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Resumen 

El mundo empresarial está optando masivamente por el uso de sistemas digitales 

para mejorar la productividad. El presente estudio se ejecutó con el propósito de 

establecer en qué medida un sistema web mejora la gestión de ventas en una 

empresa, 2023. Además, la investigación fue de tipo aplicada, utilizando un modelo 

cuantitativo, con diseño pre-experimental y corte longitudinal. La muestra se hizo 

en 2 etapas y estuvo conformada por 50 registros antes de la implementación del 

sistema y 50 registros después. Asimismo, la técnica de recolección empleada se 

denomina fichaje y el instrumento fue la ficha de registro. Los resultados obtenidos 

indicaron una disminución de 6.2136 minutos en el tiempo utilizado para búsqueda 

de información, de 4.662 para el registro de ventas y un incremento de 7.94 en el 

promedio de tareas realizadas. Por lo tanto, la conclusión general fue que el uso de 

un sistema web mejoró el tiempo utilizado para las distintas actividades del proceso 

de gestión de ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, así 

como también, incrementó las tareas realizadas, optimizando el uso de recursos y 

mejorando la productividad en la empresa. 

Palabras clave: Sistemas web, gestión de ventas, metodologías ágiles. 
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Abstract 

The business world is massively opting for the use of digital systems to improve 

productivity. The present study was carried out with the purpose of establishing to 

what extent a web system improves sales management in a company, 2023. In 

addition, the research was of applied type, using a quantitative model, with pre- 

experimental design and longitudinal cut. The sample was done in 2 stages and 

consisted of 50 records before the implementation of the system and 50 records 

after. Likewise, the collection technique used was called fiching and the instrument 

was the recording card. The results obtained indicated a decrease of 6.2136 

minutes in the time used to search for information, a decrease of 4.662 minutes for 

recording sales and an increase of 7.94 minutes in the average number of tasks 

performed. Therefore, the overall conclusion was that the use of a web system 

improved the time used for the different activities of the sales management process 

of the company Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, as well as increased the 

tasks performed, optimizing the use of resources and improving productivity in the 

company. 

Keywords: Web systems, sales management, agile methodologies.
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I. INTRODUCCIÓN

A lo largo del último siglo, las organizaciones han optado por implementar 

estrategias de innovación tecnológica para ser competitivos. Una de las estrategias 

más utilizadas es la adopción de tecnologías modernas, entre las cuales destaca la 

creación de sistemas web para el control de las actividades productivas como 

almacenamiento, ventas, automatización y seguridad (Ochoa et al., 2023). 

Las inversiones en sistemas web nos permiten mejorar el registro de datos 

y tener un mejor control de estos para poder tomar decisiones correctas; esto creará 

cambios continuos de mejoras en procesos y tiempos de respuesta (Soledispa et al. 

2023). Las herramientas tienen el gran potencial de generar mejoras exponenciales 

en la gestión de venta (Wengler et al., 2021). Sin embargo, muchas empresas de 

diversos países no aprovechan los sistemas de web para el desarrollo efectivo de 

su organización (Coronel y Aquino, 2022). 

La implementación de esta tecnología ha significado un cambio fundamental 

en el paradigma de prestación de servicios tanto en el ámbito público como en el 

privado (Chumpitaz et al. 2023). Solo el 15% de las organizaciones tienen la 

habilidad de integrar las tecnologías de la información en sus operaciones diarias. 

Como resultado, sus procesos de contratación aún son propensos a errores en la 

selección de candidatos y a altos costos en procesos administrativos (Toscano et 

al., 2022). 

En el contexto internacional, de acuerdo con Buenrostro y Hernández (2019), 

el uso de herramientas digitales como sistemas web, permite el crecimiento 

empresarial colombiano, y, además, mejorar los tiempos y procesos de estas; estos 

sistemas deben ir de la mano con la inversión en capacitaciones al recurso humano 

para generar mayor eficiencia. En el ámbito nacional, según el Instituto Nacional de 

Estadística e Informática [INEI] (2022), las empresas peruanas solo el 79.1% del 

sector inmobiliario usa computadoras; así también, el 24.3% de pequeñas 

empresas tienen sistemas web. Además, Villanueva et al. (2021) indican que 

menos del 25% de empresas gastan en tecnología, como sistemas web para los 

procesos, perjudicando el crecimiento empresarial de las empresas peruanas. 
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La situación actual en Perú revela que en el ámbito empresarial son pocas 

las empresas que invierten en herramientas digitales para mejorar sus procesos 

internos, debido a la inversión, hasta el momento no se ha podido determinar cómo 

un sistema web gestiona de manera efectiva estos procesos, este análisis busca 

comprender cómo un sistema web puede ayudar a lograr los objetivos establecidos 

a través de la gestión de los procesos de ventas (Islas et al., 2021) 

La empresa Titanio SAC, establecida en Chiclayo desde 2014 y dedicada a 

la compra y venta de bienes inmobiliarios, enfrenta desafíos significativos en su 

área de ventas; en ese sentido, la falta de digitalización en los procesos de ventas, 

que se refleja en el uso de registros manuales o en Excel, provoca demoras en los 

subprocesos de ventas y requiere la contratación de más personal, lo que a su vez 

eleva los costos operativos; además, los informes proporcionados por el personal 

de ventas son poco claros y comprensibles para la gerencia, lo que dificulta la toma 

de decisiones estratégicas, estos problemas están impactando negativamente en 

la eficiencia y la rentabilidad del departamento de ventas, subrayando la necesidad 

urgente de implementar soluciones para mejorar los procesos y la gestión de 

ventas. 

El desarrollo de un sistema web para la gestión de ventas de una 

organización del rubro inmobiliario tiene como objetivos mejorar los índices de 

efectividad operativa, optimizar la toma de decisiones, obtener una base de datos 

para futuras proyecciones y análisis, y facilitar el proceso de ventas; además, este 

trabajo contribuirá al avance científico al ofrecer un enfoque innovador para abordar 

los desafíos en la gestión de ventas en el sector inmobiliario, aportando así a la 

mejora continua empresarial. 

Por lo tanto, la principal incógnita de investigación es: ¿En qué medida un 

sistema web mejora la gestión de ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria 

Titanio SAC, Chiclayo, 2023? Además, los problemas específicos son: (a) ¿En qué 

medida un sistema web reduce el tiempo incurrido en la búsqueda de información 

en la gestión de ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, 

Chiclayo, 2023? (b) ¿En qué medida un sistema web reduce el tiempo empleado 

en el registro de la venta en la gestión de ventas de la empresa Constructora e 

Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023? (c) ¿En qué medida un sistema web 
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mejora la tasa de cantidad de tareas realizadas en la gestión de ventas de la 

empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023? 

La justificación social reside en mejorar la experiencia de compra de los 

usuarios, haciéndola más fluida y eficiente, y su desarrollo e implementación 

generará nuevos empleos; desde el punto de vista metodológico, se opta por la 

metodología XP para la adaptación del software en la gestión de ventas; asimismo, 

la justificación práctica se fundamenta en la capacidad de un sistema adecuado 

para simplificar, mejorar y automatizar procesos, lo que resulta en una mayor 

eficiencia del personal y reducción de tiempos, al tiempo que mejora la satisfacción 

del cliente; por último, en cuanto a la justificación teórica, la investigación busca 

validar la eficacia de los sistemas digitales, respaldando la idea de que son 

altamente beneficiosos para las empresas. 

Conociendo los problemas, el objetivo general es: Establecer en qué medida 

un sistema web mejora la gestión de ventas de la empresa Constructora e 

Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023; mientras que, los objetivos específicos 

son: (a) Determinar en qué medida un sistema web reduce el tiempo incurrido en la 

búsqueda de información en la gestión de ventas de la empresa Constructora e 

Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. (b) Determinar en qué medida un sistema 

web reduce el tiempo empleado en el registro de la venta en la gestión de ventas 

de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. (c) 

Determinar en qué medida un sistema web mejora la tasa de cantidad de tareas 

realizadas en la gestión de ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio 

SAC, Chiclayo, 2023. 

Por lo tanto, la hipótesis general es: Un sistema web mejora la gestión de 

ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. Y 

las hipótesis específicas, son: (a) Un sistema web reduce el tiempo incurrido en la 

búsqueda de información en la gestión de ventas de la empresa Constructora e 

Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. (b) Un sistema web reduce el tiempo 

empleado en el registro de la venta en la gestión de ventas de la empresa 

Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. (c) Un sistema web mejora 

la tasa de cantidad de tareas realizadas en la gestión de ventas de la empresa 

Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. 
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II. MARCO TEÓRICO

Es de igual de importante detallar las investigaciones previas con el contexto 

de nuestra información los cuales ayudarán a respaldar a futuro nuestros 

resultados. 

A nivel internacional, 

En la tesis de Saltos y Caña (2021) se propusieron como objetivo desarrollar 

un aplicativo con el fin de gestionar adecuadamente las ventas de una empresa 

que brinda servicios en Ecuador, para la construcción de este proyecto utilizó la 

metodología cascada. Los resultados indicaron que, un sistema web de fácil uso e 

interactiva incrementa la productividad del negocio, permite un entendimiento más 

resumido al cliente, y ayuda a maximizar las operaciones. Por lo cual, estos autores 

concluyeron que las empresas que usan sistemas web para mejorar los procesos 

del negocio toman la decisión correcta pues garantiza maximizar operaciones, 

eficiencia en tiempos y más detalle en los informes. Por ello se infiere, que el 

sistema web ayuda a comprender los beneficios de un sistema web en el sector 

servicios. 

En la tesis de Tallacahua (2020) se desarrolló una investigación cuya 

finalidad fue crear un sistema ERP para la Gestión y Venta De Vehículos Caso: 

Asociación ASDECOV desarrollada en La Paz – Bolivia. Para el desarrollo se 

empleó la metodología UWE y ASAP. Los resultados encontrados demuestran que, 

el sistema ayuda a controlar el proceso de ventas, arrojan reportes muy específicos 

y entendibles, los reportes se generan en menos de 4 minutos disminuyendo un 

60% del tiempo anteriormente usada. Por lo tanto, concluyeron, que el sistema web 

mejora los procesos y la elaboración de informes sobre contribuciones e 

información de asociaciones, por inferencia, los sistemas web ayudan en la 

productividad y los efectos en generar beneficio de tiempo y simplificar los 

procesos. 

Suwita et al. (2021) en su artículo tuvieron como propósito crear e 

implementar un sistema de información en línea para ventas que ayuda a los 

consumidores a comprar y vender productos sin visitar una tienda física. Se utilizó 

un método de análisis descriptivo y se realizaron entrevistas con una empresa en 
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Bandung, Indonesia. Los resultados mostraron que el diseño del sitio web aumentó 

las ventas y las transacciones de compra, y se necesitó una campaña publicitaria 

para atraer a más compradores. En ese sentido, se concluye que este sistema de 

información de ventas puede ayudar a los vendedores a promocionar productos y 

aumentar los ingresos, por ello, se infiere que los sistemas web ayudan a ser más 

eficientes a los trabajadores y por lo tanto maximizando el beneficio a las empresas. 

El artículo de Effendi et al. (2020) se propusieron diseñar un sistema de 

información de ventas en línea para pequeñas y medianas empresas (PYMEs) para 

ayudarles a competir con empresas más grandes de Indonesia. El sistema fue 

desarrollado mediante una tecnología ágil SCRUM. Por ello se concluye que el 

enlace web del sistema de información pudo ayudar a las PYMEs a desarrollar su 

negocio en términos de promoción y ventas para que puedan competir con las 

grandes empresas; por inferencia, la capacidad de los sistemas web puede agregar 

nuevas oportunidades para que las organizaciones puedan ampliar su participación 

en el mercado a costos asequibles. 

A nivel nacional, 

La tesis de Serna (2022) tuvo como objetivo el diseño de una aplicación de 

escritorio para la gestión de la información de ventas en una empresa inmobiliaria 

de Lima, empleó una metodología Rational Unified Process (RUP). Los resultados 

más relevantes indicaron que, se disminuyen los tiempos en el proceso de ventas, 

aumentas las actividades de ventas debido a que se vuelve un proceso 

automatizado y se maximizan los tiempos en generar documentos de cobros. 

Concluyendo que, los sistemas inciden positivamente en los tiempos de los 

procesos de ventas, hay una mejora en los tiempos entre 30% a 42%. Por ello, se 

infiere que los sistemas web llegan a ser muy beneficiosos para las empresas del 

sector inmobiliario específicamente en el proceso de ventas. 

De igual manera la tesis de Anchiraico (2022) tuvo como objetivo corroborar 

un sistema web multiplataforma con Business Intelligence (BI) mejora el control y 

gestión de las ventas -Lima; para lograrlo empleó una metodología correlacional y 

para el proceso de creación e implementación se usó la metodología RUP. Los 

resultados indicaron que, más del 76% de empleados trabajan con más comodidad 
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con este sistema, un 70% indica que aumentan las tareas; por ende, se concluye 

que la ejecución de un sistema web adaptable a distintos dispositivos con BI mejora 

los procesos de la gestión de ventas con una relación del 87.7%, en ese sentido, 

se infiere que los sistemas web repercuten positivamente en las actividades 

relacionadas al proceso de ventas en el sector empresarial. 

En el artículo de Checasaca et al. (2022) se tuvo como propósito revisar si 

los sistemas CRM benefician a las empresas de Latinoamérica (UPN - Lima); se 

empleó una metodología de tipo cualitativa; además, se usó la revisión documental 

a 30 investigaciones como técnica de recolección. Los resultados encontrados 

demostraron que las empresas valoran el beneficio que brinda estos sistemas en 

los procesos donde se interactúa con el cliente. Concluyendo que los sistemas 

online son muy importantes para establecer mejores resultados cuando se requiere 

establecer relaciones a largo plazo y maximizar los recursos de la empresa. Esta 

investigación infiere que los sistemas web son muy beneficiosas para los procesos 

en el cual se debe interactuar con clientes; por ejemplo, los procesos de ventas o 

atención al cliente. 

Avilés et al. (2020) en su artículo se plantearon como objetivo identificar la 

relevancia de los sistemas digitales en la gestión de procesos, mediante un estudio 

de caso de la organización UNICE-PRI. Se desarrolló la prueba estadística 

denominada Shapiro-Wilk, para conocer si los datos recolectados tienen una 

distribución normal en 3 procesos del sistema. La síntesis de datos resalta que la 

significancia de los procesos es menor a 3.64e-08 indicando que es menor al 0.05 

para establecer una relación; esto conllevó a concluir que el sistema web de esta 

compañía es eficiente en tiempos y procesos. Por inferencia los sistemas web son 

eficientes e influyen directamente a mejorar los procesos y los tiempos productivos 

de las empresas. 

En el contexto de la adecuación de tecnología en las empresas, existen 

teorías fundamentales que brindan una comprensión profunda de este proceso. Las 

teorías destacadas son la Teoría del Cambio y la Teoría de la Evolución 

Tecnológica, estas teorías proporcionan un marco conceptual valioso para 

comprender cómo las organizaciones adoptan, implementan y gestionan la 

tecnología en sus operaciones. Mediante el estudio y aplicación de estas teorías, 
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es posible desarrollar estrategias más efectivas y tomar decisiones informadas en 

el ámbito del desarrollo de sistemas online. 

La Teoría del Cambio es un enfoque teórico utilizado en el campo de los 

sistemas en línea para comprender y gobernar los procesos de transformación y 

evolución. Pretende explicar cómo se produce el cambio en los sistemas en línea y 

los factores que afectan al cambio (Ortega, 2020). Al comprender los principales 

problemas asociados al cambio, los diseñadores de sistemas en línea pueden 

tomar decisiones más informadas, precisas y diseñar estrategias que promuevan 

la aceptación de los sistemas desarrollados (Mejía y Aguilar, 2022). 

La teoría del cambio se aplica de manera efectiva en la construcción de 

sistemas web, siguiendo los cuatro componentes esenciales (Rogers 2019). En 

primer lugar, es fundamental identificar el problema que se pretende abordar con el 

desarrollo del sistema web. Esto implica analizar a fondo las necesidades y 

desafíos actuales, evitando confundir los síntomas con la causa raíz del problema. 

Mediante el uso de metodologías adecuadas, se puede estructurar y definir 

claramente el problema central a resolver (Ames, 2021). 

Una vez identificado el problema, se procede a la etapa de desarrollo del 

producto. En este contexto, el término producto se refiere a la creación y la 

adaptación del sistema web como una solución innovadora. El producto puede 

incluir componentes tangibles como intangibles, con el objetivo de brindar 

soluciones efectivas a través de la tecnología web (Malpartida et al., 2021). 

Posteriormente, se realiza una evaluación y medición del impacto del 

sistema web a través de los resultados obtenidos tras su implementación. Esta 

etapa implica analizar el impacto inmediato y los cambios generados en términos 

de eficiencia, rendimiento, calidad y productividad. El análisis comparativo del uso 

del sistema web ayuda a obtener evidencia objetiva y cuantificable de los resultados 

alcanzados, respaldando así la efectividad de la innovación (Checasaca et al., 

2022; Malpartida et al., 2021). 

La teoría de la Evolución Tecnológica es un enfoque que resulta 

especialmente relevante en el ámbito de la construcción de sistemas digitales, esta 

teoría sostiene que las tecnologías no son estáticas, sino que están sujetas a 
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cambios y mejoras constantes a lo largo del tiempo. El desarrollo de sistemas web 

se sustenta en tres principios clave que son de vital importancia (Suárez et al., 

2020). 

En primer lugar, está el concepto de selección, similar al proceso de 

selección natural en la evolución biológica. En este caso, las tecnologías web se 

someten a un proceso de selección en el que tienden a seleccionarse y adoptarse 

aquellas que son más eficientes. La variación es otro concepto fundamental de la 

teoría de la Evolución Tecnológica aplicada a la construcción de sistemas web. A 

medida que se desarrolla una tecnología web, surgen distintas variantes o 

versiones que presentan enfoques, mejoras o características novedosas. Por 

último, la retención y la difusión; la retención se refiere a la capacidad de una 

tecnología para mantenerse en el tiempo y ser utilizada continuamente, lo que 

implica su adaptabilidad y actualización constante; la difusión está relacionada con 

la propagación y adopción de una tecnología web en diferentes contextos y por 

diferentes usuarios. Este enfoque proporciona una perspectiva dinámica y evolutiva 

en la cual las tecnologías web se desarrollan y transforman (Espinosa et al., 2021). 

El uso de un sistema web ofrece múltiples ventajas para empresas y 

usuarios; en primer lugar, la accesibilidad global permite que los usuarios puedan 

acceder a un sistema desde cualquier lugar del mundo, siempre y cuando cuenten 

con una conexión a internet, y colaborar e interactuar entre sí en tiempo real. La 

flexibilidad y escalabilidad de un sistema web permiten ajustarlo a las nuevas 

necesidades de la organización, permitiendo la incorporación de nuevas 

funcionalidades y una expansión sencilla. Esto aumenta la eficiencia y 

productividad al evitar la duplicación de tareas y facilitar la comunicación entre 

usuarios (Vinueza, 2021). 

El uso de sistemas web también puede presentar algunas desventajas como, 

la dependencia de una conexión a internet estable puede limitar el acceso al 

sistema en áreas con conectividad deficiente o intermitente. Además, la seguridad 

puede ser un punto vulnerable, ya que los sistemas web están expuestos a 

amenazas cibernéticas como piratería o robo de datos. Por otro lado, la 

personalización puede ser limitada en comparación con sistemas locales, ya que 

los usuarios deben adaptarse a la estructura y diseño predeterminados del sistema 
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web. Además, la disponibilidad de los servicios web puede verse afectada por 

problemas técnicos o caídas de servicios (Ochoa et al., 2023). 

El modelo de cascada es un enfoque secuencial utilizado en la construcción 

de sistemas web, donde el proceso se divide en etapas definidas que se siguen en 

orden, estas etapas incluyen requisitos, diseño, implementación, pruebas y 

entrega. No se permite retroceder a etapas anteriores una vez completadas. 

Aunque brinda una estructura clara y planificación anticipada, tiene limitaciones al 

no adaptarse bien a cambios durante el desarrollo (Saltos y Caña, 2021). 

El enfoque de las metodologías ágiles es un enfoque de trabajo utilizado en 

el desarrollo de sistemas web que se caracteriza por su enfoque iterativo e 

incremental. En lugar de seguir una secuencia lineal y rígida, las metodologías 

ágiles promueven la flexibilidad y la adaptabilidad a través de ciclos cortos de 

desarrollo (sprints). Estos permiten la entrega de incrementos funcionales del 

sistema en intervalos regulares, lo que facilita la retroalimentación temprana y 

continua de los usuarios (stakeholders). Además, las metodologías ágiles fomentan 

la comunicación efectiva y el trabajo en equipo entre los encargados, 

desarrolladores, programadores y los clientes, promoviendo la adaptación rápida a 

nuevos requerimientos (Flores et al., 2021). 

La Gestión de Ventas se define como el proceso en el que se coordinan 

capital humano y recursos con el fin de alcanzar los objetivos de ventas de una 

organización, que incluye una diversidad de directrices y técnicas que sirven como 

guía para ejecutar todas las actividades planificadas de manera efectiva (Bullemore 

y Cristóbal, 2021). La gestión de ventas se enfoca en aquella división que mantiene 

un contacto directo con los posibles consumidores para incentivarlos a realizar una 

compra (Cieza y González, 2022). Las dimensiones de la variable Gestión de 

Ventas son: tiempos y tareas, son fundamentales para una gestión efectiva. 

(Mangus, 2023; Bullemore y Cristóbal, 2021; Malpartida et al., 2023; Reyna et al. 

2021) 

La gestión eficiente de una variable se puede lograr a través de tres 

dimensiones clave: tiempos, tareas y reportes. En primer lugar, la dimensión de 

tiempos establece plazos y deadlines, asegurando una ejecución eficiente y la 
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disponibilidad de recursos inevitables. La dimensión de tareas descompone la 

variable en actividades secuenciales, asignando responsabilidades y evitando 

retrasos o cuellos de botella (García y Terán, 2021; Czinkota et al., 2021; Madsen, 

2022). 

Como indicadores relacionados con el desarrollo de un sistema web para el 

proceso de ventas de Titanio SAC, permitiendo cuantificar y medir los resultados 

de la investigación. 

El indicador Tiempos Incurridos en Búsqueda de Información mide el tiempo 

empleado en buscar y acceder a los datos necesarios, esto incluye información de 

productos, precios, inventarios y otros datos relevantes, se cuantifica mediante el 

seguimiento del tiempo promedio empleado por vendedor en buscar información 

antes de cada venta (Arif et al., 2020; Cedeno et al., 2021). 

El indicador Tiempos Empleados en Registro de Ventas, representa el 

tiempo invertido en registrar y procesar las ventas. Esto incluye actividades como 

el registro de datos del cliente, productos vendidos, montos y detalles de pago. Se 

cuantifica mediante un tiempo promedio de diversos tiempos (Thawadee y 

Mekruksavanich, 2021; Cedeno et al., 2021) 

El indicador Tasa de Tareas Realizadas se refiere al porcentaje del número 

de actividades completadas en un período determinado, se puede medir contando 

el número de tareas completadas durante un periodo de tiempo entre el número de 

tareas previstas (Zheng et al., 2019; Ocrospoma y Romero, 2021). 
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III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de investigación

3.1.1. Tipo de investigación

El enfoque abordado en la tesis es de tipo aplicada, porque se centrará en

la aplicación de una tecnología con el fin de mejorar la gestión de ventas de la 

empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC. Según Vizcaíno et al. (2023) la 

investigación aplicada se caracteriza por su objetivo de generar conocimiento 

innovador que pueda ser aplicado para resolver problemas específicos en un 

contexto laboral práctico. 

Además este trabajo de investigación se desarrollará bajo un modelo 

cuantitativo; según Hadi et al. (2023) este enfoque consiste en describir hechos tal 

y como son en un momento determinado; además son actividades que se pueden 

medir y se explica las causas a través del uso de métodos estadísticos. 

3.1.2. Diseño de investigación 

La investigación tiene un tipo diseño de investigación pre-experimental y 

corte longitudinal, implicando la realización de una manipulación de una variable a 

lo largo de un período de tiempo, incluyendo solo un único grupo de control. Según 

(Romero et al., 2022) la investigación pre-experimental se caracteriza por ser 

diseños de un solo grupo donde se presenta un mínimo control. 

Figura 1: Proceso de diseño de investigación 
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Se realizó un análisis de la evolución de la variable dependiente a partir de 

sus mediciones previas y posteriores a la implantación del sistema web. La 

metodología de investigación se realizó mediante una evaluación inicial y una en 

evaluación posterior a la finalización del desarrollo del sistema web (García, 2020). 

3.2. Variables y operacionalización 

Variable independiente: Sistema Web 

Esta variable es considerada cuantitativa, debido a que puede ser medida o 

expresada numéricamente. Esto implica que la variable se compone de unidades 

separadas y distintas, sin valores intermedios posibles. Al tener una representación 

cuantitativa y discreta, permite un análisis más preciso y específico de las 

características y comportamiento del sistema web en estudio (Hernándes et al., 

2014). 

Definición conceptual 

Un sistema web es una aplicación o conjunto de aplicaciones diseñadas para 

acceder a ellas a través de un navegador web. Es un tipo de programa informático 

que permite a los consumidores interactuar con servicios, recursos y datos basados 

en Internet (Avilés et al., 2020). 

Definición Operacional 

Un sistema web para el proceso de ventas es una plataforma en línea 

diseñada para mejorar los procesos de las empresas en sus actividades de venta. 

Proporciona herramientas y funcionalidades que agilizan y optimizan los procesos 

relacionados con las ventas, permitiendo realizar un mayor número de actividades 

en menos tiempo. 

Variable dependiente: Gestión de Ventas 

Según este estudio la variable gestión de ventas es cuantitativo; Cieza y 

González (2022) indican que, las variables cuantitativas se representan mediante 

valores numéricos, lo que implica que se expresan en forma de datos numéricos. 
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Además, estas variables pueden ser clasificadas como discretas, ya que adoptan 

valores o cifras enteras. 

Definición Conceptual 

Se entiende por un procedimiento que se armoniza un conjunto de individuos 

y recursos para lograr los objetivos de ventas de una organización, engloba una 

variedad de directrices y métodos que actúan como orientación para llevar a cabo 

todas estas actividades planificadas (Bullemore y Cristóbal, 2021). 

Definición Operacional 

Es el conjunto de actividades relacionadas con el rastreo y control de los 

procesos de venta en una empresa, para mejorar la eficiencia y efectividad de las 

operaciones comerciales. Esta variable se puede desglosar en tres dimensiones 

principales: tiempos y tareas. 

Tabla 1: Operacionalización de variables 

INDICADOR DEFINICIÓN 
INSTRUM 

ENTO 
ESCALA FÓRMULA 

Tiempo 

incurrido en 

la búsqueda 

de 

información 

Mide el tiempo 
empleado  en 
buscar y acceder 
a los datos 
necesarios 
(Cedeno et al., 
2021). 

Ficha de 

registro 

De 

razón 

TPBTD: Tiempo promedio empleado 

en búsqueda de información. 

TBTD: Tiempo empleado en la 

búsqueda de información. 

n = número de registros de busqueda 

de información 

Tiempo 

empleado 

en el 

registro de 

la venta 

Representa el 
tiempo invertido 
en registrar y 
procesar las 
ventas (Cedeno 
et al., 2021). 

Ficha de 

registro 

De 

razón 

TPRTD: Tiempo promedio empleado 

en el registro de la venta. 

TRTD: Tiempo empleado en el registro 

de la venta. 

n = número de registros de venta. 
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INDICADOR DEFINICIÓN 
INSTRUM 

ENTO 
ESCALA FÓRMULA 

Tasa de 

Cantidad de 

tareas 

realizadas 

Se refiere al 
porcentaje del 
número de 
actividades 
completadas en 
un período 
determinado 
(Ocrospoma  y 
Romero, 2021). 

Ficha de 

registro 

De 

razón 

𝑻𝑻𝑻𝑻𝑻𝑻 
𝑻𝑻𝑻𝑻𝑻𝑻𝑻𝑻 = � � ∗ 𝟏𝟏𝟏𝟏𝟏𝟏 

𝑻𝑻𝑻𝑻 

TTR: Total de tareas realizadas. 

TR: Tareas previstas. 

Indicadores 

En el presente trabajo científico se presentan 3 indicadores los cuales se 

detallan en la Tabla 1, siendo: Tiempo incurrido en la búsqueda de información 

(TPBTD), Tiempo empleado en el registro de la venta (TPRTD) y Tasa de Cantidad 

de tareas realizadas (TCTR). 

Escala de Medición 

En el estudio, se seleccionó la razón como escala o proporción para la 

variable dependiente. Esta elección se basó en el hecho de que los datos son de 

naturaleza cuantitativa y no pueden tener valores negativos. En este contexto, se 

considera que el valor cero representa la ausencia de la variable. Ejemplos 

comunes de variables que se ajustan a esta escala son la estatura, el peso, los 

valores monetarios y las tasas de cambio, entre otros. Al utilizar la escala de razón, 

se buscó garantizar una medición precisa y consistente de la variable dependiente 

en el estudio. 
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3.3. Población, muestra y muestreo 

3.3.1. Población 

En palabras de Hernández y Mendoza (2018), “en estadística, una 

población es el total de acciones que tienen características que pueden servir para 

desarrollar la investigación”. Por tanto, la población son los registros de incidencias 

en el periodo pretest (7 días) y pro-test (7 días). 

Tabla 2: Población para el estudio 

Población 
Cant. 

Indicador 
Pretest Posttest 

50 Reportes 50 50 TPBTD 

50 Reportes 50 50 TPRTD 

50 Reportes 50 50 TCTR 

3.3.2. Muestra 

La muestra, es considerada una parte o fracción de la población, esta 

permite obtener información precisa y fiable sobre el conjunto total, sin la necesidad 

de analizar cada uno de sus elementos. Su correcta selección facilita la recolección 

de datos, asegurando así su confiabilidad y la validez científica de los resultados 

(Ruiz y Valenzuela, 2022). Por ello, la muestra considerada son 50 registros antes 

del uso del sistema y 50 registros después del uso del sistema. 

3.3.3. Muestreo 

En el estudio se hizo mediante un muestro no probabilístico, bajo el criterio 

de Hernández y Mendoza (2018) la muestra no probabilística no usa la estadística 

para definirla. De igual manera, la muestra no probabilística será censal. 
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

Debido al tipo de investigación, se utilizará el fichaje como técnica de 

recolección; esta técnica se utiliza para recopilar información detallada y 

sistemática que pueda ser utilizada posteriormente para el análisis y la toma de 

decisiones (Medina et al., 2023). El fichaje puede llevarse a cabo de diferentes 

formas, algunos métodos comunes incluyen el uso de formularios predefinidos, 

registros electrónicos, diarios de campo, hojas de cálculo o software especializado. 

Instrumento de recolección de datos 

La ficha de registro es el instrumento que se usó en esta investigación, 

debido al propósito de la investigación se necesitaron 2 fichas de registro y se 

detallan en los anexos. Una ficha de registro es un documento utilizado para 

recopilar y organizar información relevante sobre una fuente de información, como 

un libro, artículo, sitio web o cualquier otra fuente utilizada en un trabajo académico. 

La ficha de registro proporciona los detalles necesarios para identificar y localizar 

la fuente en caso de que sea necesario consultarla nuevamente (Ruiz y Valenzuela, 

2022). 

Tabla 3: Ficha técnica de instrumentos 

Nombre 
Instrumento 

Ficha de registros de medición 

Investigador Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Año 2023 

Descripción 
instrumento 

Ficha de registro 

Objetivo 
Establecer en qué medida un sistema web mejora la gestión de 
ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, 
Chiclayo, 2023 

I. TPBTD

Indicadores II. TPRTD

III. TCTR

Num. De 
registros a 
recolectar 

50 

Aplicación Directa, es decir se harán en labores. 
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3.4.1. Validación de instrumentos 

Para esta sección se acudió con tres profesionales en la materia, cuyos 

requisitos mínimos es tener grado mínimo Magister y tener más de 10 años de 

experiencia y los criterios que se evaluarán son la claridad, relevancia y pertinencia; 

esta actividad sirve como sustento de validación de los instrumentos. 

Tabla 4: Validación de instrumento 

DNI Apellidos y nombres Institución de trabajo Calificación 

16780308 

Magíster 

Perales Fabián, Víctor 

Antonio 

Hospital Naylamp - 

Essalud 
Aceptado 

16716144 

Magíster 

Moreno Descalsi, 

William Enrique 

Hospital Nacional 

Almanzor Aguinaga Asenj o 
Aceptado 

44147992 

Magíster 

Fierro Barriales, Alan 

Leoncio 

Universidad Cesar 

Vallejos 
Aceptado 

3.5. Procedimientos 

La investigación se desarrolló siguiendo un procedimiento debidamente 

estructurado. A continuación, describiré las etapas clave del desarrollo de mi 

investigación. 

Inicialmente, se realizó una reunión con el jefe de TI y el jefe de ventas de 

Titanio SAC con el propósito de recopilar los requerimientos e identificar los 

problemas que han surgido en el funcionamiento interno del proceso de venta de la 

empresa. Durante este encuentro, se obtuvo información relevante para 

comprender a fondo la situación actual y las dificultades existentes. 

Para adquirir y analizar los datos esenciales se utilizó un formulario de 

registro validado por expertos. Este instrumento permitió medir los indicadores 

predeterminados del estudio. Se estableció un periodo para la captura de datos 

tanto para el Pre-Test (julio 2023) como para el Post-Test (septiembre 2023). 
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El desarrollo del sistema web seguirá la estructura de las metodologías 

ágiles (XP), la cual se caracteriza por su secuencia de etapas claras y bien 

definidas. Se ha elegido esta metodología debido a su precisión en el desarrollo del 

sistema. 

Para finalizar se presentarán los datos mediante la estadística descriptiva es 

decir mediante cuadros y gráficos, donde se muestren los resultados de la 

investigación. 

Esta secuencia de pasos permitió llevar a cabo una investigación rigurosa y 

sistemática para el desarrollo del sistema web propuesto, asegurando la obtención 

de resultados confiables y relevantes para la empresa Titanio SAC. 

3.6. Método de análisis de datos 

Para analizar los resultados en las etapas mencionadas se empleará el 

software SPSS v26, facilitando así el análisis, representado con ayuda de la 

estadística descriptiva. Se examinaron ambas estadísticas, ya que no operan de 

manera independiente ni se excluyen mutuamente. 

El análisis de datos se realizará de manera dos formas, primero de manera 

descriptiva; en la cual se representarán en tablas de frecuencia y en gráficos; y de 

manera inferencial para determinar la normalidad de datos con la prueba de Shapiro 

- Wilk y la validación con la prueba estadística de Wilcoxon.

3.7. Aspectos éticos 

En el marco de esta investigación, se han integrado diversas 

consideraciones éticas con el objetivo primordial de salvaguardar la integridad de 

los participantes y respetar los principios fundamentales, este compromiso ético se 

ha guiado por los lineamientos y la resolución No. 0403-2021/UCV de la 

Universidad Cesar Vallejo, la cual establece los pilares éticos para el desarrollo de 

la investigación científica, estos principios se sustentan en la responsabilidad, la 

honestidad y el rigor científico, fundamentales para asegurar la credibilidad y 

validez del estudio. 

Desde el inicio del proceso investigativo, se procuró obtener el 

consentimiento informado de todos los participantes, previa explicación detallada 
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de los objetivos y procedimientos del estudio; durante todo el transcurso de la 

investigación, se veló por la privacidad y confidencialidad de los participantes, 

garantizando que la información recopilada se utilizara exclusivamente con fines 

académicos y dentro del ámbito de la investigación; asimismo, se respetaron 

escrupulosamente las normas éticas y legales relacionadas con el uso de los datos, 

evitando cualquier forma de uso indebido o divulgación no autorizada. 

Además, como parte integral de la integridad académica de este trabajo, se 

llevó a cabo un exhaustivo análisis antiplagio utilizando el programa Turnitin, este 

análisis corroboró la originalidad y autonomía del estudio, arrojando un porcentaje 

de similitud inferior al 20%, este proceso de análisis antiplagio no solo garantiza la 

autenticidad del trabajo, sino que también reafirma el compromiso con los 

estándares éticos y académicos más rigurosos. 

Por último, cabe destacar que la presente investigación ha seguido los 

principios y directrices establecidos por la norma ISO 690 para la citación y 

referenciación en trabajos académicos; a través de este enfoque, se ha asegurado 

la correcta atribución de fuentes y la integridad académica del trabajo, siguiendo 

las convenciones estipuladas por esta norma reconocida internacionalmente, este 

compromiso con la integridad académica refleja el rigor metodológico y ético que 

ha guiado cada etapa de esta investigación. 
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IV. RESULTADOS

4.1. Análisis descriptivo 

Los resultados serán expresados en la Tabla 5 y Tabla 6, y 

representados en la Figura 2 y Figura 3. 

4.1.1. Tiempo incurrido en la búsqueda de información – TPBTD 

Tabla 5: Análisis descriptivo del TPBTD 

N Mínimo Máximo Media 

 

Desviación 

Estándar 

Figura 2: Análisis de TPBTD pre y post test 

La Tabla 5, estima los máximos y mínimos del pretest y el postest, en el 

análisis inicial había un mínimo de 5.58 minutos en búsqueda de información en 

comparación con el postest que eso disminuyó a 1.47 minutos; además uno 

tiempos máximos de 14.24 minutos en el pretest y en el post test estos tiempos se 

redujeron a un máximo de 5.56 minutos. 

En la Figura 2, se aprecia el análisis comparativo de los TPBTD, en la cual 

en el análisis previo a la aplicación del sistema el tiempo era de 9.8084 minutos y 
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Pretest 50 5.58 14.24 9.8084 2.30496 

Postest 50 1.47 5.56 3.5948 1.26491 
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en el análisis postest esto se redujo a 3.5948, generando una mejoría de 6.2136 

minutos aproximadamente. 

4.1.2. Tiempo empleado en el registro de la venta – TRPTD 

Tabla 6: Análisis del indicador del TRPTD 

N Mínimo Máximo Media 

 

Desviación 

Estándar 

Figura 3: Análisis descriptivo del TRPTD 

En la Tabla 6, se muestra que en el pretest hubo un tiempo máximo de 11 

minutos para el registro de ventas y un tiempo mínimo de 3.30 minutos; asimismo, 

se resalta el cambio que se ha dado luego de la implementación del sistema; siendo 

el tiempo máximo de 3.50 minutos y el tiempo mínimo de 1.20 minutos. 

En la Figura 3, se aprecia el análisis comparativo TRPTD, en la cual en el 

análisis previo a la aplicación del sistema el tiempo era de 6.95 minutos y en el 

análisis postest esto se redujo a 2.288 minutos, generando una mejoría del 4.662 

minutos aproximadamente. 
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Pretest 50 3.30 11.00 6.9500 2.22896 

Postest 50 1.20 3.50 2.2880 0.74550 
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4.1.3. Tasa de Cantidad de tareas realizadas – TCTR 

Tabla 7: Análisis descriptivo del TCTR 

N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

Estándar 

Figura 4: Análisis descriptivo del TCTR 

En la Tabla 7, se obtuvo que en la muestra de 50 actividades, que en el 

pretest los trabajadores realizaban un mínimo de 5 tareas y un máximo de 18; 

después de la aplicación del sistema se vio que el mínimo de tareas que se 

realizaban era de 17 y el máximo era de 20, es decir el cumplimiento total de lo 

encomendado, infiriendo que el sistema ha generado un gran impacto en el 

cumplimiento de tareas. 

En la Figura 4, se presenta el resumen referente a la TCTR; en el primer 

análisis presento que la empresa demoraba en promedio 10.40 tareas, en cambio, 

en el post test alcanzo un valor de 18.34 tareas en el día. 

4.2. Prueba de normalidad 

Se realizó la prueba de normalidad con el test de Shapiro-Wilk y esto para 

cada uno de los indicadores que se propusieron, debido a que la muestra estaba 
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Pretest 50 5 18 10.40 3.642 

Postest 50 17 20 18.34 1.136 



compuesta por un máximo de 50 elementos (Hernández y Mendoza, 2018). En esta 

prueba, si el valor numérico que se obtiene para la significancia (Sig.) es mayor que 

0.05, se concluye que los datos utilizados siguen una distribución paramétrica, es 

decir, una distribución típica o normal. Por el contrario, si el valor resultante de la 

significancia (Sig.) es menor que 0.05, se establece que sigue una distribución no 

paramétrica, lo que significa que es atípica o no normal (Mejía, 2022). 

Figura 5: Prueba de normalidad a los indicadores 

Shapiro Wilk 

Indicador Estadístico gl. Sig. 

Pretest_TPBTD 0.916 50 0.004 

Postest_TPBTD 
TPBTD 

0.198 50 0.002 

Pretest_TRPTD 0.94 50 0.024 

Postest_TRPTD 
TRPTD 

0.896 50 0.001 

Pretest_TCTR 
TCTR 

0.95 50 0.014 

Postest_TCTR 0.255 50 0.001 

De acuerdo con la Figura 5, cada indicador del pretest y el postest tuvieron 

un nivel de significancia menor a 0.05, por lo tanto, se admitió la hipótesis alterna 

(H1) y se descartó la hipótesis nula (H0) y esto significa que, se aplicó una prueba 

paramétrica y la usada es la prueba de rangos de Wilcoxon. 

4.3. Análisis Inferencial 

4.3.1. Hipótesis específica 1 

Hipótesis estadística: 

a. H0: Un sistema web no reduce el TPBTD en la gestión de ventas (GV)

de la empresa Titanio SAC, Chiclayo, 2023.

b. H1: Un sistema web reduce el TPBTD en la GV de la empresa Titanio

SAC, Chiclayo, 2023.
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Tabla 8: Rangos del TPBTD 

N 
Rango 

promedio 
Suma de 
rangos 

Rangos negativos 50a 25.5 1275 

Postest Rangos negativos 0b 0 0 

Pretest Empates 0c

Total 50 

c. TPBTD Postest < TPBTD Pretest

d. TPBTD Postest > TPBTD Pretest

e. TPBTD Postest = TPBTD Pretest

Tabla 9: Estadística de contraste de TPBTD 

Postest_ TPBTD -Pretest_ TPBTD 

Z -6.154b

Sig. Asintótica (bilateral) 0.000 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Los resultados de la Tabla 8 muestran que el conjunto de datos positivos del 

rango está compuesto por 50 valores numéricos, lo que sugiere una superioridad 

de datos en el post test en comparación con el pre test. En contraste, los resultados 

presentados en la Tabla 9 se visualiza que el valor numérico de z es -6.154b, y 

además, el nivel de significancia asintótica (bilateral) se sitúa en 0.000, un valor 

menor a 0.05. Resumiendo, estos hallazgos permiten rechazar la hipótesis nula y 

aceptar la hipótesis alternativa. 
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4.3.2. Hipótesis específica 2 

 
Hipótesis estadística: 

 
• H0: Un sistema web no reduce el TRPTD en la GV de la empresa 

Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. 

• H1: Un sistema web reduce el TRPTD en la GV de la empresa 

Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. 

Tabla 10: Rangos del TRPTD 
 

 

Rango 
N promedio 

Suma de 
rangos 

Rangos negativos 50a 25.5 1275 

Postest Rangos negativos 0b 0 0 

Pretest Empates 0c 

Total 50 

a. TRPTD Postest < TPBTD Pretest 

b. TRPTD Postest > TPBTD Pretest 

c. TRPTD Postest = TPBTD Pretest 

 
 

Tabla 11: Estadística de contraste de TRPTD 
 

 Postest_ TPBTD -Pretest_ TPBTD 

Z -6.155b
 

Sig. Asintótica (bilateral) 0.000 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon 

b. Se basa en rangos negativos. 

Se confirma que el valor p (0.000) es inferior a 0.05, lo que indica que existe 

una evidencia estadística significativa para aseverar que el sistema informático 

efectivamente disminuye el TRPTD en la GV de Constructora e Inmobiliaria Titanio 

SAC en Chiclayo durante el año 2023. 

4.3.3. Hipótesis específica 3 

 
Hipótesis estadística: 

 
• H0: Un sistema web no mejora la TCTR en la GV de la empresa 

Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. 
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• H1: Un sistema web mejora la TCTR en la GV de la empresa

Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. 

Tabla 12: Rangos del TCTR 

N 
Rango 

promedio 
Suma de 
rangos 

Rangos negativos 50a 25.5 1275 

Postest Rangos negativos 0b 0 0 

Pretest Empates 0c

Total 50 

a. TCTR Postest < TPBTD Pretest

b. TCTR Postest > TPBTD Pretest

c. TCTR Postest = TPBTD Pretest

Tabla 13: Estadística de contraste de TCTR 

Postest_ TCTR -Pretest_ TCTR 

Z -6.099b

Sig. Asintótica (bilateral) 0.000 

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Debido a que el Sig. Asintomática (bilateral) es menor al 5% se establece 

que un sistema web mejora la TCTR en la GV de la empresa Constructora e 

Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023 
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V. DISCUSIÓN

En esta tesis, se realizó una comparación con trabajos de investigación 

previos utilizando los resultados obtenidos para los indicadores siguientes: el 

tiempo promedio dedicado a la búsqueda de información (TPBTD), el tiempo 

promedio dedicado al registro de ventas (TRPTD) y la tasa de cantidad de tareas 

realizadas (TCTR). 

Respecto al indicadore 1: TPBTD 

Los resultados en este indicador revelan una notable mejora en la eficiencia 

del proceso; inicialmente, el valor promedio de TPBTD fue de 9.8084 minutos, 

mientras que tras la implementación del sistema web, este se redujo 

significativamente a 3.5948 minutos, esta disminución representa una mejora 

sustancial de aproximadamente 6.2136 minutos en el tiempo empleado. 

En cuanto al análisis inferencial del indicador TPBTD, la prueba de 

normalidad Shapiro-Wilk indicó que este no sigue una distribución típica, lo que 

llevó a la utilización de la prueba de rangos de Wilcoxon para contrastar la hipótesis. 

Los resultados revelaron un valor z de -6.154, y el nivel de significancia asintótica 

(bilateral) fue de 0.000, inferior a 0.05, lo que lleva a rechazar la hipótesis nula y a 

aceptar la hipótesis alternativa; por ello, los datos respaldan la afirmación de que la 

implementación del sistema web ha reducido significativamente el TPBTD en la 

gestión de ventas de la empresa. 

Estos hallazgos están respaldados por la literatura; Serna (2022) señala que 

la adopción de un sistema web proporciona una sistematización de procesos, lo 

que puede mejorar los tiempos de gestión de ventas en un rango significativo, entre 

un 30% y un 42%. Además, Effendi et al. (2020) destacan que la implementación 

de sistemas de información en la empresa no solo optimiza los procesos de ventas, 

sino que también ayuda a identificar nuevas oportunidades de crecimiento para el 

negocio, lo que refuerza la importancia de la tecnología para la mejora de la 

eficiencia empresarial. 
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Respecto al indicador 2: TRPTD 

Los resultados obtenidos revelan cambios significativos en el proceso de 

registro tras la implementación del sistema web; en el pretest, se observó un rango 

de tiempo de registro de ventas que variaba entre un máximo de 11 minutos y un 

mínimo de 3.30 minutos; posteriormente, tras la implementación del sistema, se 

registró un tiempo máximo de 3.50 minutos y un tiempo mínimo de 1.20 minutos. 

El análisis comparativo del TRPTD muestra una reducción significativa en el 

tiempo empleado; antes de la implementación del sistema, el tiempo promedio de 

registro de ventas era de 6.95 minutos, mientras que en el postest se redujo a 2.288 

minutos, representando una mejora de aproximadamente 4.662 minutos. 

En cuanto al análisis de inferencia del indicador TRPTD, la prueba de 

Shapiro-Wilk indicó que este indicador, al igual que el TRI, no sigue una distribución 

típica; por lo tanto, se utilizó la prueba de Wilcoxon para corroborar la hipótesis. Los 

resultados arrojaron un valor z de -6.155, y el nivel de significancia asintótica 

(bilateral) fue de 0.000, por debajo de 0.05, lo que lleva a rechazar la hipótesis nula 

y a aceptar la hipótesis alternativa. Concluyendo que el sistema web implementado 

ha reducido significativamente el TRPTD en la gestión de ventas de la empresa. 

Estos hallazgos están respaldados por la investigación de Tallacahua (2020), 

quien señala que la adopción de un sistema web mejora los procesos incluidos en 

la gestión de ventas, maximizando la eficiencia en el uso del tiempo, su estudio 

demostró una reducción del 60% en el tiempo utilizado para el registro de ventas, 

lo que resalta el impacto positivo en la productividad empresarial. 

Respecto al indicador 3: TCTR 

Los resultados en este indicador revelan un impacto significativo en el 

cumplimiento de tareas tras la implementación del sistema web; en pre test, se 

observó que los trabajadores llevaban a cabo un mínimo de 5 tareas y un máximo 

de 18; sin embargo, después de la implementación del sistema, se registró un 

aumento en el cumplimiento, con un mínimo de 17 tareas realizadas y un máximo 

de 20, lo que indica un cumplimiento total de las asignaciones, estos hallazgos 

sugieren que el sistema ha mejorado positivamente en la productividad y eficiencia 

en la realización de tareas. 
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En cuanto al análisis inferencial del indicador TCTR, la prueba de normalidad 

Shapiro-Wilk indicó que este no sigue una distribución típica, lo que llevó a la 

utilización de la prueba de rangos de Wilcoxon para contrastar la hipótesis, los 

resultados arrojaron un valor z de -6.099, y el nivel de significancia asintótica 

(bilateral) fue de 0.000, por debajo de 0.05, lo que lleva a rechazar la hipótesis nula 

y a aceptar la hipótesis alternativa; en conclusión, el sistema web implementado 

mejora significativamente la TCTR en la gestión de ventas de la empresa. 

Estos resultados están respaldados por la investigación de Anchiraico 

(2022), quien encontró que la implementación de un sistema web mejora los 

procesos de ventas de una empresa. Además, señala que más del 70% de los 

trabajadores se sintieron más cómodos trabajando con el sistema, lo que resultó en 

un aumento del número de tareas realizadas. Lo anterior pone de relieve el impacto 

favorable que la tecnología puede generar en la eficiencia y el desempeño del 

personal dentro del ámbito empresarial. 

Respecto al Objetivo General 

Respecto al Objetivo General, se concluye de que la implementación de un 

sistema web beneficia significativamente a la empresa, mejorando y optimizando 

los procesos de gestión de ventas, esta mejora se evidencia claramente después 

de la implementación, donde se logró una reducción en los tiempos de búsqueda 

de información, registro de ventas y realización de tareas, lo que resulta en un 

incremento de la eficiencia en la producción y un uso óptimo de los recursos de la 

empresa constructora e inmobiliaria TITANIO SAC. 

En cuanto a la primera métrica, el Tiempo Promedio Empleado en Búsqueda 

de Información (TPBTD), además del análisis de inferencia, se detectó una mejora 

de aproximadamente 6.2136 minutos después de la implementación del sistema 

web; asimismo, en el segundo indicador, el Tiempo Promedio Empleado en el 

Registro de Ventas (TRPTD), se observó una mejora de aproximadamente 4.662 

minutos; finalmente, en el tercer indicador, la Tasa de Cantidad de Tareas 

Realizadas (TCTR), se constató un aumento de 7.94 tareas por día. 

En conclusión, los resultados obtenidos indican que un sistema web influye 

de manera significativa en los tres procesos estudiados: búsqueda de información, 
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registro de ventas y cantidad de tareas realizadas, mostrando efectos positivos en 

el uso eficiente del tiempo y en la productividad de la empresa. 

Además, los hallazgos se ven respaldados por la investigación de Áviles 

(2020), quien encontró una significancia inferior a 0.05, lo que indica que un sistema 

web mejora estos tres procesos de gestión de ventas, aumentando la eficiencia en 

tiempo y procesos. Asimismo, Checasa et al. (2021) mencionan que la 

implementación de sistemas web también ayuda a mejorar todos los procesos de 

interacción con los clientes, lo que contribuye a aumentar las ventas y la promoción 

dentro de la empresa. 

Respecto a la metodología de investigación 

La metodología de investigación utilizada para alcanzar los objetivos 

establecidos se basó en un diseño pre-experimental dentro de un enfoque 

experimental, este enfoque permitió la recolección de datos de manera aleatoria 

simple en pruebas pre y postest, lo que facilitó la comparación de ambas 

situaciones y el análisis de los cambios experimentados por la variable 

dependiente. Se emplearon fichas de registro para la recopilación de datos, y la 

herramienta SPSS V.26 se utilizó para el procesamiento en todas las etapas del 

estudio; además, se implementó la metodología XP (Programación Extrema) para 

el análisis, diseño e implementación del sistema, garantizando así una adaptación 

eficaz del software en la gestión de ventas de la empresa. 

Los indicadores TRI (Tiempo Promedio Empleado en Búsqueda de 

Información) y TUTI (Tiempo Promedio Empleado en el Registro de Ventas) 

desempeñaron un papel crucial en el estudio, ya que proporcionaron una medida 

precisa y detallada de la variable dependiente, gracias a estos indicadores, se logró 

una evaluación exhaustiva de las operaciones de Titanio SAC, identificando y 

mejorando las áreas de debilidad en el proceso de gestión de ventas, esto resalta 

la importancia de contar con herramientas de medición adecuadas para la 

implementación exitosa de mejoras en los procesos empresariales. 
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VI. CONCLUSIONES 

 
Según los resultados obtenidos se deduce lo siguiente: 

 
Primero: Se llegó a la conclusión que la implementación del sistema web 

en TITANIO SAC ha demostrado ser altamente beneficiosa 

para la optimización de los procesos de gestión de ventas. Los 

datos revelan una reducción significativa en los tiempos de 

búsqueda de información y registro de ventas, con mejoras de 

aproximadamente 6.2136 minutos y 4.662 minutos, 

respectivamente. Además, se observó un notable aumento en 

la Tasa de Cantidad de Tareas Realizadas, con un incremento 

de 7.94 tareas por día. 

Segundo: Se concluye que la implementación del sistema web redujo el 

tiempo promedio empleado en la búsqueda de información 

(TPBTD) de 9.8084 minutos a 3.5948 minutos, representando 

una mejora de aproximadamente 6.2136 minutos. El análisis 

inferencial respalda esta mejora, con una significancia 

estadística de p < 0.05. 

Tercero:  Se concluye que al implementar un sistema web en el proceso 

de registro de ventas, existe una reducción significativa en el 

tiempo promedio empleado, pasando de 6.95 minutos antes de 

la implementación a 2.288 minutos después; además, el 

análisis de inferencia respalda esta mejora, con una 

significancia estadística de p < 0.05. 

Cuarto: Se concluye que existió un aumento en el cumplimiento de las 

asignaciones, con un mínimo de 17 tareas realizadas y un 

máximo de 20, en comparación con un rango previo de 5 a 18 

tareas, este aumento sugiere una mejora notable en la 

productividad y eficiencia en la realización de tareas. Además, 

el análisis inferencial respalda estos hallazgos, con una 

significancia estadística de p < 0.05. 
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VII. RECOMENDACIONES

Por lo tanto, se brindan las siguientes recomendaciones para incrementar la 

efectividad de la implementación: 

Primero: Se recomienda realizar un estudio y análisis de los posibles 

sistemas web a utilizar, determinando de manera detallada las 

características que debe tener el sistema dependiendo el área 

donde se utilizará, para luego elegir el sistema que mejor se 

adapte a la empresa y que cumpla con los requisitos para el 

logro del objetivo, el cual es mejorar el proceso de gestión de 

ventas en la empresa. 

Segundo: Se recomienda incluir un sistema de capacitación, en la que se 

prepare a los trabajadores que usan directamente el sistema a 

utilizarlo de manera eficiente, con la finalidad de contar con 

colaboradores preparados que sepan utilizar de manera 

estratégica el sistema y así se logren los resultados esperados, 

que es mejorar los tiempos utilizados en cada una de las tareas. 

Tercero: A medida que se va utilizando el sistema, se recomienda incluir 

funciones especiales que ayuden a mejorar la automatización 

de los procesos, para que los colaboradores puedan ejecutar 

mayor cantidad de tareas y realizarlas en menor tiempo cada 

una, permitiendo optimizar el uso de recursos y el proceso de 

gestión de ventas de la empresa. 

Cuarto: Se recomienda realizar cada cierto tiempo un control de 

funcionamiento del sistema web, para detectar posibles fallas 

o problemas y solucionarlos a tiempo sin que afecte a las

actividades en mayor grado; asimismo, se recomienda utilizar 

este sistema como un indicador de control que mida el nivel de 

desempeño de los trabajadores y permita crear estrategias 

para seguir potenciándola. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

TÍTULO: Sistema web para la ges�ón de ventas de la empresa Constructora e Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 2023. 

AUTORES: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problema principal: Obje�vo principal: Hipótesis principal: Variable Independiente: Sistema Web 

¿En qué medida un sistema web 

mejora la ges�ón de ventas de la 
empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 
2023? 

Establecer en qué medida un 

sistema web mejora la ges�ón 
de ventas de la empresa 
Constructora e Inmobiliaria 
Titanio SAC, Chiclayo, 2023 

Un sistema web mejora la 

ges�ón de ventas de la 
empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, 
Chiclayo, 2023. 

Variable dependiente: Ges�ón de ventas 

Problemas específicos: Obje�vos específicos: Hipótesis específicas: Dimensiones Indicadores Escala 

PE1: ¿En qué medida un sistema 

web reduce el �empo 
transcurrido en la búsqueda de 

productos en la ges�ón de ventas 
de la empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 
2023? 

OE1: Determinar en qué medida 
un sistema web reduce el 

�empo transcurrido en la 
búsqueda de productos en la 

ges�ón de ventas de la 
empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, 
Chiclayo, 2023. 

HX1: Un sistema web reduce 

el �empo transcurrido en la 
búsqueda de productos en la 

ges�ón    de     ventas     de 
la empresa  Constructora 
e  Inmobiliaria   Titanio 
SAC, Chiclayo, 2023. 

Tiempos 

Tiempo 
transcurrido en la 

búsqueda de 
productos. 

De razón 
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PE2: ¿En qué medida un sistema 

web reduce el �empo en el 

proceso  de  ventas  en  la ges�ón  
de  ventas  de  la empresa 
Constructora e Inmobiliaria 
Titanio SAC, Chiclayo, 2023? 

OE2: Determinar en qué medida 
un sistema web reduce el 

�empo en el proceso de ventas 

en la ges�ón de ventas de la 
empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, 
Chiclayo, 2023 

HX2: Un sistema web reduce 

el �empo en el proceso de 

ventas en la ges�ón de 
ventas de la empresa 
Constructora e Inmobiliaria 
Titanio SAC, Chiclayo, 2023 

Tiempo en el 
proceso de ventas 

De razón 

PE3: ¿En qué medida un sistema 

web incrementa la can�dad de 
tareas realizadas en el proceso de 

ventas en la ges�ón de ventas de 
la empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, Chiclayo, 
2023? 

OE3: Determinar en qué medida 
un sistema web incrementa la 

can�dad de tareas realizadas en 
el proceso de ventas en la 

ges�ón de ventas de la empresa 
Constructora e Inmobiliaria 
Titanio SAC, Chiclayo, 2023 

HX3: Un sistema web 

incrementa la can�dad de 
tareas realizadas en el 
proceso de ventas en la 

ges�ón de ventas de la 
empresa Constructora e 
Inmobiliaria Titanio SAC, 
Chiclayo, 2023 

 
 

Tareas 
Can�dad de tareas 

realizadas en el 
proceso de ventas 

De razón 
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Anexo 2. Operacionalización de Variables 
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Anexo 3: Instrumentos de recolección de datos 

Ficha de registro del indicador 1: Tiempo incurrido en la búsqueda de 
información 

Investigadores: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Proceso 
Observado: 

Gestión de Ventas 

Pre-Test o Pos Test 

N° de 
Obs 

Fecha Tiempo de inicio Tiempo de fin 
Tiempo 
empleado 

1 

… 

50 

Ficha de registro del indicador 2: Tiempo empleado en el registro de la venta 

Investigadores: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Proceso 
Observado: 

Gestión de Ventas 

Pre-Test o Pos Test 

N° de 
Obs 

Fecha 
Tiempo de inicio 
de registro 

Tiempo de fin de 
registro 

Tiempo 
empleado 

1 

… 

50 

Ficha de registro del indicador 3: Tasa de Cantidad de tareas realizadas 

Investigadores: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Proceso 
Observado: 

Gestión de Ventas 

Pre-Test o Pos Test 

N° de 
Obs 

Fecha Vendedor Tarea prevista 
Tarea 
culminados 

1 

… 

50 

42



Anexo 4: 

Validación del instrumento- Experto 1 
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Validación de instrumento - Experto 2 
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Validación de instrumento - Experto 3 
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Anexo 5: Detalles SUNEDU de los Validadores 
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Anexo 7: Base de datos 

Ficha de registro N° 1: Tiempo incurrido en la búsqueda de información 

(TPBTD) 

Ficha de registro del indicador 1: Tiempo incurrido en la búsqueda de 
información 

Investigadores: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Proceso Observado: Gestión de Ventas 

Pre-Test Post-test 

N° de Obs Tiempo 
de inicio 

Tiempo 
de fin 

Tiempo 
empleado 

Tiempo 
de inicio 

Tiempo 
de fin 

Tiempo 
empleado 

1 09:00:00 09:14:24 00:14:24 10:00:00 10:05:24 00:05:24 

2 09:40:00 09:51:24 00:11:24 09:00:00 09:04:29 00:04:29 

3 10:30:00 10:41:31 00:11:31 09:48:00 09:53:56 00:05:56 

4 11:20:00 11:28:38 00:08:38 15:10:00 15:14:58 00:04:58 

5 12:00:00 12:10:05 00:10:05 15:00:00 15:04:40 00:04:40 

6 17:00:00 17:07:12 00:07:12 14:08:00 14:10:33 00:02:33 

7 09:30:00 09:44:04 00:14:04 13:19:00 13:23:46 00:04:46 

8 11:45:00 11:53:38 00:08:38 10:06:00 10:08:24 00:02:24 

9 12:15:00 12:23:18 00:08:18 15:13:00 15:15:15 00:02:15 

10 09:38:00 09:48:24 00:10:24 10:18:00 10:23:49 00:05:49 

11 15:45:00 15:52:52 00:07:52 10:57:00 11:01:51 00:04:51 

12 16:50:00 16:57:12 00:07:12 10:03:00 10:06:30 00:03:30 

13 13:20:00 13:32:58 00:12:58 13:47:00 13:49:08 00:02:08 

14 12:50:00 12:58:08 00:08:08 11:01:00 11:04:42 00:03:42 

15 11:34:00 11:42:38 00:08:38 14:31:00 14:33:33 00:02:33 

16 09:56:00 10:03:12 00:07:12 15:29:00 15:31:31 00:02:31 

17 13:47:00 13:59:58 00:12:58 12:41:00 12:46:43 00:05:43 

18 14:23:00 14:33:25 00:10:25 10:16:00 10:21:14 00:05:14 

19 12:58:00 13:09:50 00:11:50 11:02:00 11:07:12 00:05:12 

20 10:37:00 10:47:05 00:10:05 09:47:00 09:49:33 00:02:33 

21 14:50:00 14:57:12 00:07:12 11:34:00 11:36:22 00:02:22 
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22 15:30:00 15:42:50 00:12:50 09:31:00 09:33:32 00:02:32 

23 14:19:00 14:28:58 00:09:58 12:23:00 12:27:29 00:04:29 

24 15:55:00 16:07:14 00:12:14 13:19:00 13:22:43 00:03:43 

25 12:33:00 12:45:35 00:12:35 10:47:00 10:51:57 00:04:57 

26 13:49:00 13:57:38 00:08:38 14:14:00 14:18:40 00:04:40 

27 12:41:00 12:49:58 00:08:58 12:27:00 12:32:23 00:05:23 

28 16:34:00 16:45:31 00:11:31 13:31:00 13:32:47 00:01:47 

29 16:54:00 17:02:33 00:08:33 11:58:00 12:00:30 00:02:30 

30 15:14:00 15:21:12 00:07:12 10:44:00 10:48:42 00:04:42 

31 16:08:00 16:19:31 00:11:31 10:53:00 10:57:16 00:04:16 

32 15:03:00 15:11:38 00:08:38 10:34:00 10:36:48 00:02:48 

33 14:45:00 14:53:36 00:08:36 09:58:00 10:01:01 00:03:01 

34 12:26:00 12:33:12 00:07:12 12:10:00 12:14:00 00:04:00 

35 10:33:00 10:40:18 00:07:18 10:57:00 10:59:34 00:02:34 

36 13:45:00 13:59:24 00:14:24 15:38:00 15:41:29 00:03:29 

37 15:52:00 16:03:31 00:11:31 14:45:00 14:47:36 00:02:36 

38 16:09:00 16:21:58 00:12:58 12:12:00 12:14:07 00:02:07 

39 10:27:00 10:41:24 00:14:24 14:57:00 14:59:05 00:02:05 

40 10:51:00 10:59:00 00:08:00 10:09:00 10:11:00 00:02:00 

41 10:10:00 10:18:37 00:08:37 10:26:00 10:30:49 00:04:49 

42 13:48:00 14:00:05 00:12:05 15:32:00 15:37:26 00:05:26 

43 11:39:00 11:46:15 00:07:15 12:49:00 12:54:18 00:05:18 

44 14:09:00 14:17:33 00:08:33 13:24:00 13:29:30 00:05:30 

45 11:57:00 12:07:12 00:10:12 15:51:00 15:53:07 00:02:07 

46 16:39:40 16:49:45 00:10:05 13:58:00 14:02:10 00:04:10 

47 15:05:00 15:12:11 00:07:11 12:54:00 12:57:40 00:03:40 

48 13:53:00 14:03:05 00:10:05 13:24:00 13:27:17 00:03:17 

49 14:20:00 14:31:31 00:11:31 09:54:00 09:59:33 00:05:33 

50 11:36:00 11:47:39 00:11:39 09:04:00 09:06:42 00:02:42 
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Ficha de registro N° 2: Tiempo empleado en el registro de la venta (TRPTD) 

Ficha de registro del indicador 2: Tiempo empleado en el registro de la venta 

Investigadores: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Proceso 
Observado: 

Gestión de Ventas 

N° de 
Obs 

Pre-Test Post-test 

Tiempo 
de inicio 
de 
registro 

Tiempo 
de fin de 
registro 

Tiempo 
empleado 

Tiempo 
de inicio 
de 
registro 

Tiempo 
de fin de 
registro 

Tiempo 
empleado 

1 14:38:00 14:48:22 00:10:22 09:58:00 10:00:41 00:02:41 

2 10:42:00 10:51:30 00:09:30 13:33:00 13:34:34 00:01:34 

3 11:49:00 11:58:26 00:09:26 15:37:00 15:40:19 00:03:19 

4 09:48:00 09:57:43 00:09:43 13:56:00 13:58:28 00:02:28 

5 16:08:00 16:17:34 00:09:34 16:39:00 16:40:35 00:01:35 

6 14:15:00 14:24:10 00:09:10 11:22:00 11:24:52 00:02:52 

7 09:04:00 09:13:10 00:09:10 12:01:00 12:04:17 00:03:17 

8 10:12:00 10:22:11 00:10:11 15:55:00 15:56:53 00:01:53 

9 10:24:00 10:32:47 00:08:47 11:05:00 11:08:33 00:03:33 

10 16:20:00 16:28:59 00:08:59 10:57:00 10:59:07 00:02:07 

11 13:07:00 13:15:43 00:08:43 09:57:00 09:59:00 00:02:00 

12 15:58:00 16:05:35 00:07:35 15:14:00 15:15:22 00:01:22 

13 15:22:00 15:29:33 00:07:33 12:58:00 13:01:37 00:03:37 

14 16:15:00 16:22:29 00:07:29 10:56:00 10:58:36 00:02:36 

15 13:23:00 13:30:23 00:07:23 14:53:00 14:56:29 00:03:29 

16 09:00:00 09:11:22 00:11:22 12:14:00 12:16:38 00:02:38 

17 13:20:00 13:26:32 00:06:32 13:14:00 13:15:45 00:01:45 

18 16:27:00 16:33:14 00:06:14 14:30:00 14:33:15 00:03:15 

19 13:51:00 13:57:45 00:06:45 10:24:00 10:27:58 00:03:58 

20 14:31:00 14:37:40 00:06:40 16:37:00 16:38:41 00:01:41 

21 12:41:00 12:47:37 00:06:37 14:04:00 14:07:11 00:03:11 
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22 14:27:00 14:37:52 00:10:52 15:52:00 15:55:44 00:03:44 

23 09:24:00 09:29:55 00:05:55 09:09:00 09:11:31 00:02:31 

24 12:43:00 12:48:49 00:05:49 10:54:00 10:56:59 00:02:59 

25 11:31:00 11:36:35 00:05:35 16:28:00 16:30:09 00:02:09 

26 12:41:00 12:52:31 00:11:31 14:00:00 14:01:58 00:01:58 

27 14:30:00 14:40:41 00:10:41 10:37:00 10:38:57 00:01:57 

28 10:56:00 11:07:45 00:11:45 09:55:00 09:56:38 00:01:38 

29 16:53:00 16:59:45 00:06:45 11:14:00 11:17:21 00:03:21 

30 10:11:00 10:17:32 00:06:32 12:59:00 13:02:00 00:03:00 

31 15:59:00 16:03:20 00:04:20 10:16:00 10:18:08 00:02:08 

32 13:41:00 13:45:30 00:04:30 09:25:00 09:26:35 00:01:35 

33 11:47:00 11:51:28 00:04:28 11:20:00 11:22:51 00:02:51 

34 09:30:00 09:34:18 00:04:18 09:39:00 09:40:38 00:01:38 

35 09:00:00 09:10:08 00:10:08 13:15:00 13:18:02 00:03:02 

36 09:31:00 09:35:02 00:04:02 12:50:00 12:52:52 00:02:52 

37 14:50:00 14:53:32 00:03:32 09:38:00 09:40:03 00:02:03 

38 13:40:00 13:43:54 00:03:54 10:28:00 10:29:55 00:01:55 

39 14:30:00 14:37:59 00:07:59 14:35:00 14:37:48 00:02:48 

40 14:44:00 14:50:31 00:06:31 09:14:00 09:17:24 00:03:24 

41 16:14:00 16:21:43 00:07:43 15:28:00 15:31:03 00:03:03 

42 12:07:00 12:12:11 00:05:11 11:08:00 11:10:21 00:02:21 

43 15:59:00 16:04:35 00:05:35 12:22:00 12:24:02 00:02:02 

44 11:47:00 11:52:25 00:05:25 15:28:00 15:31:08 00:03:08 

45 13:49:00 13:54:15 00:05:15 10:29:00 10:32:01 00:03:01 

46 13:11:00 13:16:13 00:05:13 16:34:00 16:35:34 00:01:34 

47 16:50:00 16:54:58 00:04:58 14:59:00 15:00:20 00:01:20 

48 10:52:00 10:56:20 00:04:20 12:06:00 12:09:30 00:03:30 

49 15:34:00 15:40:10 00:06:10 09:20:00 09:22:39 00:02:39 

50 16:54:00 16:59:04 00:05:04 11:14:00 11:16:25 00:02:25 
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Ficha de registro N° 3: Tasa de Cantidad de tareas realizadas (TCTR) 

Ficha de registro del indicador 3: Tasa de Cantidad de tareas realizadas 

Investigadores: Víctor Hugo Acosta García / Luis Alberto García Heredia 

Proceso 
Observado: 

Gestión de Ventas 

Pre-Test Post-test 

N° de 
Obs 

Fecha Usuario 
Tarea 
prevista 

Tarea 
culminados 

Tarea 
prevista 

Tarea 
culminados 

1 11/06/2023 Vendedor 1 20 11 20 17 

2 11/06/2023 Vendedor 2 20 7 20 18 

3 11/06/2023 Vendedor 3 20 15 20 17 

4 11/06/2023 Vendedor 4 20 5 20 18 

5 11/06/2023 Vendedor 5 20 12 20 18 

6 12/06/2023 Vendedor 1 20 8 20 19 

7 12/06/2023 Vendedor 2 20 5 20 17 

8 12/06/2023 Vendedor 3 20 6 20 19 

9 12/06/2023 Vendedor 4 20 8 20 17 

10 12/06/2023 Vendedor 5 20 8 20 17 

11 13/06/2023 Vendedor 1 20 7 20 19 

12 13/06/2023 Vendedor 2 20 8 20 17 

13 13/06/2023 Vendedor 3 20 15 20 19 

14 13/06/2023 Vendedor 4 20 10 20 18 

15 13/06/2023 Vendedor 5 20 8 20 20 

16 14/06/2023 Vendedor 1 20 14 20 19 

17 14/06/2023 Vendedor 2 20 15 20 18 

18 14/06/2023 Vendedor 3 20 5 20 19 

19 14/06/2023 Vendedor 4 20 5 20 18 

20 14/06/2023 Vendedor 5 20 9 20 20 

21 15/06/2023 Vendedor 1 20 12 20 20 

22 15/06/2023 Vendedor 2 20 11 20 17 

23 15/06/2023 Vendedor 3 20 10 20 17 
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24 15/06/2023 Vendedor 4 20 11 20 20 

25 15/06/2023 Vendedor 5 20 14 20 18 

26 16/06/2023 Vendedor 1 20 12 20 19 

27 16/06/2023 Vendedor 2 20 10 20 20 

28 16/06/2023 Vendedor 3 20 7 20 17 

29 16/06/2023 Vendedor 4 20 15 20 17 

30 16/06/2023 Vendedor 5 20 6 20 19 

31 17/06/2023 Vendedor 1 20 5 20 17 

32 17/06/2023 Vendedor 2 20 18 20 18 

33 17/06/2023 Vendedor 3 20 11 20 17 

34 17/06/2023 Vendedor 4 20 16 20 20 

35 17/06/2023 Vendedor 5 20 7 20 19 

36 18/06/2023 Vendedor 1 20 14 20 18 

37 18/06/2023 Vendedor 2 20 5 20 17 

38 18/06/2023 Vendedor 3 20 13 20 20 

39 18/06/2023 Vendedor 4 20 13 20 17 

40 18/06/2023 Vendedor 5 20 10 20 20 

41 19/06/2023 Vendedor 1 20 14 20 19 

42 19/06/2023 Vendedor 2 20 7 20 18 

43 19/06/2023 Vendedor 3 20 5 20 19 

44 19/06/2023 Vendedor 4 20 14 20 19 

45 19/06/2023 Vendedor 5 20 14 20 20 

46 20/06/2023 Vendedor 1 20 13 20 17 

47 20/06/2023 Vendedor 2 20 15 20 18 

48 20/06/2023 Vendedor 3 20 11 20 19 

49 20/06/2023 Vendedor 4 20 14 20 20 

50 20/06/2023 Vendedor 5 20 12 20 17 
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Anexo 7: Autorización para realizar la investigación 
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Anexo 8. Comportamiento de las medidas descriptivas del pre test y post test. 

Indicador 1: Tiempo incurrido en la búsqueda de información (TPBTD) 

Figura 6: Comparación del comportamiento del indicador TPBTD 

Indicador 2: Tiempo empleado en el registro de la venta (TRPTD) 

Figura 7: Comparación del comportamiento del indicador TRPTD 
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Indicador 3: Tasa de Cantidad de tareas realizadas (TCTR) 

Figura 8: Comparación del comportamiento del indicador TCTR 
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Anexo 9: Metodología de desarrollo de software. 

Para la ejecución del sistema se realizó una comparación y elección entre 

las principales metodologías, como se aprecia en la siguiente figura: 

Figura 9: Comparación de metodologías de desarrollo de software 

De acuerdo a la figura 9, se eligió a la programación extrema o XP de sus 

siglas en inglés (Extreme Programming) como la metodología de desarrollo de este 

proyecto, porque esta estrategia de trabajo, pone un fuerte énfasis en las 

necesidades del cliente, permitiendo considerarlo como un miembro más del 

equipo. Al mismo tiempo que permite validar el sistema de manera continua y 

combinar o modificar requisitos que no fueron considerados en la primera etapa de 

definición del producto. 

• Extreme Programming (XP)

La programación extrema o Extreme Programming (en adelante, XP) es una 

metodología de desarrollo de la ingeniería de software formulada por Kent Beck, 

autor del primer libro sobre la materia, Extreme Programming Explained: Embrace 

Change (1999). XP, pertenece a la familia de procesos agiles. Según, Ramírez et 

al. (2019) esta, se justifica primero en construir buenas prácticas de codificación y 
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en los principios de adaptación, simplicidad, inspección continua, innovación, y 

autogestión. 

Asimismo, Ramírez et al. (2019) mencionan que la metodología XP contiene 

reglas o fases, las cuales se ejecutan dentro de 4 actividades estructurales 

denominadas: Planeación, la cual indica que las actividades antes de iniciar un 

proyecto se basan en escuchar al cliente, para entender el contexto del negocio y 

definir así las principales características que se requiere. Seguido del, diseño, en el 

que se define la aptitud de las operaciones modeladas de la aplicación por medio 

de iteraciones, estas tareas son representadas por medio de tarjetas CRC (clase- 

responsabilidad-colaborador), que tienen la tarea de identificar y organizar las 

clases bajo el paradigma orientado a objetos. Asimismo, la fase de desarrollo, 

procesos en el cual se lleva a cabo la programación en pareja, la unidad de pruebas 

y la integración del código, lográndose con la colaboración y disponibilidad del 

cliente. Por último, la fase de pruebas, donde se realiza los test por cada una de las 

actividades ejecutadas en la fase de diseño, estando a cargo el equipo de 

desarrollo. La Figura 10 muestra cada una de las actividades de XP, y resalta las 

tareas claves de cada una. 

Figura 10: Fases de la metodología XP 

Basado en Bustamante y Rodriguez (2014) 
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• Ejecución del proyecto

Con base en la metodología XP, primero se hizo el análisis de los 

requerimientos funcionales y no funcionales del sistema, luego se asignaron los 

roles del proyecto y finalmente se organizaron las reuniones con los clientes. Esto 

permitió la recolección de datos vitales para el desarrollo de la aplicación web, 

donde se logró la definición de varias historias de usuario y sus correspondientes 

tareas. 

Figura 11: Requerimientos funcionales y no funcionales 

Roles del proyecto 

Figura 12: Roles del Proyecto 
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Historias de Usuario 

El sistema de ventas contará con los siguientes módulos, mismos que fueron 

definidos en función a la información proporcionada por el gerente de la empresa. 

• Login (Administrativo – Vendedor)

• Proyectos

• Ventas

• Pagos

• Configuración

• Reportes

Se  definieron  las  siguientes  historias  de  usuario  de Constructora e 

Inmobiliaria Titanio SAC (HUCT): 

Tabla 14: Historias de usuario 

N° 
HISTORIA DE 
USUARIO 

PRIORIDAD RIESGO 
RESPONSABLE 

HUCT1 Autenticación y 
autorización de 
usuarios 

Alta Alto Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT2 Gestión de usuarios Alta Medio Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT3 Gestión de permisos Alta Medio Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT4 Gestión de 
Proyectos 

Alta Medio Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT5 Gestión de Ventas Alta Alto Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT6 Gestión de Pagos Alta Alto Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT7 Creación de 
Reportes 

Alta Bajo Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT8 Exportación de 
reportes a PDF 

Media Bajo Luis Alberto 
García Heredia 

HUCT9 Exportación de 
reportes a Excel 

Media Bajo Luis Alberto 
García Heredia 

Posterior a la definición de cada una de las HUCT, se planifico las etapas de 

desarrollo del proyecto. Se elaboró el plan de entrega compuesto por las tareas: 
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Tabla 15: Tareas de las historias del usuario 

N° HISTORIA DE USUARIO 
SEMANAS DE 
DESARROLO 

Primera tarea 

Acceso al sistema 

3 semanas 

Gestión de usuarios 

Gestión de permisos 

Gestión de Proyecto 

Gestión de Ventas 

Segunda tarea 

Gestión de Pagos 

1 semana 
Creación de Reportes 

Exportación de reportes a PDF 

Exportación de reportes a Excel 

HUCT explicadas en tareas o tarjetas con su respectiva Clase- 

Responsabilidad-Colaborador (CRC). 

Figura 13. Historia de usuario (HUCT1) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT1 Usuario: Administrador, Usuario vendedor 

Nombre de la historia: Autenticación y autorización de usuarios 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: Los usuarios del sistema estarán categorizados en distintos 

roles, cada uno de los cuales será identificado por un nombre y una clave 

exclusiva que les otorgará acceso. Estos roles y sus respectivas credenciales 

serán configurados y gestionados por el administrador del sistema. 

Observaciones: El acceso a las funcionalidades del sistema estará restringido 

únicamente a aquellos usuarios que estén registrados en el sistema. 
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Figura 14. Historia de usuario (HUCT2) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT2 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Gestión de usuarios 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: El sistema contará con un usuario superadministrador 

predefinido que tendrá la capacidad de acceder a todas las características del 

sistema, incluyendo la capacidad de registrar permisos, editar y eliminar 

usuarios sin restricciones. 

Observaciones: El superadministrador del sistema será la única persona con 

acceso completo a todas las funciones del sistema. 

Figura 15. Historia de usuario (HUCT3) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT3 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Gestión de permisos 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 2 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: El sistema otorgará al administrador la facultad de definir y 

configurar niveles jerárquicos para los distintos usuarios autorizados a utilizar 

la plataforma web. Esta funcionalidad permitirá una mayor flexibilidad en la 

gestión y organización de los roles de usuario en el sistema. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán asignar el 

permiso a cada usuario que forme parte del sistema. 
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Figura 16. Historia de usuario (HUCT4) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT4 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Gestión de Proyecto 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: El sistema incluirá un módulo que permitirá el registro de 

proyectos inmobiliarios. Además, ofrecerá la funcionalidad de asignar la 

cantidad de manzanas y lotes para cada proyecto, con la capacidad de agregar 

o modificar tanto las manzanas como los lotes según sea necesario. Asimismo,

se podrá habilitar y deshabilitar proyectos, manzanas y lotes. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores tendrán acceso a 

este modulo del sistema. 

Figura 17. Historia de usuario (HUCT5) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT5 Usuario: Administrador, Usuario vendedor 

Nombre de la historia: Gestión de Ventas 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 4 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: De los proyectos, manzanas y lotes creados y habilitados se 

podrán realizar una venta, la cual se registrará asignándole un propietario, 

monto, fecha de venta, modalidad de pago, y su esquela de pagos. 

Observaciones: Los usuarios podrán realizar modificaciones en la esquela de 

pagos. Solo los administradores podrán eliminar la venta. 
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Figura 18: Historia de usuario (HUCT6) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT6 Usuario: Administrador, Usuario vendedor 

Nombre de la historia: Gestión de Pagos 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: De las ventas realizadas, el sistema contará con un modulo en 

el cual se podrán ir registrando los pagos que van realizando por los lotes 

vendidos, este podrá registrar cuotas, adelantos, cancelaciones, pagos 

adelantados y anticipos. 

Observaciones: Solo los administradores podrán hacer modificaciones a los 

pagos ya registrados. 

Figura 19. Historia de usuario (HUCT7) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT7 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Creación de reportes 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: El administrador puede gestionar diferentes tipos de reportes, el 

cual se mostrará en gráficos de barras y listas específicas. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán tener acceso 

a los diferentes reportes que se requieran tener dentro del sistema. 
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Figura 20. Historia de usuario (HUCT8) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT8 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a PDF 

Prioridad: Media Riesgo: Bajo 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: El administrador puede exportar los diferentes tipos de reporte 

a un documento PDF. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán exportar los 

diferentes reportes en un archivo PDF. 

Figura 21. Historia de usuario (HUCT9) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUCT9 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a EXCEL 

Prioridad: Media Riesgo: Bajo 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Luis Alberto García Heredia 

Descripción: El administrador puede exportar los diferentes tipos de reporte 

a un documento PDF. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán exportar los 

diferentes reportes en un archivo EXCEL. 
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Pruebas de aceptación 

En la siguiente figura se definen de forma general las pruebas de aceptación. 

Figura 22. Lista de pruebas de aceptación 

N.º de

prueba 

N.º de

historia 

Nombre de la historia N.º tarea

PATS1 HUCT1 Autenticación y autorización de 

usuarios 

Primera tarea 
PATS2 HUCT2 Gestión de usuarios 

PATS3 HUCT3 Gestión de permisos 

PATS4 HUCT4 Gestión de Proyectos 

PATS5 HUCT5 Gestión de Ventas 

PATS6 HUCT6 Gestión de Pagos 

Segunda tarea 
PATS7 HUCT7 Creación de Reportes 

PATS8 HUCT8 Exportación de reportes a PDF 

PATS9 HUCT9 Exportación de reportes a Excel 

En las figuras 23 a la 31 está la descripción de cada una de las pruebas de 

aceptación utilizadas para la primera tarea y la segunda etapa. 

Figura 23. Prueba de aceptación (PATS1) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS1 N.º historia de usuario: HUCT1

Nombre de la historia: Autenticación y autorización de usuarios 

Condiciones de ejecución: Cada usuario debe contar con un perfil y su 

contraseña para poder acceder a las funciones del sistema de acuerdo a su 

rol. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Dar clic en el enlace proporcionado 

Llenar el campo de Usuario y contraseña 

Luego pulsar el botón INICIAR SESIÓN 
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Resultado esperado: Acceso eficiente a las funcionalidades del sistema 

dependiendo del tipo de usuario y el rol que desempeña en el mismo. 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 24.  Prueba de aceptación (PATS2) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS2 N.º historia de usuario: HUCT2

Nombre de la historia: Gestión de usuarios 

Condiciones de ejecución: El administrador del sistema o el usuario que 

desea cambiar las configuraciones de su cuenta tendrá que autenticarse 

primero. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Cada usuario con acceso al sistema, si requiere hacer alguna modificación 

desde su perfil, tendrá que seleccionar la opción EDITAR en la parte superior 

de su perfil, seguido tendrá que llenar el formulario correspondiente 

introduciendo su contraseña actual, posteriormente definir un nuevo indicio de 

contraseña. 

Resultado esperado: Cuenta de usuario actualizada correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 25.  Prueba de aceptación (PATS3) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS3 N° historia de usuario: HUCT3 

Nombre de la historia: Gestión de permisos 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de configuración y crear un nuevo rol y 

asignarle los permisos necesarios para cada usuario. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de configuración 
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Roles y permisos, asignar un nuevo rol y los permisos necesarios 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: Registro de roles de usuarios almacenados 

satisfactoriamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 26. Prueba de aceptación (PATS4) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS4 N° historia de usuario: HUCT4 

Nombre de la historia: Gestión de Proyectos 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de proyectos y realizar las diferentes 

acciones como Registrar, modificar, habilitar o deshabilitar un proyecto, 

manzana o lote. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de Proyecto 

Ir al botón +, editar o eliminar, según se requiera 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro, modificación, habilitación y deshabilitación 

de un proyecto, manzana y lote se realizó correctamente. 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 27. Prueba de aceptación (PATS5) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS5 N° historia de usuario: HUCT5 

Nombre de la historia: Gestión de Ventas 

Condiciones de ejecución: El usuario tendrá que iniciar sesión en el sistema 

y posteriormente ir al módulo de ventas y realizar el registro de propietario y 

demás datos requeridos. 

Entrada / pasos de ejecución: 
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Ingresar al sistema 

Ir al módulo de Ventas 

Ir al botón +, editar o eliminar, según se requiera 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro de la venta fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 28.  Prueba de aceptación (PATS6) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS6 N° historia de usuario: HUCT6 

Nombre de la historia: Gestión de Pagos 

Condiciones de ejecución: : El usuario tendrá que iniciar sesión en el sistema 

y posteriormente ir al módulo de Pagos y realizar el registro de la información 

del pago requeridos. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de Pagos 

Ir al botón +, editar o eliminar, según se requiera 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del pago fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 29.  Prueba de aceptación (PATS7) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS7 N° historia de usuario: HUCT7 

Nombre de la historia: Creación de reportes 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y manejar los reportes que 

se requiere. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 
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Ir al módulo reportes 

Posteriormente, presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, ventas 

diarias o proyecto. 

Resultado esperado: Observar los diferentes reportes requeridos 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 30.  Prueba de aceptación (PATS8) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Numero: PATS8 N° historia de usuario: HUCT8 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a PDF 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y exportar los reportes que 

se requiere en formato PDF. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo reportes 

Posteriormente, presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, ventas 

diarias o proyecto. 

Finalmente exportar a PDF 

Resultado esperado: El reporte se exportó correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Figura 31. Prueba de aceptación (PATS9) 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS9 N° historia de usuario: HUCT9 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a EXCEL 

Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y exportar los reportes que 

se requiere en formato EXCEL. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 
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Ir al módulo reportes 

Posteriormente presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, ventas 

diarias o proyecto. 

Finalmente exportar a EXCEL 

Resultado esperado: El reporte se exportó correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

• Diagrama de flujo del desarrollo del software

Figura 32. Diagrama de flujo del ciclo de vida del sftware 

Diagrama As-Is y To-Be del proceso de registro de venta 

Figura 33. Diagrama As-Is y To-Be del proveeso de registror de ventas 
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Diagrama As-Is y To-Be del proceso de pago de cuotas 

Figura 34. Diagrama As-Is y To-Be del proveeso de pago de cuotas 

Tecnologías y lenguajes de programación 

En cuanto al desarrollo del sistema, se utilizó las siguientes tecnologías y 

lenguajes de programación 

Tabla 16: Tecnologías y lenguajes de programación 

FRONT END BACK END SERVIDOR 

HTML 

CSS 

Javascript 

Materialize CSS 

DataTables 

Select2 

PDFMake 

Google Charts 

MySQL versión 10 

PHP versión 8 

API en formato JSON 

Apache versión 2 

Sistema Operativo Linux 

distribución Debian versión 9 

PhpMyAdmin versión 5 

Es importante tener en cuenta que las tecnologías mencionadas no tienen 

ningún costo. 

Diseño de base de datos 
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A continuación, se presenta la interfaz del sistema después de haber 

desarrollado las diversas historias de usuario. 

Figura 35. Diseño de base de datos 

A continuación, se presenta la interfaz del sistema después de haber 

desarrollado las diversas historias de usuario. 
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Figura 36. Interfaz de inicio de sesión del sistema 

Figura 37. Interfaz del dashboard luego de iniciar sesión 

Figura 38. Interfaz de usuarios activos e inactivos 
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Figura 39. Interfaz de asignación de permisos y roles 

Figura 40. Interfaz propietarios activos e inactivos. 

Figura 41. Interfaz de ventas registradas 
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Figura 42. Interfaz de formulario registro de venta. 

Figura 43. Interfaz de reporte Lotes vendidos por Proyecto 
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Figura 44. Interfaz de reporte de Pagos por Proyecto 
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Anexo 11. Articulo Científico. 
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actualizada de la conducta de las ventas [7] [8]. Además. Un sistema facilita el seguimiento 

personalizado de los clientes, lo que aumentará su satisfacción y fidelidad [9]. Por otro lado, el 

acceso a informes y estadísticas en tiempo real brindará a los directivos una mayor capacidad para 

evaluar el estado de las ventas y mejorar la satisfacción de los clientes [1O]. 

En este contexto, las herramienta o sistemas web se presenta como unapropuestamuy atracti va 

para mejorar la gestión de ventas [11]. La automatización de los procesos come rciales, la 

centralización de la información y la optimización del servicio al cliente son los objetivos de su 

enfoque, lo que resultará en un crecimiento y éxito significativos para la organización [12]; además, 

la automatización integrada reducirá significativamente la carga de trabajo manual, lo que resultará 

en una optimización más efectiva de los recursos disponibles y una reducción de errores [13]. 

La implementación de un sistema web con herramientas de distribución Open Source permite a 

las empresas controlar adecuadamente su información [14] [15]. Asimismo, se puede brindar 

atención ágil, sencilla y satisfactoria, con el fin de incrementar las ventas de las organizaciones [16]; 

además, un sistema web que mejoró el tiempo de registro de productos en la compañía y aumentó 

el nivel de ventas [5]. 

Según varios estudios de caso, la puesta en marcha de un sistema web de gestión de ventas en 

empresas mejora la eficiencia de los procesos de ventas y la toma de decisiones [17] [18]. Además, 

hay evidencia sólida y actualizada sobre la relación específica entre esta herramienta y su eficacia 

en la visualización de datos y la gestión de ventas en proyectos comerciales [19] [20] [21]. 

El presente artículo tiene como objetivo determinar si la incorporación de este Sistemaweb para 

la gestión de ventas en la empresa Titanio SAC; así lograr optimizar los procesos comerciales y 

contribuir al crecimiento sostenible de la empresa en el mercado. Asimismo, se busca conocer la 

eficiencia del sistema con los tiempos de búsqueda de información y tiempo del proceso de ventas. 

Esta investigación contribuye al conocimiento y desarrollo del sector de la construcción e 

inmobiliaria al proporcionar informa ción relevante sobre cómo implementar un sistema web de 

gestión de ventas y cómo afecta a una empresa constructora. Los hallazgos y conclusiones de la 

investigación pueden tener un impacto significativo en la eficiencia, la productividad y la toma de 

decisiones informadas de una empresa, lo que puede resultar en un crecimiento más rápido y 

eficiente de la empresa. 

Este estudio está estructurado en 5 secciones; donde, la primera sección se describió como 

Introducción, en la cual se exponen la problemática que acontecen las em-presas relacionadas a las 

ventas y la sistematización. En la sección 2, se denomina Método, en la cual se detalla sobre el 

hardware y el paso a paso de cómo se desarrolló el sistema web, mediante la metodología de 

proyectos. En la sección 3, de nombre Resultados, se redactan y se brindan infografías en la cuales 

se demuestran cómo funciona el sistema y sus interfaces. En la sección 4 (Discusiones),se compara 

y discute los resultados encontrados con la teoría y otras investigaciones. La sección 5 se titula 

Conclusiones, en esta se expresa las conclusiones del autor referente a los beneficios de su 

investigación; además, se coloca algunas recomendaciones para próximas investigaciones. 

• Method 

En esta sección, describimos los métodos utilizados en el desarrollo y operación de nuestro

software; programa diseñado para mejorar la toma de decisiones de las micro y pequeñas empresas 

del sector inmobiliario. 
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2.1 lmplementation 

Se utilizó una Laptop con procesador AMO Ryzen 9 5900HX with Radeon Graphics , sistema 

operativo Windows 11 Pro 64 bits (1O.O, compilación 22621), 16384MB de RAM y BIOS G713QR.331. 

Se llevó acabo la construcción de la estructura de la página web. Para el funcionamiento del sistema 

web, se im plementó el lenguaje de programación PHP 8, implementando el patrón de diseño MVC 

(Mode lo Vista - Controlador) y el uso de API REST para la comunicación con la base de datos. 

2.2 Operation 

Metodológicamente,se empleó la programación extrema (XP) [22) [23). considerando las siguientes 

etapas o directrices que se aplican en 4 actividades fundamentales [24). 

j 

actorlng 

) 

Figura 1. Fases de la metodología XP 

2.2.1 Fase de Planificación: Se detalla ron todas las historias de usuario conforme a las demandas 

del cliente, extrayendo los requisitos del sistema. El primer requisito habilitó la entrada al sistema y 
el registro de usuarios (Administrador,vendedor). El segundo requisito posibilitó la proyectos y lot es 

asignados al proyecto, el tercer requisito permitió la asignación de vent as a los lotes asignados al 

proyecto, el cuarto requisito permitió la asignaciónde pagos a los lotes vendidos, y el quinto requisito 

generó un informe de los lotes vendidos y cuentas por cobrar. Es importante detallar que en esta 

fase se delegaron roles a los participantes de la investigación siendo: 

Role Responsible 

Luis Alberto Garcla Heredia 

Luis Enrique Tirado Paz 

1  Victor  Hugo  Acosta García 1 

1 Victor  Hugo  Acosta Garda 1 

Figura 2. Roles segú n la Metodología XP 

2.2.2 Fase de Diseño: Se eligieron las historias de usuario más relevantes y se diseñaron de manera 

simple. Además, se generarán tarjetas CRC (Clase-Responsabilidad-Colaboración) para facilitar un 

análisis más efectivo del sistema, como se ilustra en la Figura que se muestra a cont inu ación: 

• User storie s

• Values 

• Acceptanc e c riteria

• lt era tion Plan

• Simpledesign

• CRCM.,1ps 

I Softwu"UPlfade 1 .... 

) R 

• Unit test inl!

Progra mme r 

Customer 

Tester 

Consultant 
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Figura 3. CRC's Targets 

2.2.3 Fase de Codificación: Se llevó a cabo la construcció n de la estructura de la página web 

utilizando lenguaje de etiquetas HTML. CSS para los estilos, colores y estructuras de cajas. y 

Javascript manipulación de objetos en HTML, además de la incorporación de diversas tecnologías 

como Materialize CSS como framework de diseño basado en Material Design de Google, DataTables 

para el manejo del listado de datos en tablas, Select2 para añadir funcionalidades de búsqueda en 

dentro de los Combo-Box, y PDFMake para la funcionalidad de expotar  en el  módulo  de reportes. 

Para el funcionamiento del sistema web, se implementó el lenguaje de programación PHP 8, 

implementando el patrón de diseño MVC (Modelo Vista - Controlador), se implementó el sistema de 

gestión de bases de datos MySQL versión 1O. O, y se utilizaron API REST para la transferencia de 

datos entre la vista y el controlador. 

Figura 4. Codificació n del sistema 

Number: HUCTS 1 User: Administrator, Sales User 

Story Name: Sales Management 

Priority: High 1 Risk: High 

Estimated points: 4 1 Assigned task: First task 

Programmer responsible: Luis Alberto García Heredia 

Description: A sale can be made from the projects, blocks and lots that have 

been created and activated. The  sale is registered by assig nin g an  ow ner, 

am ounl , da te of sale, payment method and payment schedule. 

Notes: Users can make changes to the payment schedule. Only administrators 

can delete a sale. 
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OeKription of Usr  r 

Stor1i!'s 

Oe tine system 

requlrem1;mt  . 
\'a l1d a t cd? 

"e ' 

No 

"e ' 

/!'. 

r .. u\ 

su cccssfu ll y 

co mpleted? 

Ye, 

Figura 5. Base de datos 

2.2.4 Fase de Prueba: Se procedió a la evaluación del sistema mediante pruebas a nivel de unidades 

con el objetivo de identificar cualquier fallo en el código y elevar la calidad de este. Posteriormente, 

se llevó a cabo la prueba de aceptación en un proceso supervisado junto al cliente, con el fin de 

otorgar la aprobación final a la aplicación. 

Figura 6. Flujograma del desarrollo de la aplicación. 

2.3 Unique features 

En este software se han implementado características diferentes a las soluciones existentes en el 

mercado: 

Adaptado para cumplir con las necesidades de las Mypes en el sector inmobiliario: nuestro 

software está diseñado específicamente para micro y pequeñas empresas del sector 

inmobiliario, adaptándose a requisitos específicos para mejorar la toma de decisiones en la 

gestión gerencial, adaptándose a sus flu jos de trabajo. 

Personalización a medida: los usuarios pueden acceder a reportes los cuales les permitirán 

hacer consultas sobre ventas, cuotas pendientes de pago, porcentaje de avance de ventas 

del proyecto 

Al explicar el método y las características exclusivas, ofrecemos una guía sólida para el desarrollo e 

implementación de nuestro software en las micro y pequeñas empresas del sector inmobiliario, 

promoviendo su replicabilidad y destacando su utilidad. 
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• Use Cases

Prefacio: Proceso de Inicialización de Datos 

La inicialización de datos del sistema se efectúa de manera automática, siguiendo los 

procedimientos de instalación descritos en el archivo denominado "Readme.md", el cual está 

contenido en el repositorio correspondiente [25). 

Use Case 1: Reporte de Ventas 

La siguiente interfaz que se ha desarrollado el usuario tiene la funcionalidad de generar reportes de 

lotes vendidos por proyecto. Este reporte muestra un gráfico donde se visualiza los lotes vendidos y 

por vender, además de fechas de ventas. (Figura 5). 

Input: 

Acceso a la vista "Reportes" 

Seleccionar el reporte lotes por proyecto 

Output: 

Reporte de lotes por proyecto. 

Report LollSold by Pr t 

.

.,

,
_.,...,............,.,U,_ll"tla'.....

.,.....,Oll,. ,o««-flll, 

14,,ia _,..,. .. 
, ., 

Figura 5. Interfaces de reporte de lotes por proyecto 

•
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Use Case 2: Reporte de cuotas por cobrar 

En esta interfaz, se desarrolló una lista donde se visualizan los lotes que cuentan con cuotas 

pendientes de pago, en la cual muestra la fecha en que venció la cuota, el monto a pagar, el 

propietario e información de contacto con el mismo 

Input: 

Acceso a la vista "Reporte". 

Seleccionar pagos por proyecto 

Output: 

Reporte de cuentas por cobrar 

Project P.1yllleflts Report 

· -i :,,11
Figura 6. Interfaces de cuotas por cobrar 

Caso de uso 3: Registro de ventas 

Para el proceso de ventas existe un listado de ventas en la cual se indica la información de la venta, 

así mismo los vendedores pueden registrar las ventas, donde se indica el comprador, la ubicación, el 

proyecto, lote y precio; el cual puede demorar alrededor de 2 minutos completarlo (Fig. 10). 

Input: 

Accesoa ventas 

Ingreso de monto del lote, propietario y forma de pago 

Output: 

Registro de Venta. 

Esquela de pagos. 
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Figura7. Registro de información de ventas 

Caso de uso 4:Dashboard 

Desarrollada la aplicación, en la interfaz principal se muestra, luego de iniciar sesión, el dashboard 

del usuario logeado, en la cual se visualiza un gráfico con los proyectos con sus respectivos lotes 

quefaltan vender, ordenados de mayor a menor; y otro gráfico los propietarios con sus respecitvos 

saldos acumulados, ordenados de mayor a menor, tal como se muestra en la Figura 7. 

Input: 

Output: 

Acceso a la vista "Dashboard" 

Reporte de lotes no vendidos por proyecto. 

Reporte de saldos acumulados por propiet ario. 
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Figura7. Dashboard de inicio 

5. Discusion 

Según la evaluación del sistema, se ha constat ado una reducción significativa del tiempo dedicado 
a la búsqueda de información en el proceso de ventas, aproximadamente del 64%. Este disminución 

._ 09,..,. ffl lnrn.obil1:anaTrt:an1a =-"",.. c,:aa, 

- 

T 

-
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refleja una notoria eficiencia en las operaciones de ventas, constituyendo un activo sumamente 

valioso para las empresas del sector inmobiliario. Además, respaldando estos resultados, 

investigaciones han demostrado que la optimización del tiempo en la búsqueda de info rmación 

permite ofrecer una atención ágil, sencilla y satisfactoria, con el objetivo de incrementar las ventas 

de las organizaciones (16]. Se destaca que un sistema web de gestión de ventas en empresas no 

solo mejora la eficiencia de los procesos de ventas, sino que también contribuye a una toma de 

decisiones más efectiva (17] (18]. 

El sistema diseñado ha demostrado ser altamente efectivo en la optimización del proceso, 

reduciendo de manera significativa las actividades manuales y, como resultado, acortando los 

tiempos necesarios para el registro de transacciones en un 62%. Estos hallazgos se alinean con las 

investigaciones previas [3][5][6]113], quienes señalaron que la implementación de un sistema de 

ventas agiliza la atención al cliente. Además, los resultados son consistentes con [4]19] quienes 

demostraron que la utilización del sistema conlleva mejoras en los tiempos de procesamiento y un 

aumento en las ventas. 

Una de las características destacadas de nuestro sistema es la interfaz de ventas, que permite un 

seguimiento preciso de los clientes y simplifica el registro y análisis de su comportamiento. Este 

enfoque coincide con [14]115], quienes afirmaron que los sistemas similares facilitan el seguimiento 

personalizado de los consumidores. Además, los sistemas automatizan los registros comerciales 

[19][20]121]; asimismo, garantizan un control efectivo de la información (1O]. 

La usabilidad de un Dashboard ha proporcionado resultados confiables y ha mejorado el monitoreo 

de indicadores y metas del proceso, asegurando la entrega puntual y la gestión eficiente de 

actividades, pagos y reportes. Además, esta herramienta tiene interfaces gráficas para trabajar con 

bases de datos, siendo vital para la Inteligencia Empresarial [26]127]. Asimismo, facilita la toma de 

decisiones al permitir a las empresas visualizar eficientemente los datos de ventas, tiempos y 

productos [28]129][30]. 

Por lo demostrado un sistema web es una estrategia confiable para las empresa del sector 

inmobiliario que requieran ser más eficientes en el proceso de ventas. En cuanto a los objetivos 

establecidos, el sistema ha demostrado un alto cumplimiento, logrando una eficacia en la 

optimización del proceso y mejorando la usabilidad a través de Dashboard, facilitando la toma de 

decisiones para la empresa. 

6. Conclusions

El sistema diseñado ha demostrado ser un instrumento eficaz para optimizar el proceso de venta, 

disminuir las actividades anuales y reducir los tiempos de registro. 

En concordancia con investigaciones anteriores, estos resultados demuestran la importancia de los 

sistemas de venta para agilizar el servicio al cliente y reducir los retrasos en la tramita ción, lo que se 

correlaciona con un aumento de las ventas. 

La implantación de la interfaz de ventas ha permitido realizar un seguimiento preciso de los clientes 

y mejorar la gestión de la información, lo que respalda las investigaciones que destacan la 

importancia de los sistemas en el seguimiento personalizado de los consumidores y la 

automatizaciónde los registros comerciales. 

Se recomienda a los próximos investigadores usar otro tipo de metodologías para identificar si los 

resultados que pueden generar serían los mismo, estas metodologíaspueden ser en Cascada, Scrum 

o Metodología V.
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