2.15% a 7.48% se tiene una mejora de 5.33% evidenciando que la 

presente investigación tiene un mayor aumento en el indicador de porcentaje de 

crecimiento de ventas comparado a la investigación de Menacho. 

Además, para Cruz (2020) en su estudio titulado Sistema Web para el Proceso de 

Ventas de la Empresa “SISO EIRL”, en su indicador de porcentaje de crecimiento 

de ventas a la hora de medir su pre test frente al post test logró evidenciar que el 

sistema web mejoró de 3.86% a 9.17% teniendo una mejora de 5.31% dando como 

resultado que ha mejorado el indicador antes mencionado, así mismo frente a la 

presente investigación, midiendo un pre test frente a un post test la aplicación web 

mejoró de 2.15% a 7.48% se tiene una mejora de 5.33% evidenciando que la 

presente investigación tiene un mayor aumento en el indicador de porcentaje de 

crecimiento de ventas comparado a la investigación de Cruz. 
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También García (2021) en su estudio titulado Sistema web para el proceso de 

gestión comercial en la empresa Rx Tecompany, en su indicador índice de 

comercialidad a la hora de medir su pre test frente al post test logró evidenciar que 

el sistema web mejoró de 55.51% a 80.98% teniendo una mejora de 25.47% dando 

como resultado que ha mejorado el indicador antes mencionado, así mismo frente 

a la presente investigación, midiendo un pre test frente a un post test la aplicación 

web mejoró de 35.39% a 62.75% se tiene una mejora de 27.36% evidenciando que 

la presente investigación tiene un mayor aumento en el indicador de índice de 

comercialidad comparado a la investigación de Cruz. 

Además para Araujo (2021) en su estudio titulado SISTEMA WEB PARA EL 

PROCESO COMERCIAL EN LA EMPRESA EQUISOFT PERÚ S.A.C, en su 

indicador índice de comercialidad a la hora de medir su pre test frente al post test 

logró evidenciar que el sistema web mejoró de 50.26% a 53.61% teniendo una 

mejora de 3.35% dando como resultado que ha mejorado el indicador antes 

mencionado, así mismo frente a la presente investigación, midiendo un pre test 

frente a un post test la aplicación web mejoró de 35.39% a 62.75% se tiene una 

mejora de 27.36% evidenciando que la presente investigación tiene un mayor 

aumento en el indicador de índice de comercialidad comparado a la investigación 

de Araujo. 

Además García (2021) en la tesis Sistema web para el proceso de gestión 

comercial en la empresa Rx Tecompany ha utilizado la metodología RUP donde se 

evidencia cierta resistencias en los cambios en la fase de creación de la aplicación 

web, además dicha metodología es un proceso más controlado con normas 

específicas, además que el aliado solo interactúa con el equipo de trabajo en 

reuniones, en cambio en la presente investigación a la hora de elaborar la aplicación 

web el cliente es parte del equipo de desarrollo, además el marco de trabajo SCRUM 

está diseñado para cambios durante el proyecto, es más flexible a comparación de la 

metodología RUP empleada en la investigación de García. 

Asi mismo, Delgado y Palma (2020) en su artículo "Design of a Web System for 

Sales Processes in a Microenterprise in Peru" ha utilizado el marco de trabajo 

SCRUM para la implementación de una aplicación web en su investigación, 

utilizando Sprints, la cual le permitió un trabajo sostenible porque no hay cronología 
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ni orden a seguir. Así mismo se tomó en consideración el marco de trabajo 

mencionado anteriormente para la realización de la creación de la aplicación web, 

donde se ha podido realizar los Sprint sin ningún orden específico y de manera ágil 

para obtener el mejor resultado posible y maximizar el valor entregado del producto, 

además dicho marco de trabajo permitió cambios  durante el proyecto,  en 

comparativa de la investigación de Delgado y Palma se puede concluir que el marco 

de trabajo SCRUM es ideal para la elaboración de una aplicación web. 
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Vl. CONCLUSIONES 

En la presente investigación conforme al primer objetivo específico planteado, 

después de un pre test y post test, se determinó que la aplicación web aumento el 

porcentaje de crecimiento de ventas en un 5.33% en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L, por lo tanto, se afirma el 

cumplimiento del primer objetivo específico. 

Conforme al segundo objetivo específico planteado, después de un pre test y post 

test, se determinó que la aplicación web aumento el índice de comercialidad en la 

empresa en un 27.36% en la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL 

ALEHIA S.R.L, por lo tanto, se afirma el cumplimiento del segundo objetivo 

específico. 

Finalmente, después de haber tenido un resultado en el pre test y post test en el 

indicador de crecimientos de ventas y en el indicador índice de comercialidad, 

siendo de manera muy satisfactoria, se determinó que la aplicación web mejoró la 

gestión comercial cumpliendo los objetivos de la presente investigación. 
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Vll. RECOMENDACIONES 

Se recomienda la utilización de un sistema web para la mejora de la gestión 

comercial, así mismo también se recomienda utilizar este tipo de tecnologías en 

diferentes áreas dentro de una empresa con problemáticas distintas para poder 

tener una mejora o disminución según sea el caso y sea de apoyo en la empresa. 

Se recomienda realizar una investigación muy a detalle de los procesos de una 

empresa de tal forma se pueda identificar los defectos o errores y se le brinde una 

solución adecuada para su mejora. 

Se recomienda usar la presente investigación como guía a futuras investigaciones 

de acuerdo a la problemática que tengan, así mismo se recomienda el uso de los 

indicadores en caso sean necesarios. 

Se recomienda como experiencia en la presente investigación utilizar el marco de 

trabajo SCRUM ya que es un desarrollo ágil, además tiene fácil escalabilidad, el 

trabajo es sostenible por adaptarse a los cambios de manera inmediata 

consiguiendo un ritmo constante, tanto en duración del sprint como de refuerzo. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Matriz de consistencia 

 

 Problemas Objetivos Hipótesis Variables Dimensiones Indicadores Metodología 

 

¿Cuál es el impacto de una 

aplicación web en la gestión 

comercial en la empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L? 

Determinar el impacto de 

una aplicación web en la 

gestión comercial en la 

empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L 

Una aplicación web mejora la 

gestión comercial en la 

empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L 

 
Variable 

Independiente 

 
Aplicación 

web 

      

Tipo de Investigación: 

Aplicada 

Diseño de Investigación:   

Preexperimental  

Enfoque de 

investigación: 

Cuantitativo 

Población: 

235 servicios realizados  

Muestra: 

Muestra 1: 218 servicios 

realizados en 27 fichas de 

registros en 28 días. 

Muestra 2: 218 servicios 

realizados en 28 fichas de 

registros en 28 días 

Técnica: Fichaje 

Instrumento:  

Ficha de Registro 

 

¿Cuál es el impacto de una 

aplicación web en el porcentaje 

de crecimiento de ventas en la 

empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L? 

Determinar el impacto de una 

aplicación web en el 

porcentaje de crecimiento de 

ventas en la empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L  

Una aplicación web aumenta el 

porcentaje de crecimiento de 

ventas en la empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L 
 

Variable 
Dependiente 

 
Gestión 

comercial 

 

 
GESTIÓN 

COMERCIAL 

 

 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

 

 

¿Cuál es el impacto de una 

aplicación web en el índice de 

comercialidad en la empresa     

J & M CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L? 

Determinar el impacto de una 

aplicación web en el índice de 

comercialidad en la empresa 

J & M CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L 

Una aplicación web aumenta el 

índice de comercialidad en la 

empresa J & M 

CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA 

S.R.L 

Índice de 

comercialidad 



   

 

 
Anexo 2. Matriz de operacionalización de variables. 

 

VARIABLE DEFINICIÓN CONCEPTUAL DEFINICIÓN OPERACIONAL DIMENSIÓN INDICADORES 
ESCALA DE 
MEDICIÓN 

S
is

te
m

a
 W

e
b
 

Para Jiménez et al. (2016) describe a los 

sistemas web como aquellos que son 

desarrollados no sobre una plataforma o 

sistema, es decir que se monta en un 

servidor ya sea una intranet o internet y su 

diseño es parecido a una página web (p. 

38). 

 

Una aplicación web es una herramienta 

tecnológica adaptable a múltiples 

plataformas con un diseño rápido y seguro 

que certifica la seguridad e integridad de los 

datos, la cual va a permitir el registro de los 

clientes y servicios, la finalidad de la 

aplicación web es dar apoyo a la gestión 

comercial en la empresa ALEHIA 

CORPORATION. 

 

   

G
e

s
ti
ó

n
 c

o
m

e
rc

ia
l 

Para Dalcher (2017) define la gestión 

comercial como el poder de identificar y 

desarrollar oportunamente la 

comercialización para poder generar 

rentabilidad, desde la inicialización hasta 

la realización del proceso que conlleva. Lo 

que se busca por medio del margen bruto 

y operacional es aumentar la rentabilidad 

la empresa (p.2). 

Es un conjunto de técnicas y estrategias 

para llegar a un público, donde se busca 

ofrecer productos o servicios con el objetivo 

de aumentar ganancias y dar a conocer a la 

empresa ALEHIA CORPORATION al 

mercado. 

 

GESTIÓN 

COMERCIAL 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

Porcentaje 

Índice de 

comercialidad 
Porcentaje 

 
 
 
 
 



   

 

Anexo 3. Indicadores de la variable dependiente 
 
 
 

Indicador Descripción Técnica Instrumento 
Unidad de 

medida 
Fórmula 

Porcentaje de 
crecimiento de 

ventas 

Permite identificar el incremento o disminución de ventas de 
servicios en un periodo de tiempo, describiendo el 

comportamiento de las ventas a través del tiempo, además 
ayuda a la toma de decisiones por lo que se puede analizar el 

comportamiento de las causas relacionadas del éxito o 
fracaso de un cierre de venta 

Fichaje 
Ficha de 
Registro 

Porcentaje 

 
 

𝑃𝐶𝑉 = (
𝑉𝑅

𝑉𝐴
− 1) ∗ 100% 

 
PCV = Porcentaje de crecimiento 

de ventas 
VR = Valor reciente 
VA = Valor anterior 

 

 
Índice de 

comercialidad 
 

Permite saber las ventas de un producto o servicio en 
específico ante las ventas totales en un determinado periodo. 

 
 
 
 
 
 

Fichaje 
Ficha de 
Registro 

 
 
 
 
 
 

Porcentaje 

 
 

𝐼𝐶 = (
𝑆𝐸𝑅

𝑆𝑇𝑅
) ∗ 100% 

 
IC = Índice de comercialidad 
SER = Servicio específico 

realizado 
STR = Servicio totales realizados. 

 
 
 
 
 
 



   

 

Anexo 4. Ficha de registro 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Anexo 5. Ficha de registro pre test del indicador porcentaje de crecimiento de 
ventas 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Anexo 6. Ficha de registro post test del indicador porcentaje de crecimiento de 
ventas 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



   

 

Anexo 7. Ficha de registro pre test del indicador índice de comercialidad 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



   

 

Anexo 8. Ficha de registro post test del indicado índice de comercialidad 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Anexo 9. Constancia de autorización 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Anexo 10. Validación del instrumento porcentaje crecimiento de ventas 

 
 
 



   

 

Anexo 11. Validación del instrumento índice de comercialidad 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Anexo 12. Validación de la metodología 

 

 
 
 



   

 

Anexo 13. Desarrollo del marco de trabajo SCRUM 

 

PRESENTACIÓN 

En el presente proyecto de investigación se detalla el desarrollo y elaboración de la 

aplicación web para la gestión comercial en la empresa J & M CORPORATION 

INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L.   

La empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L. es una 

empresa dedica al rubro de saneamiento ambiental cuya funcionalidad es para 

poder cuidar la salud pública, relacionadas al agua potable, la prevención con el 

contacto humano de virus y bacterias. 

Para la elaboración de la aplicación web se ha empleado el marco de trabajo 

SCRUM cuya finalidad consta en realizar entregables utilizables de forma repetitiva 

e incremental, en un tiempo promedio de 1 a 5 semanas, denominadas Sprints.  

Se utilizó este marco de trabajo por su fácil implementación y adaptación a cambios, 

además cuenta con una planificación de los Sprints de desarrollo, la cual en cada 

Sprints se asigna tareas y responsabilidades especificas a cada persona 

involucrada en el proyecto. 
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l. INTRODUCCIÓN 
  
Este informe muestra a detalle la implementación de la metodología SCRUM en 

la empresa J & M CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L., para la 

gestión comercial, en donde se implementó una aplicación web. 

La metodología SCRUM, consta en realizar entregables utilizables de forma 

repetitiva e incremental, en un tiempo promedio de 1 a 5 semanas, denominadas 

Sprints. Para alcanzarlo, se determina ciertos modelos organizativos, a simple 

modo de guía y no de reglamento. 

ALCANCE 
 

El alcance de la aplicación web para la gestión comercial en la empresa J & M 

CORPORATION INTERNATIONAL ALEHIA S.R.L es brindar un buen manejo de la 

información en la gestión comercial en cuanto a los servicios realizados y sus 

clientes registrados. 

ll. MARCO DE TRABAJO SCRUM 
 

1.1. Roles SCRUM 
 

Se identifican tres roles principales: Product Owner, Scrum Master y el Scrum 

Team. Estos tres roles obligatoriamente se requieren para crear el producto del 

proyecto, son los responsables del éxito de cada sprint y del proyecto en su 

totalidad. 

En conjunto se les conoce como el Scrum Core Team, los cuales se detallan en el 

siguiente cuadro: 

Tabla 1. Personas y roles del proyecto 

Persona Cargo Rol 

Jimmy Sánchez 
Gerente 
General 

Product - Owner 

Fabrizio Fernandez Tesista 
Scrum Master 

Scrum Team 

 

El Product Owner o dueño del producto es conocido como “la voz del cliente” y es 

quien debe entender las necesidades y prioridades de los stakeholders, incluyendo 

los clientes y los usuarios. Este rol es responsable, entre otras cosas, de garantizar 



   

 

una comunicación clara sobre el producto, de definir los criterios de aceptación y 

asegurar que se cumplan. 

 

El Scrum Team también es conocido como equipo de desarrollo, ya que es 

responsable del desarrollo, servicio o de cualquier otro resultado. Consiste en un 

grupo de personas que trabajan en las historias de usuario en la lista de pendientes 

del sprint para crear los entregables del proyecto. 

El Scrum Master debe tener una actitud de líder servicial para el equipo Scrum, es 

quien modera y facilita las interacciones del equipo. Este rol es responsable de 

asegurar un ambiente de trabajo productivo para el equipo, debe protegerlo de 

influencias externas, despejar los obstáculos y garantizar que se cumplan los 

principios, aspectos y procesos de la metodología Scrum. 

 
1.2. Historias de usuarios 
 

Las historias de usuario son una explicación breve de la funcionalidad del sistema 

tal y como lo desee el cliente, describen lo que se quiere implementar y se escriben 

con una o dos frases utilizando el lenguaje común del usuario, estas historias son 

aprovechadas en las metodologías agiles para la precisión de los requisitos del 

sistema. 

Las historias de usuarios se obtuvieron a través de reuniones con el Product Owner 

como para poder definir la funcionalidad del sistema en el cual se muestra como 

RF (requerimientos funcionales). 

Historia N° 1 

Tabla 2. Historia de usuario 1 

HISTORIA DE USUARIO N° 1 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo que la aplicación web permita el acceso a los usuarios mediante un módulo 
de inicio de sesión. 

ESTIMACIÓN: 3 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario debe estar registrado en el sistema previamente por el administrador 
• Al ingresar una contraseña incorrecta el sistema no permitirá el ingreso al usuario. 

H1 Login 



   

 

Historia N° 2 

Tabla 3. Historia de usuario 2 

HISTORIA DE USUARIO N° 2 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un usuario de tipo administrador para administrar roles y permisos a un 
usuario. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario de tipo administrador debe estar registrado previamente en el sistema para que le 
permita realizar acciones. 

H2 Roles y permisos. 

 

Historia N° 3 

Tabla  4. Historia de usuario 3 

HISTORIA DE USUARIO N° 3 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde se pueda registrar usuarios. 

ESTIMACIÓN: 3 PRIORIDAD: 2 

REESTRICCIÓN 

• Solo el usuario de tipo administrador podrá registrar un usuario. 
• El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para registrar a un usuario. 
• Al ingresar información sin data, el sistema no permite la creación de un usuario. 

H3 Registro de usuarios 

 

Historia N° 4 

Tabla  5. Historia de usuario 4 

HISTORIA DE USUARIO N° 4 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo que el sistema muestre un módulo de gestión de usuarios donde pueda 
visualizar la lista de los usuarios registrados, editar, actualizar y eliminar a los usuarios 
registrados. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario debe de estar logueado para poder visualizar el módulo 
• Solo el usuario de tipo administrador podrá editar actualizar y eliminar a los usuarios 
registrados. 

H4 Módulo gestión de usuarios 



   

 

Historia N° 5 

Tabla  6. Historia de usuario 5 

HISTORIA DE USUARIO N° 5 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde pueda registrar clientes. 

ESTIMACIÓN: 4 PRIORIDAD: 3 

REESTRICCIÓN 

• El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para que pueda 
registrar clientes. 
• Al ingresar información sin data, el sistema no permite la creación de un cliente. 

H5 Registro de clientes 

 

Historia N° 6 

Tabla  7. Historia de usuario 6 

HISTORIA DE USUARIO N° 6 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo que el sistema muestre un módulo de gestión de clientes donde pueda 
visualizar la lista de los clientes registrados, editar, actualizar y eliminar a los clientes 
registrados. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario debe de estar logueado para poder visualizar el módulo 
• Solo el usuario de tipo administrador podrá editar actualizar y eliminar a los clientes 
registrados. 

H6 Módulo gestión de clientes 

 

Historia N° 7 

Tabla  8. Historia de usuario 7 

HISTORIA DE USUARIO N° 7 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde se pueda registrar servicios. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 2 

REESTRICCIÓN 

• Solo el usuario de tipo administrador podra registrar un servicio 
• El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para registrar un servicio 
• Al ingresar información sin data, el sistema no permite la creación de un servicio. 

H7 Registro de servicios 



   

 

Historia N° 8 

Tabla  9. Historia de usuario 8 

HISTORIA DE USUARIO N° 8 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo que el sistema muestre un módulo de gestión de servicios donde pueda 
visualizar la lista de los servicios registrados, editar, actualizar y eliminar a los servicios 
registrados. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario debe de estar logueado para poder visualizar el módulo 
• Solo el usuario de tipo administrador podrá editar, actualizar y eliminar los servicios 
registrados. 

H8 Módulo gestión de servicios 

 

Historia N° 9 

Tabla  10. Historia de usuario 9 

HISTORIA DE USUARIO N° 9 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde se pueda registrar productos. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 2 

REESTRICCIÓN 

• Solo el usuario de tipo administrador podrá registrar un producto 
• El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para registrar un producto 
• Al ingresar información sin data, el sistema no permite la creación de un producto 

H9 Registro de productos 

 

Historia N° 10 

Tabla  11. Historia de usuario 10 

HISTORIA DE USUARIO N° 10 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo que el sistema muestre un módulo de gestión de servicios donde pueda 
visualizar la lista de los servicios registrados, editar, actualizar y eliminar a los servicios 
registrados. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario y/o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para poder 
realizar la tarea. 

H10 Módulo gestión de servicios. 



   

 

Historia N° 11 

Tabla  12. Historia de usuario 11 

HISTORIA DE USUARIO N° 11 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde se pueda registrar una orden de servicio. 

ESTIMACIÓN: 9 PRIORIDAD: 4 

REESTRICCIÓN 

• El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para que pueda 
registrar ordenes de servicio 
• Al ingresar información sin data, el sistema no permite la creación de un orden de servicio 

H11 Registro de orden de servicio 

 

Historia N° 12 

Tabla  13. Historia de usuario 12 

HISTORIA DE USUARIO N° 12 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo que el sistema muestre un módulo de gestión de orden de servicio donde 
pueda visualizar la lista de los servicios registrados, editar, actualizar y eliminar las ordenes de 
servicios antes de cambiar el estado. 

ESTIMACIÓN: 2 PRIORIDAD: 1 

REESTRICCIÓN 

• El usuario o usuario de tipo administrador debe de estar logueado para poder visualizar el 
módulo 

H12 Módulo de gestión de orden de servicio. 

 

Historia N° 13 

Tabla  14. Historia de usuario 13 

HISTORIA DE USUARIO N° 13 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo poder ver en un pdf la información de la orden de servicio. 

ESTIMACIÓN: 3 PRIORIDAD: 2 

REESTRICCIÓN 

• El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para poder 
generar el pdf 

H13 Vista PDF de orden de servicio 



   

 

Historia N° 14 

Tabla  15. Historia de usuario 14 

HISTORIA DE USUARIO N° 14 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde pueda visualizar la cantidad de ingreso del mes, la 
cantidad total de ordenes de servicios y una lista las ordenes de servicios que van a vencer sus 
certificados. 

ESTIMACIÓN: 5 PRIORIDAD: 3 

REESTRICCIÓN 

• El usuario o usuario de tipo administrador debe estar logueado para poder visualizar el 
módulo. 

H14 Módulo de dashboard 

 

Historia N° 15 

Tabla  16. Historia de usuario 15 

HISTORIA DE USUARIO N° 15 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un gráfico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas diarios del 
mes en el módulo de dashboard. 

ESTIMACIÓN: 5 PRIORIDAD: 3 

REESTRICCIÓN 

• Solo el usuario de tipo administrador podrá visualizar el gráfico 
• El usuario de tipo administrador debe de estar logueado para poder visualizar el módulo de 
dashboard. 

H15 Grafico de porcentaje de crecimiento de ventas 

 

Historia N° 16 

Tabla  17. Historia de usuario 16 

HISTORIA DE USUARIO N° 16 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un gráfico de barras del índice de comercialidad diarios del mes en el 
módulo de dashboard. 

ESTIMACIÓN: 5 PRIORIDAD: 3 

REESTRICCIÓN 

• Solo el usuario de tipo administrador podrá visualizar el gráfico 
• El usuario de tipo administrador debe de estar logueado para poder visualizar el módulo de 
dashboard. 

H16 Grafico de indice de comercialidad 

 



   

 

Historia N° 17 

Tabla  18. Historia de usuario 17 

HISTORIA DE USUARIO N° 17 

CONDICIÓN 

Deseo unas alertas automáticas en el módulo de dashboard que me avise 7 días antes cuando 
esta por vencer un certificado de un servicio realizado. 

ESTIMACIÓN: 4 PRIORIDAD: 3 

REESTRICCIÓN 

• El usuario y usuario de tipo administrador debe estar logueado para poder visualizar la alerta. 

H17 Alerta de certificado 

 

Historia N° 18 

Tabla  19. Historia de usuario 18 

HISTORIA DE USUARIO N° 18 

CONDICIÓN 

Como cliente deseo un módulo donde pueda elegir un reporte en pdf del porcentaje 
crecimiento de ventas e índice de comercialidad de un servicio. 

ESTIMACIÓN: 3 PRIORIDAD: 2 

REESTRICCIÓN 

• El usuario de tipo administrador debe estar logueado en el sistema para poder generar el 
reporte. 
• Solo el usuario de tipo administrador tendrá acceso a este módulo. 

H18 Módulo de reportes 

 

1.3. Product Backlog 

A continuación, se muestra una lista con los requerimientos funcionales, 

debidamente especificados con su número de historia, tiempo estimado y prioridad. 

Tabla  20. Requerimientos funcionales 

Requerimientos funcionales Historia T.E T.R P. 

RF1: El sistema debe tener un módulo de inicio de sesión para 

que permita el ingreso a los usuarios registrados de la empresa. H1 3 3 1 

RF2: El sistema debe permitir registrar usuarios. H2 3 3 2 



   

 

RF3: El sistema debe mostrar la lista de los usuarios registrados, 
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los usuarios 
registrados. 

H3 4 3 1 

RF4: El sistema debe permitir registrar clientes. H4 2 2 1 

RF5: El sistema debe mostrar la lista de los clientes registrados, 
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los clientes 
registrados. 

H5 3 3 2 

RF6: El sistema debe permitir registrar servicios. H6 3 2 2 

RF7: El sistema debe mostrar la lista de los servicios registrados, 
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los servicios 
registrados. 

H7 4 3 3 

RF8: El sistema debe permitir registrar productos. H8 2 2 1 

RF9: El sistema debe mostrar la lista de los productos registrados, 
donde se pueda editar, actualizar y eliminar los productos 
registrados. 

H9 3 2 1 

RF10: El sistema debe permitir registrar ordenes de servicios. H10 2 2 2 

RF11: El sistema debe mostrar la lista de órdenes de servicios 
registrados, donde se pueda editar y eliminar una orden de 
servicio antes de cambiar el estado de la orden de servicio. 

H11 2 1 1 

RF12: El sistema debe permitir ver en pdf la información de una 
orden de servicio. H12 2 1 1 

RF13: El sistema debe mostrar un módulo de dashboard donde se 
pueda visualizar un contador del ingreso obtenido durante el mes 
y un contador de la cantidad total de órdenes de servicios 
registradas, también donde muestre una lista de las ordenes de 
servicios que están por vencer su certificado. 

H13 2 2 2 

RF14: El sistema debe mostrar un gráfico de barras del porcentaje 
de crecimiento de ventas diarios durante el mes en el módulo del 
dashboard. 

H14 2 1 1 

RF15: El sistema debe mostrar un gráfico de barras del índice de 
comercialidad del servicio en específico durante el mes en el 
módulo del dashboard. 

H15 2 2 1 

RF16: El sistema debe mostrar una alerta en el módulo de 
dashboard cuando va a vencer el certificado de un servicio. H16 9 8 4 

RF17: El sistema debe mostrar un módulo de reportes donde se 
pueda generar en pdf el índice de comercialidad de un servicio en 
específico y el porcentaje de crecimientos de ventas de un mes y 
año determinado. 

H17 2 2 1 

 

T.E: Tiempo estimado de desarrollo de la tarea         P: Prioridad de la tarea 

T.R: Tiempo real de desarrollo de la tarea                 H: N° Historia de la tarea 



   

 

1.4. Entregables por Sprint 

Se procedió a detallar la cantidad de Sprints en el cual los requerimientos 

funcionales fueron divididos y se añadió sus respectivas prioridades y tiempos 

estimados y reales, como se observa en la Tabla N°6. 

 

Tabla  21. Lista de Sprints 

N° Sprint Requerimiento funcional Historia T. E T.R P. 

 
 
 
 
 
 

Sprint 1 

RF1: El sistema debe tener un módulo de inicio de 
sesión para que permita el ingreso a los usuarios 
registrados de la empresa. 

H1 3 3 1 

RF2: El sistema debe permitir registrar usuarios. H2 3 3 2 

RF3: El sistema debe mostrar la lista de los usuarios 
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar 
los usuarios registrados. 

H3 4 3 1 

RF4: El sistema debe permitir registrar clientes. H4 2 2 1 

RF5: El sistema debe mostrar la lista de los clientes 
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar 
los clientes registrados. 

H5 3 3 2 

 
 
 
 
 
Sprint 2 

RF6: El sistema debe permitir registrar servicios. H6 3 2 2 

RF7: El sistema debe mostrar la lista de los servicios 
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar 
los servicios registrados. 

H7 4 3 3 

RF8: El sistema debe permitir registrar productos. H8 2 2 1 

RF9: El sistema debe mostrar la lista de los productos 
registrados, donde se pueda editar, actualizar y eliminar 
los productos registrados. 

H9 3 2 1 

 
 
 
 
Sprint 3 

RF10: El sistema debe permitir registrar ordenes de 
servicios. H10 2 2 2 

RF11: El sistema debe mostrar la lista de órdenes de 
servicios registrados, donde se pueda editar y eliminar 
una orden de servicio antes de cambiar el estado de la 
orden de servicio. 

H11 2 1 1 

RF12: El sistema debe permitir ver en pdf la 
información de una orden de servicio. H12 2 1 1 



   

 

 

 

 

 

 

 

Sprint 4 

RF13: El sistema debe mostrar un módulo de 
dashboard donde se pueda visualizar un contador del 
ingreso obtenido durante el mes y un contador de la 
cantidad total de órdenes de servicios registradas, 
también donde muestre una lista de las ordenes de 
servicios que están por vencer su certificado. 

H13 2 2 2 

RF14: El sistema debe mostrar un gráfico de barras del 
porcentaje de crecimiento de ventas diarios durante el 
mes en el módulo del dashboard. 

H14 2 1 1 

RF15: El sistema debe mostrar un gráfico de barras del 
índice de comercialidad del servicio en específico 
durante el mes en el módulo del dashboard. 

H15 2 2 1 

RF16: El sistema debe mostrar una alerta en el módulo 
de dashboard cuando va a vencer el certificado de un 
servicio. 

H16 9 8 4 

RF17: El sistema debe mostrar un módulo de reportes 
donde se pueda generar en pdf el índice de 
comercialidad de un servicio en específico y el 
porcentaje de crecimientos de ventas de un mes y año 
determinado. 

H17 2 2 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

lll. MODELADO DE LA BASE DE DATOS 

Análisis 

Antes de dar inicio la etapa del desarrollo de sprints se fue necesario entender los 

procesos de la empresa, se estructuro la base de datos teniendo en cuenta la lógica 

del negocio. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

IV. EJECUCIÓN DE LOS SPRINTS 
 

4.1. Ejecución del Sprint 01 
 

Figura 1. Acta de reunión de apertura del sprint 01 

 
 



   

 

Requerimiento de RF1 

RF1: El sistema debe tener un módulo de inicio de sesión para que permita el 

ingreso a los usuarios registrados de la empresa. 

Prototipo RF1 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestra el prototipo del módulo de inicio de sesión la cual fue aprobada por el 

Product Owner. 

Figura 2. Prototipo de inicio de sesión 

 

 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra la codificación del módulo de inicio de sesión. 

Figura 3. Código de inicio de sesión 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Implementación 

En la figura se muestra la interfaz gráfica del módulo de inicio de sesión de la 

aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product 

Owner. 

Figura 4. Módulo de inicio de sesión 

 
Requerimiento de RF2 
 
RF2: El sistema debe permitir registrar usuarios. 
 
Prototipo RF2: 
 
Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo del módulo de registro de usuarios de sesión la cual fue 

aprobada por el Product Owner. 

Figura 5. Prototipo de registro de usuarios 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del módulo de registro de usuarios. 

Figura 6. Código de registro de usuarios. 

 
Implementación 

En la figura se muestra la interfaz gráfica del módulo de registro de usuarios de la 

aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product 

Owner. 

Figura 7. Módulo de registro de usuarios 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



   

 

Requerimiento de RF 3 

RF 3: El sistema debe mostrar la lista de los usuarios registrados, donde se pueda 

editar, actualizar y eliminar los usuarios registrados. 

Prototipo RF 3: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería el 

diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el módulo de gestión de usuarios en la aplicación web, la cual fue 

aprobada por el Product Owner. 

Figura 8. Prototipo de gestión de usuarios. 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del módulo de gestión de usuarios. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 9. Código editar, actualizar y eliminar usuario 

 

 

 

 

 



   

 

Implementación 

En la siguiente figura la aplicación web muestra el módulo de gestión de usuarios 

con sus respectivos botones para la gestión, desarrollado por el equipo de trabajo 

y aprobada por el Product Owner. 

Figura 10. Módulo de gestión de usuarios 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 
 
 

Requerimiento de RF 4 

RF 4: El sistema debe permitir registrar clientes. 

Prototipo RF 4: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo del módulo de registro de clientes, la cual fue aprobado por 

el Product Owner. 

Figura 11. Prototipo de registro de clientes 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de registro de clientes. 

Figura 12. Código de registro de clientes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementación 

En la siguiente figura la aplicación web muestra el módulo de registro de clientes 

desarrollado por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 



   

 

Figura 13. Módulo registro de clientes 

 
Requerimiento de RF 5 

RF 5: El sistema debe mostrar la lista de los clientes registrados, donde se pueda 

editar, actualizar y eliminar los clientes registrados. 

Prototipo RF 5: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo del módulo de la gestión de clientes en la aplicación web, la 

cual fue aprobada por el Product Owner. 

Figura 14. Prototipo de gestión de clientes 

 

 



   

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de la lista de los usuarios registrados, 

además pueda editar su información, actualizar y eliminar a los usuarios 

registrados. 

Figura 15. Código editar, actualizar y eliminar cliente 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de gestión de clientes de la aplicación 

web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

Figura 16. Módulo gestión de clientes 

 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Figura 17. Acta de reunión de validación del sprint 01 

 
 



   

 

4.2. Ejecución del Sprint 02 

Figura 18. Acta de reunión de apertura del sprint 02 



   

 

Requerimiento de RF 6 

RF 6: El sistema debe permitir registrar servicios. 

Prototipo RF 6: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestra el módulo de registro de servicios, la cual fue aprobada por el Product 

Owner. 

Figura 19. Prototipo de registro de servicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de registro de servicio. 

 

Figura 20. Código de registro de servicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de registro de servicios desarrollada 

por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

Figura 21. Módulo de registro de servicio 

 

 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

Requerimiento de RF 7 

RF 7: El sistema debe mostrar la lista de los servicios registrados, donde se 

pueda editar, actualizar y eliminar los servicios registrados. 

Prototipo RF 7: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo del módulo de gestión de servicios en la aplicación web, la 

cual fue aprobada por el Product Owner. 



   

 

Figura 22. Prototipo de gestión de servicios 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del módulo de la gestión de servicios. 

 

Figura 23. Código de editar, actualizar y eliminar servicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de la gestión de servicios con sus 

respectivos botones para la correcta gestión en la aplicación web desarrollada por 

el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

Figura 24. Módulo de gestión de servicios. 

 

 

 

  

 
 

 

 

 

 

 

 

Requerimiento de RF 8 

RF 8: El sistema debe permitir registrar productos. 

Prototipo RF 8: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestra el prototipo de registro de productos por el usuario de tipo administrador, 

la cual fue aprobada por el Product Owner. 

Figura 25. Prototipo de registro de productos 



   

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de registro de productos. 

Figura 26. Código de registro de productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de registro de producto de la 

aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product 

Owner. 

Figura 27. Módulo de registro de productos 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Requerimiento de RF 9 

RF 9: El sistema debe mostrar la lista de los productos registrados, donde se 

pueda editar, actualizar y eliminar los productos registrados. 

Prototipo RF 9: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo del módulo de gestión de productos en la aplicación web, la 

cual fue aprobada por el Product Owner. 

 

Figura 28. Prototipo de gestión de productos 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del módulo de gestión de productos. 



   

 

Figura 29. Código editar, actualizar y eliminar producto. 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de gestión de productos donde se 

podrá crear, editar, actualizar y eliminar un producto en la aplicación web 

desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

Figura 30. Módulo de gestión de productos 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Figura 31. Acta de reunión de validación del sprint 02 

 



   

 

4.3. Ejecución del Sprint 03 

Figura 32. Acta de reunión de apertura del sprint 03 



   

 

Requerimiento de RF 10 

RF 10: El sistema debe permitir registrar ordenes de servicios. 

Prototipo RF 10: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestra el módulo del registro de una orden de servicio, la cual fue aprobada por 

el Product Owner. 

Figura 33. Prototipo de registro de orden de servicio 

 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de registro de orden de servicio. 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 34. Código de registro de orden de servicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de registro de orden de servicio de la 

aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product 

Owner. 

Figura 35. Módulo de registro de orden de servicio 

 
 
 



   

 

Requerimiento de RF 11 

RF 3: El sistema debe mostrar la lista de órdenes de servicios registrados, donde 

se pueda editar y eliminar una orden de servicio antes de cambiar el estado de la 

orden de servicio. 

Prototipo RF 11: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería el 

diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo de lo mencionado en el requerimiento, la cual fue aprobada 

por el Product Owner. 

Figura 36. Prototipo de lista de órdenes de servicios 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del listado, editar, eliminar y cambio de 

estado de una orden de servicio 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 37. Código editar, actualizar y eliminar orden de servicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementación 

En la siguiente figura se visualiza el módulo de la lista de órdenes de servicios, 

donde se puede editar y eliminar una orden recién creada hasta antes de cambiar 

el estado de la orden de servicio en la aplicación web desarrollada por el equipo 

de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 38. Módulo gestión de órdenes de servicio 

 

 

Requerimiento de RF 12 

RF 12: El sistema debe permitir ver en pdf la información de una orden de 

servicio. 

Prototipo RF 12: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería el 

diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestran el prototipo de la vista en PDF de la orden de servicio creada, la cual fue 

aprobada por el Product Owner. 



   

 

Figura 39. Prototipo pdf orden de servicio 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de generación de pdf  



   

 

Figura 40. Código pdf orden de servicio 

 

 



   

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el pdf con la información de la orden de servicio 

en la aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el 

Product Owner. 

Figura 41. PDF de orden de servicio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

Figura 42. Acta de reunión de validación del sprint 03 

 
 



   

 

4.4. Ejecución del Sprint 04 

Figura 43. Acta de reunión de apertura del sprint 04 



   

 

Requerimiento de RF 13 

RF 13: El sistema debe mostrar un módulo de dashboard donde se pueda 

visualizar un contador del ingreso obtenido durante el mes y un contador de la 

cantidad total de órdenes de servicios registradas, también donde muestre una 

lista de las ordenes de servicios que están por vencer su certificado. 

Prototipo RF 13: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los módulos que tendrá la aplicación web, en la siguiente figura se 

muestra el módulo del dashboard la cual fue aprobada por el Product Owner. 

Figura 44. Prototipo de módulo de dashboard 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del módulo de dashboard. 

Figura 45. Código del módulo de dashboard 

 
Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de reportes de la aplicación web 

desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

 
Figura 46. Módulo de dashboard 



   

 

Requerimiento de RF 14 

RF 14: El sistema debe mostrar un gráfico de barras del porcentaje de crecimiento 

de ventas diarios durante el mes en el módulo del dashboard. 

Prototipo RF 14: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los gráficos que tendría el sistema, en la siguiente figura se muestra 

el gráfico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas la cual fue aprobada 

por el Product Owner. 

Figura 47. Prototipo de gráfico de barras de porcentaje de crecimiento de ventas 

 



   

 

Código 

En la siguiente figura se el código del grafico del porcentaje de crecimiento de 

ventas. 

Figura 48. Código de gráfico de barras de porcentaje de crecimiento de ventas 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra los gráficos que porcentaje de crecimiento de 

ventas que muestra la aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y 

aprobada por el Product Owner. 

 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 49. Gráfico de barras de porcentaje de crecimiento de ventas 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Requerimiento de RF 15 

RF 15: El sistema debe mostrar un gráfico de barras del índice de comercialidad 

del servicio en específico durante el mes en el módulo del dashboard. 

Prototipo RF 15: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de los gráficos que tendría el sistema, en la siguiente figura se muestra 

el gráfico de barras del porcentaje de crecimiento de ventas la cual fue aprobada 

por el Product Owner. 

 

 

 



   

 

Figura 50. Prototipo de gráfico de barras de índice de comercialidad 

 

Código 

En la siguiente figura se el código del grafico del porcentaje de crecimiento de 

ventas. 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 51. Código de gráfico de barras de índice de comercialidad 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra los gráficos de índice de comercialidad que 

muestra la aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el 

Product Owner. 

Figura 52. Gráfico de barras de índice de comercialidad 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

Requerimiento de RF 16 

RF 16: El sistema debe mostrar una alerta en el módulo de dashboard cuando va 

a vencer el certificado de un servicio. 

Prototipo RF 16: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el diseño de las alertas automáticas en el módulo de dashboard, en la siguiente 

figura se muestra el prototipo de las alertas automáticas la cual fue aprobada por 

el Product Owner. 

Figura 53. Prototipo de alertas automáticas 

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código de programación de las alertas 

automaticas. 

 

 

 

 

 



   

 

Figura 54. Código de alerta de vencimiento de certificado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra la interfaz gráfica de roles y permisos de la 

aplicación web desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product 

Owner. 

Figura 55. Alerta de vencimiento de certificado 

 

 

 



   

 

Requerimiento de RF 17 

RF 17: El sistema debe mostrar un módulo de reportes donde se pueda generar 

en pdf el índice de comercialidad de un servicio en específico y el porcentaje de 

crecimientos de ventas de un mes y año determinado. 

Prototipo RF 17: 

Se optó por la utilización de prototipo para mostrar al Product Owner como sería 

el módulo de reportes, en la siguiente figura se muestra el prototipo del módulo de 

reportes la cual fue aprobada por el Product Owner. 

Figura 56. Prototipo de módulo de reportes 

 

 

 

 

 



   

 

Código 

En la siguiente figura se muestra el código del módulo de reportes. 

Figura 57. Código de módulo de reportes 

 

Implementación 

En la siguiente figura se muestra el módulo de reportes de la aplicación web 

desarrollada por el equipo de trabajo y aprobada por el Product Owner. 

 
 
 
 
 
 



Figura 58. Módulo de reportes 



Figura 59. Acta de reunión de validación del sprint 04 
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