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Resumen 

La presente investigación tuvo como objetivo introducir una aplicación en 

línea con el fin de optimizar la gestión y el procesamiento de ventas, la cual será 

implementada en la compañía Invertec KSY SAC en Barranca. Se llevó a cabo una 

investigación tipo aplicada y diseño experimental del tipo preexperimental. Con el 

objetivo de examinar y procesar información utilizando entrevistas y métodos de 

recopilación de datos, registrando tanto la situación previa como posterior a la 

implementación de la herramienta web. Esto permitió identificar de manera concreta 

la necesidad real y respaldar la implementación con evidencia de mejoras 

significativas. Esta investigación reveló un marcado aumento en las ventas, que 

pasaron de un 11% a un 17% obteniendo de esta manera una diferencia positiva 

del 6%, en términos de fidelización de clientes se observó un incremento del 7%, 

pasando de un 13% a un 20%, gracias a la automatización del proceso de ventas 

mediante el uso del sistema web como una herramienta tecnológica. De esta 

manera, los usuarios finales disfrutan de una experiencia de compra mejorada en 

todos los aspectos, lo que se traduce en menores tiempos de espera y una atención 

más satisfactoria por parte de la empresa. 

Palabras Clave: Gestión de ventas, sistema web, mejora de procesos, proceso 

de ventas. 



xi

Abstract 

The objective of this research was to introduce an online application in order to 

optimize sales management and processing, which will be implemented in the 

company Invertec KSY SAC in Barranca. An applied type of research and pre-

experimental experimental design were carried out. With the objective of examining 

and processing information using interviews and data collection methods, recording 

both the situation before and after the implementation of the web tool. This made it 

possible to concretely identify the real need and support the implementation with 

evidence of significant improvements. This research revealed a marked increase in 

sales, which went from 11% to 17%, thus obtaining a positive difference of 6%. In 

terms of customer loyalty, an increase of 7% was observed, going from 13%. to 

20%, thanks to the automation of the sales process through the use of the web 

system as a technological tool. In this way, end users enjoy an improved purchasing 

experience in all aspects, which translates into shorter waiting times and more 

satisfactory service from the company. 

Keywords: Sales management, web system, process improvement, sales 

process. 
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I. INTRODUCCIÓN

En los 20 años anteriores no se dio prioridad a los sistemas web ni a las 

herramientas tecnológicas para las empresas pequeñas y medianas en el País, 

esto debido a que las implementaciones de dichas herramientas eran costosas y 

demandaban todo un proceso de transformación digital y más aún porque no se 

consideraba un recurso necesario. Actualmente las empresas se ven obligadas a 

implementar herramientas digitales buscando desarrollar y modernizar el negocio 

(Maðarac et al., 2021). 

En la actualidad, la perspectiva ha cambiado, según (Matute et al., 2020), las 

diferentes herramientas digitales brindan una eficiencia significativa en los procesos 

de gestión, brindando una mejora en la compañía. En especial los sistemas web 

para el uso y gestión de las ventas de las empresas tanto como grandes, medianas 

y pequeñas empresas, ya ven con otra cara la implementación de dichas 

herramientas, ya que el coste asociado justificaría todas las mejoras y rapidez de 

atención a sus clientes en el Perú. 

En un estudio realizado a nivel internacional, Rivera señala que existe una 

variación porcentual de empresas que utilizan herramientas digitales para gestionar 

y realizar las incidencias presentadas, tomando como ejemplo Reino Unido con el 

63%, en España el 38%, en Francia el 33% y en Italia solo un 18% (Sánchez & 

Valles, 2021). De igual manera en el Perú en un estudio realizado por una institución 

Publica especializada en recabar datos estadísticos, determinó que, el 67% de 

empresas utilizan Sistemas orientadas a la Gestión, permitiendo tener un mejor 

control en los procesos de las empresas, así mismo el 33%, aun no tienen pensado 

utilizar algún sistema de Gestión (INEI, 2020). 

Con respecto a lo antes mencionado, Son pocas las empresas en el Perú 

que hacen uso de herramientas digitales, en este caso de un Sistema Web y lograr 

una mejor gestión de Ventas y control de sus productos de manera eficiente. Para 

resolver lo antes mencionado, se pretende brindar una solución a través de un 

Sistema Web con la finalidad de mejorar los procesos, automatizar y digitalizar de 

manera eficiente con herramientas dedicadas a alcanzar los objetivos de la Gestión 

de procesos TI. (Jiménez Saravia, 2021). 
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De igual manera, la presente investigación quiere enfocarse no solo el  

servicio al cliente, sino que también hacer un análisis de satisfacción y lograr una 

mejor fidelización de los clientes. (Yousef & Dattana, 2023) 

En el caso de, INVERTEC KSY SAC empresa especializada en la 

importación, venta y distribución de todo tipo de equipos informáticos y accesorios. 

La compañía tiene operando desde el 2014 en la Ciudad de Lima y Barranca. La 

Gestión actual del control de ventas y registros de los productos se viene realizando 

en herramientas ofimáticas. No existe un sistema web que pueda controlar las 

ventas realizadas, ni tampoco un control de stock de los productos ingresados y 

vendidos, ocasionando retraso en las atenciones. Así mismo, después de la 

pandemia que azoto nuestro país, empujo a implementar herramientas digitales de 

control, para la empresa INVERTEC KSY SAC se considera un problema crítico 

mejorar la atención hacia sus clientes, por lo tanto, debe solucionarse de manera 

rápida. 

Con el propósito de brindar una solución a los puntos anteriormente 

indicados, La sugerencia es desarrollar un sistema en línea que contribuya a elevar 

la administración de ventas, previniendo la pérdida de datos, errores informativos y 

la duplicación, etc. Así poder contar con información útil y fidedigna de todo el stock 

de los productos, optimizando los tiempos de atención. 

Basándonos en la información proporcionada, el problema general se define 

como: ¿Cuál es el impacto de un sistema web en la mejora de la Gestión de Ventas 

de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023? De manera más específica, 

los problemas planteados son: (a) ¿Cómo influye un sistema web en el aumento 

del Número de Ventas en la Gestión de Ventas de la empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023? y (b) ¿Cómo contribuye un sistema web a optimizar la 

Fidelización de Clientes en la Gestión de Ventas de la empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023? 

Con base en lo expuesto previamente, se cuentan con diversas 

justificaciones como: justificación metodológica, teórica, social y aplicada. Haciendo 

referencia a las palabras de (Fernández-Bedoya, 2020) y (Arias & Covinos, 2021a) 

Para mantener un buen caso no sólo se debe considerar comprender el problema, 

sino que también deben estar motivados para trabajar por mejorar las 

circunstancias actuales. Las diversas justificaciones que pueden ofrecerse 
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pretenden evitar que se ignore algún componente esencial del cambio. Así mismo, 

la justificación social aporta el conocimiento orientado a la compañía en mejorar la 

gestión del proceso de ventas, obteniendo una información más precisa, aportando 

a una mejor atención al cliente; De igual manera, se justifica metodológicamente 

para la elaboración de la presente investigación, utilizando diferentes métodos de 

recolección de datos.  En el campo teórico, se justifica a la contribución y aporte a 

la ciencia, así mismo buscará dejar un precedente con información útil y brindar 

conocimientos acerca de los sistemas web en el rubro de la compañía. Finalmente, 

la justificación práctica, el motivo de la investigación es brindar información en 

tiempo real al mismo tiempo poder mejorar el orden y la eficacia en el proceso de 

atención. 

Se hizo uso de un diseño experimental, preexperimental, realizando 

evaluaciones tanto antes como después del estudio, se usó instrumentos confiables 

sometidos a una evaluación por parte de expertos. 

Mantenerse al día en el tema le ayudará a alcanzar los objetivos 

planteados en el planteamiento del problema. Se determinó el siguiente objetivo 

general: evaluar en qué medida una solución web ha mejorado la gestión de ventas 

de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. Además, en los objetivos se 

plantearon las siguientes metas particulares: (a) Medir el incremento en las ventas 

que ha generado el uso de un sistema web para la gestión de ventas de la empresa 

INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. (a) Evaluar cómo la utilización de un 

sistema web en el departamento de gestión de ventas de la empresa INVERTEC 

KSY SAC, Barranca, 2023, ha mejorado la fidelización de sus clientes. 

Asimismo, la hipótesis general fue: Un sistema web conlleva a una mejora 

importante en la Gestión de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 

2023. Esto en referencia a las hipótesis de los resultados predichos de la 

investigación. En cuanto a las teorías particulares, la primera señala que (a) el 

sistema en línea conlleva a un notable incremento de las ventas en la gestión de 

Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. Adicionalmente, (b) 

el sistema en línea reduce notablemente los tiempos de atención, lo que a su vez 

fomenta la fidelización de clientes en la gestión de ventas de INVERTEC KSY SAC, 

Barranca, 2023. 
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II. MARCO TEÓRICO

Además, se examinó minuciosamente la situación actual del problema, 

comparándola con investigaciones anteriores (antecedentes) que aportan 

credibilidad al estudio actual. 

A nivel Nacional 

Los autores, Flores & Condori (2022), realizaron la una investigación de una 

herramienta web para la mejora en la gestión de ventas y la toma del inventario de 

una farmacia en la ciudad del Cusco. En el presente estudio se hizo uso de métodos 

basados en aplicaciones cuantitativas, empleando un diseño preexperimental para 

llevar a cabo un análisis tanto descriptivo como explicativo. El resultado obtenido 

del trabajo realizado fue que, al aplicar el sistema web, el 46.7% de los empleados 

de la farmacia aprobaron de forma positiva la usabilidad y fiabilidad del proceso de 

ventas, así mismo se logró aumentar la satisfacción del cliente un 2.84%. Se 

determina que la integración de un sistema web en el flujo de ventas tiene un efecto 

significativo en el progreso de la atención al cliente, generando un resultado 

favorable (N. Flores & Condori, 2022). Cabe señalar que en la investigación 

realizada nos proporciona una comprensión de la importancia de incorporar un 

sistema web, esto incide directamente en la calidad y el perfeccionamiento de la 

atención brindada. 

El trabajo realizado por Marcelo (2022), elaboro un trabajo de investigación 

donde desarrollo un sistema a nivel web de ventas para una empresa importadora 

en Lima. En la mencionada investigación se desarrolló un enfoque basado en 

métodos cuantitativos, donde se empleó un diseño preexperimental para realizar 

un análisis tanto descriptivo como explicativo. Al aplicar el sistema en la compañía 

se obtuvo como resultado la optimización de 14,11% a un 28.8%, logrando un 

efecto positivo en la compañía. Se observa en referencia al trabajo realizado que el 

resultado de la incorporación de la solución web en la compañía refleja 

positivamente las mejoras en el proceso de ventas y el control óptimo de la 

compañía (Bermudez, 2022). El trabajo realizado nos brinda una comprensión de 

la relevancia de incorporar una solución web, Lo cual influye directamente en la 

eficacia de los procedimientos y en la administración de las ventas implementadas 

en las empresas. 
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En el antecedente del autor Valencia (2021), llevo a cabo una investigación 

en la cual desarrolló un sistema web específicamente diseñado para una empresa 

con sucursal en la ciudad de Lima. Durante la investigación mencionada, se utilizó 

un enfoque fundamentado en métodos cuantitativos, en el cual se aplicó un diseño 

preexperimental con el fin de llevar a cabo un análisis que abarcara tanto aspectos 

descriptivos como explicativos. En la aplicación del sistema implementado, se 

disminuyó el tiempo empleado en el registro de ventas reflejado en un 83.64% de 

efectividad, así como la reducción del tiempo de registro con un 84.32% de 

efectividad, reduciendo significativamente los tiempos post implementación. Los 

resultados obtenidos del uso del sistema web en la empresa demuestran de manera 

positiva las mejoras en el proceso de ventas y la eficiente gestión operativa de la 

empresa (Valencia, 2021a). El trabajo llevado a cabo nos proporciona una 

comprensión de la importancia de integrar un sistema web, el cual influye 

directamente en la calidad de los procedimientos y en la gestión de las ventas 

implementadas por las empresas. 

Flores & Alexander (2020), Desarrollaron una plataforma en línea con el 

propósito de mejorar el registro de ventas de una compañía localizada en Sullana. 

La investigación aplico una metodología cuantitativa con un diseño preexperimental 

aplicando un análisis descriptivo y explicativo, donde se utilizó la técnica de 

encuesta teniendo el apoyo de 22 trabajadores. Al realizar la implementación, el 

investigador determinó que el proceso de ventas tuvo una mejora significativa, 

aumentando la productividad del personal. Se determina que la implementación de 

este sistema en línea logró una mejoría exitosa en el procesamiento de ventas de 

la compañía. (P. Flores & Alexander, 2020). El mencionado trabajo nos permite 

entender la importancia de la aplicación de un aplicativo web influyendo 

directamente a la calidad y mejora de atención. 

A nivel Internacional 

Los autores Ferra & Mustafid & Ferry (2023), presentan un artículo donde 

fundamentan la necesidad de herramientas digitales por ejemplo la venta en el 

comercio electrónico desempeña un papel crucial para los emprendedores, ya que 

esta sección actúa como un punto de encuentro virtual entre empresarios y 

consumidores. Durante la investigación mencionada, se utilizó un enfoque 
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fundamentado en métodos cuantitativos, abarcando tanto aspectos descriptivos 

como explicativos. En este artículo se presenta la evidencia de que, en la actualidad 

digital, los consumidores son beneficiados con una amplia gama de facilidades y 

características disponibles en el comercio electrónico. La interfaz sencilla, las 

funcionalidades y los procedimientos resultan atractivos para que los consu midores 

realicen sus compras. Esto genera una alteración en cómo los consumidores 

perciben y satisfacen sus requerimientos. (Ferra Tridalestari et al., 2023a). A través 

de la investigación realizada, obtenemos un entendimiento de la relevancia de 

incorporar un sistema web como una herramienta digital, esta situación influye 

directamente en la excelencia de los procedimientos y en la gestión de las ventas 

llevadas a cabo por las empresas.  

Los investigadores Arroyo & Caicedo & Pullupaxi & Cevallos (2019), 

realizaron una investigación donde desarrollaron un sistema para aplicarlo en los 

procesos de facturación y ventas de una compañía en la ciudad de Salcedo. 

Durante el análisis mencionado, se empleó un enfoque basado en técnicas 

cuantitativas, que abarcaron tanto aspectos descriptivos como explicativos 

utilizando un diseño experimental. Se consiguió reducir el tiempo de atención tanto 

a los proveedores como de los clientes, así mismo el tiempo de atención por parte 

del personal de ventas redujo significativamente ya que al tener automatizado el 

proceso de consultas de stock y el procesamiento de venta, ahora cuentan con la 

información más rápida y la gestión de se hace más sencilla. La aplicación del 

sistema web en la compañía ha mostrado resultados positivos en términos de 

mejoras en el proceso de ventas y el control eficiente de la empresa, de acuerdo 

con las observaciones realizadas, esto cumplió con el propósito de los 

investigadores al influir en el proceso de ventas y lograr la automatización de la 

información para un control más efectivo. (Arroyo et al., 2019). Mediante la 

investigación realizada, adquirimos una comprensión sobre la importancia de 

integrar un sistema web como una herramienta digital, la cual influye directamente 

en la calidad de los procesos y en la gestión de las ventas efectuadas por las 

compañías. 

En la investigación (Bankov, 2023), hace referencia a la administración de 

sitios web en Internet. Dado que la mayoría de los usuarios hacen uso de la red a 

través de Smartphone, la accesibilidad y la compatibilidad móvil son factores 
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críticos para este éxito. Por tanto, es crucial optimizar el sitio web para interfaces 

táctiles y pantallas más pequeñas. Por ello se resalta la importancia de 

herramientas tecnológicas para el desarrollo personal y empresarial. Por otro lado 

(Castro et al., 2020), presenta un enfoque basado en la web. Su eficacia para 

aumentar exitosamente nuevos productos de software queda demostrada por el 

éxito de sus ensayos locales. Esto pone de relieve lo vitales que son las 

herramientas en línea para el desarrollo de software, no sólo para maximizar la 

productividad y el trabajo en equipo, sino también para reducir los riesgos. En pocas 

palabras, estas tecnologías son necesarias para el éxito y la competitividad en un 

entorno empresarial digital dinámico. 

De igual modo, (Fuior, 2019) destaca la evolución del enfoque Agile en el 

desarrollo de TI y su importancia para la adaptabilidad empresarial. Se centra en 

las técnicas más utilizadas, identifica la necesidad de una estrategia que haga 

hincapié en las cualidades complementarias en lugar de establecer una 

comparación directa entre ellas. Esto ilustra la utilidad de las herramientas web 

como potenciadoras de la agilidad empresarial. En resumen, el uso adecuado de 

las herramientas en línea dentro de un marco ágil es esencial para el éxito 

continuado de una organización en un entorno empresarial dinámico y competitivo. 

Añadiendo, el autor (Arredondo, 2023) muestra los resultados de la 

implantación de una solución Web en el proceso de ventas de una empresa han 

sido desiguales, pero dignos de mención. Si bien no se ha producido un aumento 

perceptible de la tasa de cierre de ventas, sí se ha producido un descenso 

perceptible de la tasa de gastos de ventas, lo que sugiere que el proceso se ha 

optimizado. La centralización de datos en el aplicativo en línea y su accesibilidad 

en la nube hacen posible una gestión más eficaz de los empleados, los clientes y 

el almacén. También facilita que cualquier sucursal pueda presentar una factura. 

Ello resalta la importancia de las aplicaciones en las empresas, no sólo para 

aumentar la eficacia operativa, sino también para garantizar una gestión más 

adaptable y ágil que redunde en beneficios reales para la empresa. 

Para (Meseguer et al., 2007), muestra la importancia de las soluciones web 

en el crecimiento empresarial. Revela que la adopción de ventas en línea está 

influenciada por varios factores. Estos sistemas web no solo son esenciales para 

expandir el alcance de las empresas, sino que también  son cruciales en la 
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satisfacción de los consumidores finales y en las relaciones con otras 

organizaciones. En resumen, las herramientas digitales son fundamentales para el 

éxito de las compañías, especialmente para las más pequeñas, al facilitar la entrada 

y la competencia en el mercado digital. 

Así mismo, (Almutairi et al., 2020) resalta dos modelos de rendimiento de 

sistemas de ventas basados en web, uno sin ataque y otro con ataque de 

denegación de servicio. Para formular los modelos se utiliza el formalismo PEPA. 

Los modelos PEPA del sistema de ventas basado en web se crean con  ayuda del 

complemento PEPA eclipse, que también facilita la evaluación de los modelos 

calculando automáticamente las métricas de rendimiento elegidas. La evaluación 

de los modelos muestra cómo un ataque de denegación de servicio perjudica el 

rendimiento de las ventas del almacén al impedir que se atiendan algunos o todos 

los pedidos de los clientes. Cuando las mercancías perecederas se retrasan por 

cualquier motivo, los productos acaban desechándose. Es por ello la importancia 

de un sistema web bajo un modelo capaz de calcular métricas para una empresa. 

El autor (Pier et al., 2021), hace mención de los estudios sobre la 

introducción de sistemas basados en la web en las empresas demuestran cómo 

mejoran el proceso de venta. Las opiniones de los empleados indican que el 

sistema en línea mejora el servicio al cliente, refuerza el punto de venta y aumenta 

la eficacia de las ventas. Además, la inmensa mayoría de los clientes están 

satisfechos con el proceso de venta, lo que refuerza aún más su eficacia. Los 

sistemas web tienen un impacto favorable y significativo que pone de manifiesto su 

relevancia para mejorar la operatividad y el rendimiento empresarial. Esta 

conclusión está respaldada por un coeficiente de correlación significativo. 

En cuanto a las teorías examinadas, se ha dado prioridad a la Teoría General 

de Sistemas (TGS) como primera opción, seguida de la Teoría de Gestión (TG). A 

continuación, se proporciona un detalle de estas teorías. 

La TGS, fue formulada en 1928 por Ludwig Bertalanffy como una 

herramienta versátil que podría ser utilizada en diversas disciplinas científicas. Así 

mismo, los sistemas se caracterizan por sus atributos estructurales, como la 

interacción entre sus componentes, y funcionales, similar a la búsqueda de una 

meta compartida en el contexto de sistemas humanos. La diferencia clave entre los 
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sistemas reside en su capacidad para interactuar o no con el entorno que los rodea, 

ya sea de manera abierta o cerrada. (Torres, 2017).  

Para (Gutiérrez, 2013) afirma que son agrupaciones de elementos que se 

mantienen unidos, ya sea directa o indirectamente, formando un sistema 

relativamente estable cuyo comportamiento global generalmente busca alcanzar 

algún objetivo específico.  

Así mismo Tamayo (2002), se trata de un concepto o enfoque organizado 

que tiene como propósito examinar exhaustivamente o descomponer un sistema 

en sus elementos constituyentes y examinar cómo interactúan entre sí, empleando 

enfoques científicos que fomentan la comprensión global y abarcadora del sistema. 

Esta idea es científicamente relevante porque reconoce que el todo es mayor 

que la suma de sus partes. 

Así mismo, La Teoría de Gestión (TG) resalta como desafío, enfocándose 

en analizar el proceso administrativo desde una perspectiva dinámica y compleja. 

Esto implica considerar la eficacia y el desarrollo sostenible, así como la 

racionalidad en la gestión de recursos, considerando una perspectiva global y 

completa del comportamiento de la estructura social en relación con la 

configuración interna de las organizaciones. (Peralta, 2016). La gestión se distingue 

por su enfoque dinámico y complejo en la dirección de cualquier proceso, donde se 

considera la responsabilidad social hacia el entorno y se establecen fundamentos 

teóricos de sistemas. Además (Mallar, 2010) indica que se convierte en una 

perspectiva práctica que busca identificar y aprovechar al máximo las áreas de 

actividad en las que la empresa busca maximizar sus beneficios. En este sentido, 

la calidad de gestión desempeña un papel fundamental en cualquier proceso, dado 

que a través de una administración efectiva es posible alcanzar la complacencia de 

las necesidades y anticipaciones de los clientes. 

Según la definición de (Berzal et al., 2005), Las aplicaciones web son 

aquellas cuya interfaz de usuario se construye utilizando páginas web. Estas 

páginas web consisten en archivos de texto en un formato estándar denominado 

HTML (Lenguaje de Marcado de Hipertexto). Estos archivos son guardados en un 

servidor web y se accede a través del protocolo HTTP (Protocolo de Transferencia 

de Hipertexto), uno de los protocolos de Internet. Para emplear una aplicación web 

en una máquina particular, solo se requiere el uso de un navegador web en el 
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equipo de cómputo. Desde la computadora cliente, que ejecuta el navegador, uno 

puede conectarse a través de la red al servidor web que aloja la aplicación, lo que 

permite utilizarla sin necesidad de instalarla previamente en la máquina del usuario. 

Así mismo (Valarezo et al., 2018) indica que, dentro de las tendencias tecnológicas 

mencionadas, encontramos una variedad de lenguajes de programación, 

herramientas y plataformas que nos permiten comprender cómo logran ofrecer una 

eficiente velocidad en el desarrollo de aplicaciones web. Estas herramientas 

proporcionan una ventaja significativa al equipo de trabajo al reducir el tiempo 

necesario para cumplir con los requisitos predefinidos en la creación de sistemas 

web. 

Así mismo, (Maldonado, 2015), Considera algunas características 

fundamentales de un sistema web. La primera es la usabilidad, esta área es una 

rama de la interacción humano-computadora que se dedica a ofrecer comodidad a 

los usuarios al emplear un software particular. Por otro lado, la seguridad 

representa el desafío más importante en el entorno de Internet y tiene una conexión 

direccionada al usuario. La verificación de los sistemas informáticos se realiza 

mediante un user y password. Por último, la usabilidad y la seguridad están 

íntimamente ligadas a la accesibilidad. Esta condición implica que el diseño y 

desarrollo del sistema web están orientados a garantizar que las personas con 

discapacidades puedan utilizarlo sin dificultad. De igual manera (Laudon & Laudon, 

2004) Han sido identificados varias ventajas relacionadas con la utilización de un 

sistema en línea, los mismos que se detallan a continuación: En primer lugar, el 

usuario final no demanda un sistema en específico, ya que simplemente necesitan 

un navegador. En segundo lugar, las tarifas para las actualizaciones son 

económicas, porque el sistema se actualiza automáticamente para cada usuario y 

funciona en un servidor en línea que ocasionalmente acceden a la versión más 

reciente y eficiente. Por último, es posible ingresar al sistema desde cualquier 

dispositivo conectado a la web, aprovechando cualquier recurso tecnológico a 

disposición. 

De igual manera, según (A. Garcia, 2019) Se pueden identificar algunas 

desventajas en el uso de estos sistemas, las cuales se describen las siguientes: 

Para empezar, los sistemas web rara vez son de código abierto. En la siguiente 

posición, la capacidad de ajuste es restringida. Además, la disponibilidad está 
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condicionada por factores externos, lo que significa que el proveedor de Internet es 

quien facilita la conexión entre los usuarios con la aplicación. Además, se debe 

tener en cuenta que el servidor necesita cargar el programa, establecer y cortar el 

enlace con la base de datos con la finalidad de realizar una consulta. 

 Bajo ese contexto, se presentan métodos o modelos para el desarrollo de 

aplicaciones web. Según, (Singh et al., 2020) Existen tres diseños metodológicos 

diferentes: el modelo cascada, el modelo ágil y el modelo incremental. El modelo 

cascada tiene como objetivo instituir áreas de enfoque en el ciclo de desarrollo de 

sistemas para lograr eficiencia y previsibilidad en un objetivo específico. Sin 

embargo, cada etapa no puede comenzar hasta que las etapas anteriores se hayan 

completado y validado, lo cual es su principal desventaja debido a su falta de 

flexibilidad para realizar cambios. Por otro lado, el modelo ágil se diferencia del 

modelo cascado en dos aspectos: en primer lugar, se enfoca en la adaptabilidad en 

lugar de la predicción, en segundo lugar, se centra en las personas en lugar de los 

procesos. Este tipo de metodología es flexible y divide los proyectos en partes más 

pequeñas, lo que permite una comunicación constante con los clientes. Se basa en 

la colaboración y se adapta mejor a los cambios que puedan surgir. Finalmente, el 

modelo incremental aparece como una respuesta a las limitaciones del enfoque de 

desarrollo en cascada. 

 Sobre la variable dependiente Proceso de Ventas, (Saldarriaga, 2017) indica 

que influye directamente en mejorar el proceso de venta y distribución, mejora el 

desempeño del proceso de gestión de ventas, el proceso de despacho y 

distribución, mejorando de igual manera el desempeño del proceso de facturación, 

aplicando de una manera positiva a la compañía que la implemente. 

 Existen 4 fases en el proceso de ventas, según (Da Silva, 2020), En primer 

lugar, se encuentra la etapa de Conciencia (Awareness), que consiste en hacer que 

los posibles compradores conozcan tu producto o servicio. Aquí, los profesionales 

de marketing se enfocan en introducir la marca en la rutina de las personas. Por 

otro lado, los vendedores tienen la tarea de prospectar, a menudo de manera fría. 

A medida que avanzamos en el proceso de ventas, nos encontramos con la etapa 

de Interés (Interest), donde el comprador muestra cierto nivel de interés en tu 

producto o servicio. En esta etapa, los vendedores se esfuerzan por calificar a los 

clientes potenciales y comprender sus necesidades. Luego, llegamos a la etapa de 
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Deseo (Desire), donde el cliente potencial ha identificado un problema o una 

necesidad y confía plenamente en que su producto o servicio representa la solución 

ideal. Sin embargo, el trabajo aún no ha terminado. En esta etapa, los vendedores 

deben persuadir a los consumidores de que la marca es superior a la competencia. 

Por último, llegamos a la etapa de Acción (Action), cuando finalmente se realiza la 

compra y la persona se convierte en cliente. En esta etapa, la empresa debe 

enfocarse en el servicio posventa, cumpliendo con lo prometido al entregar el 

producto, analizando cómo el cliente se siente con respecto a la experiencia de 

adquisición y esforzándose continuamente para ganar la lealtad hacia la marca. 

También, en base a este estudio se definieron 2 métricas para evaluar la 

variable que se encuentra bajo análisis y reconocer su importancia relativa en los 

procedimientos de la organización. 

Como primer indicador tenemos la tasa del Número de ventas (NV), 

haciendo referencia al número de ventas procesadas en el sistema web, es 

necesario llevar a cabo el examen de la cantidad de ventas comparando datos 

previos y posteriores a la aplicación del Sistema Web de Ventas. Con esta 

información la empresa podrá conocer la cantidad de solicitudes procesadas en el 

tiempo indicado. En este caso se analiza los siguientes factores: 

Dónde: TDV: Total de Ventas y NV: Numero de Ventas. 

Según (J. Flores, 2021a), afirma que conocer el flujo de las ventas de una 

empresa es provechoso determinando el crecimiento y flujo de operaciones. 

De igual modo, se estableció la tasa de Fidelización de Clientes (FC) como 

segundo indicador, donde se da a conocer la cantidad de clientes recurrentes, 

adicional a ello, la introducción del sistema web permitirá una mayor continuidad en 

la afluencia, debido a que el flujo de atención será significativamente más ágil , el 

proceso de facturación y entrega de productos será mucho más fluido ya que se 

podrá tener un mejor control del stock. El indicador de Fidelización de Clientes 

considera los siguientes factores: 

Dónde: IDC = Incremento de Clientes, VNC = Ventas Nuevos Clientes y TDV = 

Total de Ventas. 

Para hallar el IDC, se debe dividir los factores VNC y TDV, con ello se 

determinará el Incremento de Clientes y poder tener una tasa de fidelización, al 
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evaluar ello, se podrá implementar estrategias tanto de marketing como de algunos 

beneficios para los clientes y poder captar nuevos consumidores. 

De acuerdo con (Yin, 2023), es crucial lograr un equilibrio adecuado entre 

los beneficios de la tecnología y nuestro compromiso con los clientes para 

establecer relaciones duraderas fundadas en confianza mutua, tanto en el ámbito 

digital como fuera de él. En resumen, si deseamos mantener a nuestros clientes a 

largo plazo, debemos aprovechar al máximo todas las herramientas digitales a 

nuestra disposición, sin descuidar lo fundamental: la satisfacción y el bienestar de 

los usuarios de nuestros productos o servicios. 
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III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de Investigación 

3.1.1.  Tipo de investigación

La mencionada investigación es de tipo Aplicada; Según (Pfister et al., 2021) 

el uso de la investigación Aplicada puede impulsar actividades de innovación 

jugando un papel muy importante a nivel comercial, aporta nuevos conocimientos 

permitiendo brindar soluciones en casos prácticos. Se ejecuta a través de la 

instalación de un sistema con la finalidad de elevar el procedimiento de ventas de 

la compañía Invertec SKY SAC, brindando así una contribución significativa para 

resolver este desafío. 

3.1.2.  Diseño-de-investigación 

Se está aplicando una metodología con diseño experimental del tipo 

preexperimental, así mismo en base a un estudio longitudinal; La importancia de 

esta metodología es que se puede tener aproximaciones más exactas y poder 

conocer la problemática real de una manera más acertada (Zhang & Shafiee, 2022). 

Los estudios longitudinales proporcionan cálculos sobre cómo cambian las tasas 

según distintos factores, los cuales son medidos a partir de la muestra 

seleccionada.(Arnau & Bono, 2008). Además, llevar a cabo un estudio longitudinal 

implica recolectar datos de manera repetida en distintos momentos temporales para 

luego compararlos con la muestra original.(Cabezas et al., 2018). 

De igual manera la presente investigación es preexperimental en referencia 

al uso que se dará a la variable dependiente para poder visualizar los cambios 

producidos antes y después de haber aplicado el desarrollo del sistema web. El 

presente trabajo lo que busca aplicar es un Pre y Post test, donde se explica de la 

siguiente manera: 

Figura 1. Diseño de la investigación 

Dónde: 

E1: Estado real actual de la empresa INVERTEC SKY SAC 

x: Variable: Sistema Web (Desarrollo) 

E2: Estado real posterior de la empresa INVERTEC SKY SAC 
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3.2. Variables y operaciones 

Variable-independiente (VI): Sistema-Web 

 Para nuestra investigación El sistema web vendría a ser nuestra variable en 

tipo cuantitativo. Según (McDermott, 2023), una variable cuantitativa es aquella 

cuyo valor se expresa y mide normalmente en términos numéricos. Su distribución 

es continua, lo que indica que cada valor puede exceder o ser inferior a otro. 

También puede ser discreta, implicando que puede hacer uso de un número 

limitado de valores enteros. Estas variables son fundamentales en generar los 

cambios observados en la variable dependiente. 

Definición Conceptual Sistema Web 

 Es una aplicación preparada en base a páginas web con una serie de 

interfaces utilizadas para el propósito de satisfacer una necesidad aplicando la 

tecnología, se utilizan diferentes herramientas de desarrollo, de acuerdo a criterio 

del desarrollador (Paredes, 2020). Así mismo, según (Luján-Mora, 2002), una 

aplicación web es aquella que ingresa mediante la web o un servidor interno 

(intranet) mediante un navegador web. Así mismo general, el término 'aplicación 

web' se refiere a programas informáticos que se ejecutan directamente en el 

navegador. 

Definición Operacional Sistema web 

La plataforma tiene importantes ventajas en términos de servicio al cliente ya que 

almacena datos en servidores, lo que permite manipular los datos cuando sea 

necesario. 

Variable-dependiente-(VD): Proceso-de-Ventas 

 El proceso de venta, que es la variable dependiente, y la variable 

independiente son ambas cuantitativas. (Arias & Covinos, 2021b). La diferencia que 

presentan es que al aplicar una acción a la variable independiente esta obtiene los 

resultados como consecuencia. 

Definición Conceptual: Proceso de Ventas 

 Para (Nanda & Mahendrawathi, 2019) es el procedimiento de gestión de los 

recursos y atención dentro de la gestión de ventas de una organización. En otras 

palabras, se trata del proceso completo de gestión de ventas, que abarca desde la 
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recepción de los recursos hasta la distribución, lo que beneficia a un área 

específica. Así también (Ávila et al., 2019a) señala que se trata del proceso 

completo de gestión de ventas, que abarca desde la recepción de los recursos 

hasta la distribución, lo que beneficia a la compañía. 

Definición Operacional: Proceso de Ventas 

Se trata de funciones necesarias para realizar la integración desde el inicio 

hasta culminar con la atención del cliente, todo ello bajo el control de un sistema 

implementado. 

La mencionada variable tuvo como dimensiones a: La cantidad de 

Transacciones y la Calidad de Servicio, como indicadores a medir son el Numero 

de ventas (NV) y la Fidelización de Clientes (FC); se evaluó mediante una ficha de 

registro. 

Tabla 1. Operacionalización de la variable dependiente 

Indicador Instrumento Cant. Unid. Medida Formula 

NV 
Ficha de 
registro 

50 Porcentaje 

𝑻𝑫𝑽 = 𝐍𝐕 ∗ 𝟏 

Donde: 

TDV: Total de Ventas  

NV: Numero de Ventas 

FC 
Ficha de 
registro 

50 Porcentaje 

𝑰𝑫𝑪=
𝑽𝑵𝑪

𝑻𝑫𝑽

Donde: 

IDC = Incremento de Clientes  

VNC = Ventas Nuevos Clientes 

TDV = Total de Ventas  

Indicadores 

Se ha considerado 2 indicadores para esta investigación para la variable 

dependiente, siendo como indicador inicial NV y como segundo el FC. 
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Escala de medición 

En la variable dependiente decidimos utilizar una escala o ratio porcentual 

que no contenga valores negativos basándose en la naturaleza cuantitativa de los 

datos. Un dato nulo se analiza como la ausencia de una variable, por ejemplo, en 

situaciones que involucran altura, peso, valor monetario y tasa de valor. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

Población 

 Según (Westreicher, 2020) se trata de reunir todos los elementos de la 

investigación (individuos u objetos) que cumplen con los atributos necesarios para 

ser considerados dentro del estudio, en nuestro caso se definió la cantidad de 50 

registros de Ventas como población, esto implica el registro de información a lo 

largo de un lapso de 50 días antes de la aplicación del software (Pre Test) y de 

igual manera 50 días después de la aplicación (Post Test). 

Tabla 2. Población-de-estudio 

Población 
Cant. 

Indicador 
Pre-test Post-test 

Registro  
Ventas 

50 50 NV 

Registro  

Ventas 
50 50 FC 

 

 Muestra 

 Para (R. Hernández & Mendoza, 2018) La muestra es un subconjunto de 

toda la población que será objeto del estudio. Puesto que la población es limitada, 

la muestra utilizada en este estudio consta de 50 registros de ventas. 

Muestreo 

Además, este estudio emplea un método de muestreo no probabilístico 

basado en la conveniencia. En esta metodología, para elegir las unidades de 

muestreo se utiliza el criterio o juicio del investigador (R. Hernández & Mendoza, 

2018). En otras palabras, la muestra se selecciona debido a su disponibilidad 

conveniente para el investigador. Este método se emplea principalmente en 

poblaciones pequeñas y específicas (menos de 100), como cuando se dispone de 

una lista exhaustiva de voluntarios para el estudio. 
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

En este estudio, el registro se empleó como método de recopilación de datos 

mediante el uso de instrumentos como el fichaje. Según (Useche et al., 2019), este 

método describe acciones que facilitan la obtención de los datos necesarios para 

abordar retos importantes. 

Gracias al uso del fichaje, fue factible recolectar y guardar información 

relevante para el estudio, porque este método simplifica la especificidad de la 

estructuración de los conceptos y la ordenación de las fuentes bibliográficas. Como 

resultado, pudimos recopilar datos sobre las ocurrencias in situ y evaluar con éxito 

la variable dependiente. 

Instrumento de recolección de datos 

Se utilizó la ficha de registro como instrumento. Según Useche et al., (2019), 

una herramienta que tiene el propósito de recopilar información se centra en definir 

condiciones óptimas para llevar a cabo mediciones, y los datos recabados reflejan 

ideas que capturan aspectos abstractos de la realidad, ya sea de manera directa o 

indirecta, donde todo lo empírico es susceptible de ser medido (Useche et al., 

2019). 

A continuación, se muestra la ficha técnica (instrumento) detallada en la 

siguiente tabla: 

Tabla 3. Ficha técnica 

Nombre Instrumento Ficha de registros de medición 

Investigadores 
Mendoza Canchari, Diego Aníbal / Obando 

López, Harold Johanan 
Año 2023 

Descripción 
Instrumento 

Ficha de Registro 

Objetivo 

Determinar el grado en que la gestión de 

ventas de INVERTEC KSY SAC Barranca-
2023 se ve mejorada por un sistema web. 

Indicadores 
a) NV
b) FC

Núm. de registros a 
recolectar 

50 

Aplicación Directa 
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Validación de instrumentos 

Basándose en los criterios de claridad, pertinencia y relevancia, se aplicó 

una hoja de validación para garantizar la legitimidad de los datos y su posterior 

tratamiento e interpretación. La siguiente tabla proporciona información detallada 

sobre los especialistas encargados de validar los instrumentos empleados en la 

obtención de data. 

Tabla 4. Expertos que legitimaron los instrumentos de recolección 

Documento 

Identidad 
Apellidos y Nombres Institución Laboral Calificación 

44147992 
Magíster 
Fierro Barriales, Alan 

Leoncio 

Universidad Cesar 
Vallejo 

Aplicable 

32836979 
Doctor 
Vega Huincho, 

Fernando 

Universidad San Pedro Aplicable 

21563866 

Doctor 

Casas Miranda, 
Roberto Jose Maria 

Universidad Alas 

Peruanas 
Aplicable 

Nota: En esta sección se detalla la validación de los instrumentos con la 

participación de expertos. 

3.5. Procedimientos 

Con el propósito de comprender los inconvenientes que afronta la empresa 

INVERTEC KSY SAC, en una primera instancia, se realizó una entrevista con el 

director de Tecnología de la Información, el director de Ventas y el encargado del 

área de atención al cliente. Durante esta reunión, se logró obtener información 

significativa acerca de los obstáculos surgidos por la carencia de un a herramienta 

web para administrar las ventas de la compañía. 

Posteriormente, Los indicadores predeterminados se evaluaron utilizando 

las tarjetas de registro que habían sido objeto de validación profesional. Para la 

fase Pre-Test (segundo y tercer mes) y la fase Post-Test (cuarto y quinto mes), se 

establecieron intervalos de recogida de datos, con el objetivo de realizar un análisis 

posterior a la implementación y cerrar todas las brechas antes de finalizar el 

proceso de desarrollo del sistema web. Es importante destacar que se fijó un 
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período de 50 días hábiles para ambas métricas, tanto para la evaluación previa 

como la posterior. 

Con el fin de implementar de manera efectiva el sistema web, se recopilo 

información proveniente de diversas fuentes. Para el diseño y desarrollo, se empleó 

la metodología Extreme Programming (XP). Este enfoque se caracteriza por su 

capacidad ágil y flexible en el desarrollo de la aplicación, fundamentado la creación 

inicial de las características más valiosas para los usuarios y en los conceptos de 

ajuste, revisión y autodirección (Jiménez et al., 2019a). 

Los datos se extrajeron del dispositivo, se digitalizaron y se introdujeron en 

una BD mediante archivos planos. Después se inició el proceso de análisis de los 

datos, empleando estadísticas descriptivas para organizar los resultados de forma 

más descriptiva. 

3.6. Método de análisis de datos 

Además, los datos se interpretaron mediante el programa informático SPSS 

Statistics, que facilitó la simplificación del análisis de las estadísticas descriptivas e 

inferenciales. Ambas estadísticas fueron evaluadas, puesto que no funcionan de 

manera aislada ni se excluyen una a la otra. 

Mediante tablas y gráficos de barras con explicaciones concisas y 

comprensibles, se presentaron los siguientes resultados del análisis descriptivo: (a) 

medidas de tendencia central; (b) valores máximos; y (c) valores mínimos 

alcanzados. 

Las etapas del análisis inferencial fueron las siguientes: (a) se utilizó la 

prueba de Shapiro-Wilk para validar que los datos eran normales, y (b) se utilizó la 

fórmula de Wilcoxon para confirmar las hipótesis planteadas. Se proporcionaron 

explicaciones detalladas de cada paso. Esto permitió comprobar la existencia de 

diferencias de medias. Debido a la inusual dispersión de la población, se empleó 

este enfoque. 

3.7. Aspectos éticos 

La investigación se elaboró prestando especial atención a las normas éticas 

pertinentes. Las definiciones y teorías de los autores se utilizaron en el análisis de 

las variables, dimensiones e indicadores. Estas definiciones y teorías fueron 
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cruciales en el desarrollo del marco teórico. Asimismo, con el propósito de asegurar 

un comportamiento ético durante la ejecución del estudio, se adhirieron a los 

principios éticos establecidos según resolución N.°062-2023-VI-UCV. El propósito 

de este conjunto de normas es fomentar la integridad científica en los proyectos de 

investigación de la UCV, garantizando la observancia de los estándares de 

responsabilidad, sinceridad y meticulosidad científica, con el fin de lograr la 

aprobación y el reconocimiento de dichos estudios. 

En este estudio, se adoptaron los principios siguientes: Veracidad, que 

involucró una comunicación transparente del propósito del estudio a la compañía 

INVERTEC SKY SAC antes de aplicar cualquier tipo de instrumento; Autonomía, 

considerando la elección de los empleados que decidieron no formar parte de la 

investigación; Confidencialidad, preservando la información recopilada de manera 

anónima y empleándola únicamente con propósitos académicos; Equidad, 

asegurando un trato justo a los trabajadores durante todo el proceso de 

investigación; Anti plagio, referenciando correctamente las fuentes de acuerdo con 

las pautas según norma ISO 690, para prevenir cualquier tipo de apropiación 

indebida de contenido intelectual; Originalidad, donde se expresaron las 

concepciones del autor a través de la redacción, fundamentadas en la lectura, el 

pensamiento crítico, el análisis y la amalgama del autor; y finalmente, para 

garantizar la autenticidad del estudio y el cumplimiento de los procedimientos 

antiplagio, se utilizó Turnitin. 
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IV. RESULTADOS

4.1. Análisis descriptivo 

Medidas descriptivas del indicador: Número de Ventas (NV) 

Tabla 5. Medidas descriptivas del indicador 1 NV 

N Mínimo Máximo Media 
Desviación 
Estándar 

Indicador 1 Pre-test 50 0.08 0.15 0.10 0.01845 

Indicador 1 Post-test 50 0.14 0.20 0.93 0.06488 

Figura 2. Comparativa de medias del NV 

Se muestra en la tabla 5 el análisis descriptivo indicando el volumen de ventas (VN) 

utilizando la medida de tendencia central. La marca previa a la prueba fue del 11%, 

mientras que la media después de la prueba alcanzó el 17%, obteniendo una 

diferencia positiva del 6%. 

Resultados, la Figura 1 muestra la diferencia entre ambos resultados en términos 

de porcentaje de cantidad de ventas, lo que muestra que el indicador de cantidad 

de ventas mejoró en el post-test. 
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Medidas descriptivas del indicador: Fidelización de Clientes (FC) 

Tabla 6. Medidas descriptivas del Indicador 2 FC 

N Mínimo Máximo Media 
Desviación 

Estándar 

Indicador 2 Pre-test 50 0.00 0.25 0.12 0.05719 

Indicador 2 Post-test 50 0.06 0.38 0.20 0.06881 

Figura 3. Comparativa de medias del indicador 

El análisis descriptivo del indicador Fidelización de Clientes (FC) en la Tabla 6, 

muestra el porcentaje en el pre-test fue 13%, el porcentaje en el post-test fue del 

20%, mostrando una diferencia positiva del 7%.  

Además, la Figura 3 nos muestra el análisis de los dos indicadores; los resultados 

del post-test muestran una mejora en el indicador de Fidelización de Clientes. 

Análisis Inferencial 

Prueba de Normalidad 

Se utilizó la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para muestras compuestas por 

hasta 50 elementos. (Trismanjaya & Rohana, 2019) 

0

0.05

0.1

0.15

0.2

Fidelizacion de Clientes - PreTest Fidelizacion de Clientes - PosTest

0.13

0.2
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Prueba de normalidad del indicador 1: NV 

Hipótesis estadística: 

• H0: Los datos del indicador Numero de Ventas siguen una distribución

normal.

• H1: Los datos del indicador Numero de Ventas no siguen una

distribución normal.

Tabla 7. Test de normalidad del indicador NV 

Shapiro Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Indicador 1 Pre-test 0.937 50 0.011 

Indicador 1 Post-test 0.893 50 0.000 

En la tabla 7, la significación para el indicador 1 en la preprueba es de 0,011, sin 

embargo, en la posprueba es de 0,000, según la prueba de normalidad de Shapiro-

Wilk. Se acepta la hipótesis alternativa (H1) y se rechaza la hipótesis nula (H0) 

porque ambas significaciones son inferiores a 0,05, lo que indica la no normalidad 

de las distribuciones en ambas fases. En otras palabras, los datos del indicador 1 

no siguen una distribución normal. 

Prueba de normalidad del indicador 2: FC 

Hipótesis estadística: 

• H0: Existe una distribución normal en los datos del indicador

Fidelización del cliente.

• H1: No existe una distribución normal en los datos del indicador

Fidelización del cliente.

Tabla 8. Test de normalidad del indicador 2: Fidelización de Clientes 

Shapiro Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Indicador 2 Pre-test 0.932 50 0.007 

Indicador 2 Post-test 0.872 50 0.277 

El indicador 2 de la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk de la Tabla 8 muestra 

una significación de 0,277 para el postest final y de 0,007 para el pretest inicial. 
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Dado que ambas significaciones son inferiores a 0,05, se acepta la hipótesis 

alternativa (H1) y se niega la hipótesis nula (H0). Esto sugiere que no se ha 

encontrado una distribución habitual en los datos de la indicación 2. 

Prueba hipotética 

Los datos recopilados muestran una distribución no normal; por lo tanto, se utilizará 

la prueba de rangos con signo de Wilcoxon. Esta prueba se define bajo métodos 

no paramétricos de análisis de datos basados pares emparejados de muestras 

individuales (Woolson, 2008). 

Prueba de hipótesis específica del indicador 1: Numero de Ventas 

Hipótesis estadística: 

• H0: no aumenta considerablemente el volumen de ventas de la empresa

Invertec KSY SAC, Barranca 2023.

• H1: aumenta considerablemente el volumen de ventas de la empresa

Invertec KSY SAC, Barranca 2023.

Tabla 9. Rangos del indicador Numero de Ventas. 

N 
Rango 

promedio 
Suma de 
Rangos 

Indicador 1 Post-test Rangos negativos 0a 0.00 .00 

Indicador 1 Pre-test Rangos positivos 50b 25.50 1275.00 

Empates 0c

Total 50 

a. Indicador 1 Post test < Indicador 1 Pre test

b. Indicador 1 Post test > Indicador 1 Pre test

c. Indicador 1 Post test = Indicador 1 Pre test
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Tabla 10. Estadísticos de contraste del indicador Numero de Ventas. 

Pruebas de rangos con signo 
de Wilcoxon 

Z 

Sig. 

Asintótica 
(bilateral) 

Indicador 1 Post Test – Indicador 1 Pre test -6.173 0.000 

El cuadro 9 emplea la prueba de Wilcoxon para validar la proposición del indicador 

1. 50 números están en el rango positivo, según los resultados mostrados, lo cual

significa que la información en la prueba posterior es superior a los resultados de 

la prueba previa. 

Además, el valor z de -6,173 de la Tabla 10 es notable cuando se trata de la prueba 

de rangos con signo de Wilcoxon. Este resultado permite rechazar la hipótesis nula. 

Además, la conclusión de que se acepta la hipótesis alternativa y se rechaza la 

hipótesis nula está respaldada por el nivel de significación, que es de 0,000 y menor 

que 0,05. 

Prueba de hipótesis específica del indicador 2: Fidelización de Clientes 

Hipótesis estadística: 

• H0 : NO mejora la Fidelización de Clientes de la Empresa Invertec KSY

SAC, Barranca 2023.

• H1 : Si mejora la Fidelización de Clientes de la Empresa Invertec KSY

SAC, Barranca 2023.

Tabla 11. Rangos del indicador Fidelización de Clientes. 

N 
Rango 

promedio 

Suma de 

Rangos 

Indicador 2 Post-test Rangos negativos 2a 17.57 123.00 

Indicador 2 Pre-test Rangos positivos 41b 25.68 1053.00 

Empates 2c

Total 50 
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a. Indicador 2 Post test < Indicador 2 Pre test

b. Indicador 2 Post test > Indicador 2 Pre test

c. Indicador 2 Post test = Indicador 2 Pre test

Tabla 12. Estadísticos de contraste del indicador Fidelización de Clientes. 

Pruebas de rangos con signo 
de Wilcoxon 

Z 

Sig. 

Asintótica 
(bilateral) 

Indicador 2 Post Test – Indicador 2 Pre test -4.773 0.000 

La segunda hipótesis del indicador se comprobó mediante la prueba de Wilcoxon. 

En la tabla de rangos se muestran 41 valores en el rango positivo, 2 en el rango 

negativo y 2 en el rango plano. Esta tendencia indica que los datos posteriores a la 

prueba superan a los anteriores. Además, la tabla de la prueba de suma de rangos 

de Wilcoxon muestra un valor z de -4,773. Este resultado sugiere que la hipótesis 

nula no es cierta. Este resultado sugiere que la hipótesis nula es incorrecta. 

 A la luz de lo anterior, se puede concluir que se acepta la hipótesis alternativa y se 

rechaza la hipótesis nula porque el nivel de significación es de 0,000 o inferior a 

0,05. 
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V. DISCUSIÓN

En este análisis, comparó con investigaciones previas, se consideró en los 

resultados de los dos indicadores: Número de Ventas (NV) y Tasa de Fidelización 

de Clientes (FC). 

Respecto al indicador 1: NV. 

Según este estudio, la primera evaluación de los marcadores NV arrojó una 

puntuación media del 11%. Luego de iniciar el sistema de red, mostró un resultado 

promedio del 17%. Estos datos muestran un 6 % positivo en las métricas de NV. 

En el examen inferencial del indicador NV, la prueba de Shapiro-Wilk revela 

que la distribución no es habitual. En consecuencia, se realizó la prueba de 

Wilcoxon (Tabla 10) para evaluar esta hipótesis, y el valor z resultante fue de -

6,173. Es crucial subrayar que el nivel de significación asintótica (bilateral) es 

inferior a 0,05, o numéricamente 0,000. Por consiguiente, se acepta la hipótesis 

alternativa y se rechaza la hipótesis nula. En resumen, los indicadores NV mejoran 

con la implementación de sistemas Web. 

El resultado obtenido se verifica con la investigación que realizaron 

(Ocrospoma & Romero, 2021), donde la implantación del sistema ayudó en la 

mejora de incidencias en un 25.52%. Por otro lado, se compara con el resultado 

obtenido por (Bustamante, 2021), quien afirmó que la aplicación de la herramienta 

informática mejoró el nivel de gestión de la empresa en 56%. Además, se alinea 

con los hallazgos de (Bustamante & Madrid, 2020), quienes indicaron que un 

software web facilita un aumento 16.21% automatizando del proceso de ventas. 

Todo lo previamente destacado tiene relación con la variable independiente 

sistema web, la cual, Según (Jiménez, 2021), se define como una aplicación que 

implementa una interfaz en una página web, resaltando los principales rasgos 

distintivos de la dinámica y funcionalidad que contiene. Además, según (Castro & 

Herrera, 2020), según la declaración, un sistema web está formado por una 

plataforma accesible desde la web, alojada en un servidor de alojamiento y 

optimizada para la compatibilidad. Asimismo, se relaciona con el indicador NV, el 

cual, de acuerdo con (Herrera, 2017), se define como el porcentaje que indica la 

capacidad de la compañía para atender las necesidades en el tiempo estipulado. 
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Además, según (J. Flores, 2021b), la tasa del indicador NV representa la 

verificación de las ventas que fueron gestionadas con mayor eficiencia por parte 

del personal a cargo. 

Respecto al indicador 2: FC. 

El resultado del segundo indicador muestra que el índice de fidelidad del 

cliente (FC) aumentó del 13% al 20% tras la adopción del sistema web. Por tanto, 

puede decirse que el sistema web aumentó la tasa de fidelidad de los consumidores 

en un 7%. 

Además, durante el análisis de inferencia del indicador FC, la prueba de 

Shapiro-Wilk demostró que, al igual que el NV, no sigue una distribución 

convencional. Con un valor z de -6,173, se utilizó la prueba de Wilcoxon (cuadro 

10) para validar la hipótesis. Además, cabe mencionar que el umbral de

significación asintótica bilateral es inferior a 0,05, con un valor de 0,000. En 

consecuencia, se acepta la hipótesis alternativa y se rechaza la hipótesis nula. En 

conclusión, la adopción del sistema web dio lugar a un aumento del 7% en la tasa 

de fidelidad de los clientes (FC). 

De esta manera, este resultado es coherente con el estudio de (Nolasco, 

2022), que sugiere que el uso de una plataforma web aumenta la disponibilidad de 

información y la capacidad de atención media., optimizando en un 68.84%, lo cual 

incide directamente en una atención mejorada. Además, se compara con el 

resultado de (Miranda, 2021), quien afirmó que, en una empresa privada, la 

influencia significativa del sistema web resultó en un crecimiento de ventas del 

14.21%. Igualmente, (Viscaino et al., 2022), sostienen que la implantación de una 

aplicación web hace avanzar la tecnología en la enseñanza superior, al tiempo que 

mejora la gestión de numerosas actividades empresariales.  

Según lo anterior indicado, guarda relación con la variable independiente 

Fidelización de Clientes, la cual, de acuerdo con  (Valencia, 2021), logró una 

reducción de 637.10 segundos en el tiempo de registro de ventas, representando 

un porcentaje del 84.32%. Esto se traduce en la realización de ventas de manera 

precisa y ágil. Además, según la afirmación de (Castro & Herrera, 2020), caracteriza 

un sistema web como una plataforma alojada en un servidor en la nube y diseñada 
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para funcionar con navegadores web, esto se vincula con el indicador FC, ya que 

tener acceso rápido a la información facilita brindar una atención más eficiente a 

los clientes. De manera similar, (Tolentino, 2018) sostiene que un sistema web nos 

proporciona la capacidad de evaluar la habilidad del personal para obtener 

información de manera oportuna y utilizarla para ofrecer un servicio y atención 

mejorada. 

Respecto al Objetivo General 

La justificación anterior permite concluir que la gestión comercial de Invertec 

KSY SAC Barranca 2023 se optimiza con la implantación del sistema web. Los 

resultados indicados por las dos métricas (indicadores) de la variable dependiente, 

que se explican a continuación, así lo corroboran. 

Aparte de la evaluación inferencial, el indicador inicial, la tasa de número de 

ventas (NV), demostró un aumento del 6% en NV tras la implantación del sistema 

web.  

Del mismo modo, se confirmó que el índice de fidelidad de los clientes (FC) 

-el segundo indicador- experimentó un notable aumento tanto en la captación como

en la retención de clientes, elevándose al 7% tras la adopción del sistema. 

En conclusión, la implementación de sistemas de red ayuda optimizar la 

administración de las ventas en la empresa Invertec KSY SAC Barranca 2023. Lo 

mencionado se basa por los estudios de autores como (Saldarriaga, 2017), según 

su investigación, mejora los procedimientos de venta de una organización de venta 

directa que había estado experimentando problemas a lo largo de todo el proceso 

de venta y fue capaz de reducir esos problemas en un 10% mediante la 

implantación de un sistema web. De la misma manera (Ocrospoma & Romero, 

2021), en su estudio se destaca que la utilización de una aplicación web condujo a 

una notable mejora en la gestión de incidencias, lo que lleva a la conclusión de que 

la gestión de problemas de la empresa mejoró a raíz de la implantación del sistema 

informático. Esto subraya la relevancia del empleo de herramientas tecnológicas en 

el ámbito empresarial.  

En contraste, según (Bustamante, 2021), en este estudio se optimizó el 

procedimiento de incidencias en el departamento de sistemas de una empresa 
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privada utilizando una solución basada en la web. Los resultados mostraron que la 

instalación de la herramienta tuvo un efecto beneficioso, mejorando la eficiencia del 

proceso entre un 25% y un 92%. Esto confirma la influencia positiva que tiene la 

adopción de métodos tecnológicos en una empresa. De igualmanera se debe 

considerar la importancia de métodos de seguridad al aplicar herramientas web en 

las compañías, como es el caso de (Rodriguez et al., 2020), en su investigación, 

muestra lo vital que es para las empresas utilizar sistemas como ISO 27001 para 

garantizar la seguridad de la información., especialmente en un contexto donde la 

tecnología avanza rápidamente y la información se convierte en un activo 

estratégico. Los resultados cuantitativos obtenidos a partir del estudio muestran de 

manera concluyente que la seguridad de la información se beneficia de la aplicación 

de la norma ISO 27001, que aborda elementos básicos como la disponibilidad, 

confidencialidad e integridad de los datos. Estos hallazgos subrayan la necesidad 

de adoptar medidas robustas y estandarizadas para proteger la información 

sensible de las empresas, y respaldan la importancia del uso de sistemas web como 

herramientas efectivas en este proceso. La seguridad de la información es crucial 

en un entorno cada vez más digital para proteger la reputación y los intereses 

estratégicos de las empresas. 

Por otro lado, (F. Bustamante & Madrid, 2020), destaca la importancia crucial 

del uso de una herramienta web para mejorar la fidelización de clientes. El 

incremento significativo en las ventas y los ingresos, junto con la mejora en la 

automatización del proceso de ventas, resaltan el impacto positivo de esta 

herramienta en el negocio. La capacidad de la herramienta web para facilitar 

interacciones personalizadas y eficientes con los clientes refuerza la relación y la 

satisfacción del cliente, lo que se vuelve crucial en un mercado competitivo. En 

definitiva, la adopción efectiva de herramientas web para mejorar la fidelización de 

clientes emerge como una estrategia esencial para la competitividad y el éxito 

empresarial a largo plazo. 

En el trabajo realizado por, (Jiménez, 2021), hace hincapié en el valor de 

integrar la tecnología en las operaciones empresariales y se centra en la creación 

e implantación de un sistema de información en línea para una de las principales 

empresas de investigación de medios de comunicación de América Latina. Su 
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objetivo principal es automatizar y digitalizar los procesos operativos manuales. 

Esto incluye, entre otras cosas, el análisis de datos, la gestión de ingresos, el control 

de calidad y la creación de informes automatizados. En su construcción se utilizaron 

herramientas tecnológicas clave para la administración de bases de datos, 

programación, elaboración de informes y paneles de control. La implementación del 

sistema ha significado una reducción total del uso de papel, la reducción de los 

tiempos de ejecución de los procesos sobre el terreno, la racionalización de la 

introducción de datos y la unificación y normalización de todos los datos operativos 

en una única base de datos, con ello se demuestra la importancia de las tecnologías 

en diferentes áreas de una compañía. Por otro lado, (Castro & Herrera, 2020), se 

centra en las empresas nuevas y establecidas del sector de la micro y pequeña 

tecnología diseñando y desarrollando una solución basada en la web para ayudar 

en la creación de planes de gestión de riesgos para el desarrollo de software. El 

propósito principal de la plataforma es mejorar las oportunidades de éxito en la 

creación y realización de nuevos productos de software para estas empresas, a 

través de diversas herramientas de apoyo. Estas incluyen el acceso a 

asesoramiento experto, facilitación del trabajo colaborativo y gestión de proyectos, 

todo ello basado en tecnología web. El sistema se desarrolló siguiendo un enfoque 

evolutivo incremental. Las pruebas realizadas en una empresa de desarrollo de 

software confirmaron con éxito la eficacia del sistema. Estos resultados atestiguan 

la eficacia del sistema como herramienta para desarrollar estrategias de gestión de 

riesgos en el desarrollo de software, ofreciendo a las empresas una ayuda 

inestimable en sus esfuerzos por alcanzar el éxito en este campo. Según (Herrera, 

2017), su estudio se centró en el desarrollo y despliegue de un sistema de gestión 

de incidencias basado en web para una empresa que tenía problemas para 

gestionar las incidencias con eficacia, lo que provocaba un servicio deficiente y 

problemas de puntualidad en la resolución. Tras la adopción del sistema web, los 

resultados demostraron una notable mejora. El Índice de Utilización del Trabajo en 

Incidencias descendió al 96,5%, lo que demuestra una mejor utilización del tiempo, 

y el Índice de Resolución de Incidencias aumentó al 98,38%, lo que indica que se 

resolvieron más incidencias en el tiempo previsto. Estos resultados demuestran lo 

importante que es utilizar herramientas tecnológicas, como el sistema en línea 
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creado, para mejorar los procedimientos empresariales internos e impulsar la 

eficacia operativa. 

Para (J. Flores, 2021), en su estudio realizado, se enfocó en determinar las 

influencias de un sistema web en los procesos de venta. Los resultados revelaron 

mejoras significativas. En cuanto a la tasa de ventas, se observaron incrementos 

notables. Gracias a la mejora de la capacidad de toma de decisiones y al aumento 

de las ventas de cursos, la adopción del sistema basado en web incrementó la 

eficacia dentro de la organización, lo que permitió desarrollar estrategias de 

marketing y ventas más exitosas. Lo que indica que el sistema web permitió 

resultados resaltan la importancia crucial de un sistema web en una empresa, no 

solo para aumentar las ventas, sino también para aumentar la productividad y 

adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado.  

El estudio que realiza (Nolasco, 2022), hace hincapié en el uso de 

herramientas web para mejorar la gestión de ventas de una empresa, en particular 

la implantación de un sistema de comercio electrónico. En un esfuerzo por 

aumentar la eficacia de las ventas, se optó por implementar un sistema e-commerce 

utilizando un CMS. Los resultados obtenidos fueron significativos: se redujo el 

tiempo de búsqueda de información de venta en un 68.84%, el tiempo de 

procesamiento de venta en un 86.04%, y el tiempo de generación de reportes de 

venta en un 90.91%. Estos indicadores demuestran claramente que la 

implementación de un sistema de comercio electrónico no solo agiliza los procesos 

internos de la empresa, sino que también contribuye sustancialmente a aumentar 

la eficacia y la eficiencia de la gestión de ventas. Por lo tanto, concluye que las 

herramientas web son esenciales para optimizar los procesos empresariales y 

mantener la competitividad en el mercado actual. Asimismo, (Miranda, 2021), 

demuestra el papel esencial que desempeña la tecnología en la racionalización de 

las operaciones empresariales, especialmente en el ámbito de las ventas. El 

proceso de ventas mejoró considerablemente con la instalación de un sistema 

informático construido utilizando el modelo de diseño MVC y la metodología 

SCRUM. A continuación, se presentan los resultados, que demuestran notables 

ganancias en el índice de servicio y el aumento porcentual de las ventas tras la 

adopción del sistema, subrayan la contribución crucial de las herramientas 



34 

tecnológicas en la eficiencia y el éxito de las operaciones comerciales. Estos 

hallazgos refuerzan la idea de que las herramientas tecnológicas adecuadas 

pueden impulsar el rendimiento empresarial al agilizar los procesos, mejorar el 

juicio y aumentar el rendimiento. Adoptar y aprovechar al máximo estas 

herramientas resulta esencial para seguir siendo relevante y tener éxito en el 

mercado en un entorno empresarial más digital y competitivo. Por lo tanto, la 

inversión en tecnología y la integración de herramientas tecnológicas adecuadas 

en las operaciones comerciales son esenciales para el crecimiento y el éxito 

continuo de cualquier empresa. 

(Viscaino et al., 2022), destaca el papel fundamental que desempeñan las 

tecnologías web en las empresas y organizaciones, especialmente en el ámbito de 

la educación. La transición abrupta hacia la educación a distancia dejó en evidencia 

la necesidad urgente de contar con infraestructuras tecnológicas sólidas y flexibles. 

En este contexto, el uso de herramientas web en las universidades se convirtió en 

un componente esencial para garantizar la continuidad de la educación. Sugirió la 

creación de una aplicación web y móvil para gestionar los problemas técnicos en el 

departamento de informática de una universidad con el fin de superar estas 

dificultades. Este enfoque permitiría una atención más eficiente y rápida a las 

necesidades tecnológicas, además de impulsar la mejora continua mediante el uso 

de metodologías como el Proceso Analítico Jerárquico de Saaty. En este sentido, 

invertir en herramientas web no solo mejoraría la eficiencia operativa, sino que 

también contribuiría a la adaptación y resiliencia de la organización en un entorno 

empresarial en constante evolución. 

Para (Valencia, 2021), El objetivo del estudio era mejorar la gestión 

comercial de una empresa mediante la introducción de una aplicación comercial 

basada en web. Los resultados de la ejecución de la aplicación web son 

asombrosos. Se redujo considerablemente el tiempo necesario para registrar 

compras, ventas y productos, lo que se reflejó en porcentajes de mejora del 

83.64%, 80.80%, y 84.32% respectivamente. Además, el aplicativo web permitió 

una mayor precisión y rapidez en el registro de compras y ventas, así como en la 

obtención de reportes, lo que mejoró la eficiencia y agilidad en las operaciones de 

la empresa. Estos hallazgos resaltan la importancia fundamental de las 
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aplicaciones web en una empresa, no solo para agilizar los procesos internos, sino 

también para mejorar la precisión y eficacia en la gestión de ventas. Utilizar las 

herramientas informáticas adecuadas puede suponer una gran diferencia en la 

eficacia de una empresa y en su capacidad para competir en el mercado actual. Así 

como (Tolentino, 2018), ha demostrado el gran potencial de las aplicaciones web 

para mejorar la administración de empresas, como demuestra la creación de una 

plataforma en línea para la gestión de incidencias dentro de una organización. 

Mediante el uso de enfoques experimentales y cuantitativos, pudimos determinar 

con exactitud cómo afectaba este sistema al uso y la resolución del trabajo de 

incidencias. Los resultados obtenidos subrayan la importancia crucial de las 

aplicaciones web al demostrar su capacidad para optimizar procesos internos y 

mejorar la eficiencia operativa. Más allá de abordar deficiencias específicas, el uso 

de las herramientas informáticas adecuadas proporciona a la empresa una base 

sólida para aumentar la capacidad de respuesta y la competitividad en el mercado 

actual, resaltando así el papel fundamental de las aplicaciones web en el entorno 

empresarial moderno. Los citados investigadores sostuvieron y comprobaron 

sucintamente que, además de ahorrar horas de trabajo y recursos materiales, un 

sistema web mejora, organiza y regula el proceso de gestión de ventas de la 

empresa. 

Respecto a la metodología de investigación 

Una metodología experimental con diseño preexperimental específicamente 

seleccionada para esta investigación científica se utilizó para lograr los objetivos 

propuestos. Las pruebas previas y posteriores utilizaron un método aleatorio directo 

para recoger los datos. Esto facilitó la comparación de los dos escenarios y el 

análisis de la fluctuación de la variable dependiente. También se utilizaron tarjetas 

de registro para la recogida de datos, y el programa SPSS V.25 ayudó a analizar 

los datos en las distintas fases de la investigación. 

Además, cabe señalar que para la creación del sistema se utilizan métodos 

de Programación Extrema (XP). Asimismo, se eligió el lenguaje PHP 8, junto con el 

framework Codeigniter3, usando también el Software cual administra el motor de 

base de datos MySql. 
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Este estudio se benefició en gran medida del uso de los indicadores NV y 

FC, que permitieron evaluar la variable dependiente con claridad y precisión. Su 

aplicación ha contribuido significativamente a abordar y mejorar las debilidades 

identificadas en la empresa Invertec KSY SAC. 

También es crucial señalar que este estudio añade un nuevo punto de vista 

al corpus de información científica, lo que ayudará a la empresa y al cliente a 

trabajar juntos. Se trata de un instrumento de vanguardia que maximiza 

eficazmente las ventas. La eficacia de esta estrategia ha aumentado, lo que se 

traduce en un incremento de la producción económica en el entorno de la empresa. 

Además, este trabajo se publicará para que otros investigadores puedan hacer uso 

de sus resultados.  
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VI. CONCLUSIONES

Según los datos adquiridos en el estudio realizado, se concluye de la 

siguiente manera: 

Primero: Se determina que el sistema web generó mejoras sustanciales al 

proceso de ventas de la empresa Invertec KSY SAC, logrando 

resultados destacados en los indicadores NV y FC. Asimismo, se 

realizó una adecuada comparación de hipótesis, lo que posibilitó que 

se cumplan los objetivos establecidos. 

Segundo: Se determina que, posteriormente a la introducción del sistema web, 

el indicador NV en el proceso de gestión de ventas de Invertec KSY 

SAC experimentó un aumento del 11% al 17% mejorando un 6%. 

Tercero: Se determina que, tras la implementación de la herramienta, el 

indicador FC en la gestión de ventas de la organización Invertec KSY 

SAC experimentó un aumento notable del 13% al 20% mejorando un 

7%. 
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VII. RECOMENDACIONES

Además, se proporcionan las siguientes recomendaciones que podrían ser 

beneficiosas para investigaciones futuras de diversas índoles: 

Primero: Se aconseja que el personal del ámbito correspondiente reciba 

formación sobre plataformas web. Se considera necesario para 

garantizar una utilización eficaz, ya que el conocimiento profundo de 

la estructura y funciones ayudará a prevenir posibles inconvenientes 

y descontentos. 

Segundo: Para optimizar los resultados del sistema web en términos de la tasa 

del número de ventas, se sugiere que el personal administrativo 

realice evaluaciones continuas de los indicadores y explore la 

posibilidad de incorporar nuevos indicadores para un análisis más 

profundo y un plan de mejora en el proceso de ventas. Además, se 

aconseja implementar un control constante de tiempos y avanzar 

hacia la automatización del flujo de entregas de productos. Esto 

permitirá mejorar la eficiencia en la atención y reducir la dependencia 

de procesos manuales. 

Tercero: Para optimizar los resultados de los sistemas de red en términos de 

fidelización de clientes, se recomienda a los directivos examinar el 

número de clientes que mantienen una atención y fidelidad 

sostenidas. Se propone establecer estrategias para garantizar una 

atención personalizada, incluyendo opciones que faciliten las 

entregas y minimicen posibles contratiempos en el despacho. 

Además, se aconseja realizar revisiones periódicas de los informes de 

atención para ofrecer un servicio mejorado y desarrollar estrategias 

efectivas para la captación de nuevos clientes. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

TÍTULO: Sistema web para la Gestión de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. 

AUTOR: Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold Johanan. 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problema General: 

PG: ¿En qué medida un 

sistema web mejora la 

Gestión de Ventas de la 

empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023? 

Problemas específicos: 

PE1: ¿En qué medida un 

sistema web aumenta el 

Número de Ventas en la 

Gestión de Ventas de la 

empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023? 

PE2: ¿En qué medida un 

sistema web optimiza la 

Fidelización de Clientes en la 

Gestión de Ventas de la 

Objetivo General: 

OG: Determinar En qué 

medida un sistema web  

mejora la Gestión de 

Ventas de la empresa 

INVERTEC KSY SAC, 

Barranca, 2023. 

Objetivos específicos: 

OE1: Determinar en qué 

medida un sistema web  

incrementa el Número de 

Ventas en la Gestión de 

Ventas de la empresa 

INVERTEC KSY SAC, 

Barranca, 2023. 

OE2: Determinar en qué 

medida un sistema web  

mejoraría la Fidelización 

Hipótesis General: 

HG: Un sistema web  

mejora signif icativamente la 

Gestión de Ventas de la 

empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023. 

Hipótesis específicas: 

HX1: Un sistema web  

incrementa 

signif icativamente el 

Número de Ventas en la 

Gestión de Ventas de la 

empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023. 

HX2: Un sistema web  

reduce signif icativamente el 

tiempo de atención con la 

Fidelización de Clientes 

Variable Independiente:  Sistema Web 

Variable dependiente:  Proceso de Ventas 

Dimensiones Indicadores Escala 

Cantidad de 

Transacciones 

Número de Ventas (NV) 

𝑻𝑫𝑽 = 𝐍𝐕 ∗ 𝟏 

TDV: Total de Ventas  

NV: Numero de Ventas 

De razón 

Calidad de 

Servicio 

Fidelización de Clientes (FC) 

𝑰𝑫𝑪 =
𝑽𝑵𝑪

𝑻𝑫𝑽

IDC = Incremento de Clientes  

VNC = Ventas Nuevos Clientes 

TDV = Total de Ventas  

De razón 
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TÍTULO: Sistema web para la Gestión de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023. 

AUTOR: Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold Johanan. 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023? 

de Clientes en la Gestión 

de Ventas de la empresa 

INVERTEC KSY SAC, 

Barranca, 2023. 

en la Gestión de Ventas de 

la empresa INVERTEC KSY 

SAC, Barranca, 2023. 
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Metodología 

TIPO Y DISEÑO 
POBLACIÓN Y 

MUESTRA 

TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 
ESTADÍSTICA POR UTILIZAR 

Tipo: 

Aplicada 

Enfoque: 

Cuantitativo 

Diseño:  

Experimental –  

Pre-Experimental 

Método 

Hipotético- Deductivo 

Población: 

50 registros de 

transacciones 

Tamaño de muestra: 

50 registros de 

transacciones 

Muestreo: 

No probabilístico por 

conveniencia 

Técnicas: 

Fichaje 

Instrumentos:  

Ficha de registro 

Descriptiva: 

(Rendón-Macías et al., 2016), Indica que la estadística descriptiva 

para poder realizar las recomendaciones de una manera más 

clara y simple, hace uso de herramientas como gráf icos, figuras o 

tablas. 

En dichas herramientas se calcula la media de cada indicador 

según las etapas pre test y post test, esto ayuda a que se pueda 

visualizar tanto la variable independiente sobre la variable 

dependiente. 

Inferencial: 

(Revista Alegria, 2017). Indica que en base a los datos obtenidos 

de una muestra se pueden elaborar una serie de conclusiones. 
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Anexo 2: Matriz de Operacionalización de Variables 

TÍTULO: Sistema web para la Gestión de Ventas de la empresa INVERTEC KSY SAC, Barranca, 2023.  

AUTOR: Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold Johanan. 

INDICADOR DEFINICIÓN INSTRUMENTO ESCALA FÓRMULA 

Número de Ventas 

(NV) 

Se ref iere a la cantidad de 

servicio que se está brindando 

por parte de la empresa al 

cliente, considerando que, al 

implementarse una mejora 

automatizada, aumentaría la 

cantidad de transacciones. 

(Herrera, 2017b).  

Ficha de registro De razón  

𝑻𝑫𝑽 = 𝐍𝐕 ∗ 𝟏 

 

TDV: Total de Ventas  

NV: Numero de Ventas 

Fidelización de 

Clientes (FC) 

Es el logro que obtendría la 

organización al establecer una 

mejor atención haciendo uso de 

los recursos necesarios para 

cumplir los objetivos 

planteados, acompañado de 

mecanismos que ayuden a 

f idelizar a los clientes (Herrera,  

2017b). 

Ficha de registro De razón  

𝑰𝑫𝑪 =
𝑽𝑵𝑪

𝑻𝑫𝑽
 

IDC = Incremento de Clientes  

VNC = Ventas Nuevos Clientes  

TDV = Total de Ventas  
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Anexo 3: Instrumentos de recolección de datos 

Ficha de registro N° 1: Tasa de Número de Ventas (NV) 

Ficha de registro del indicador: Tasa de número de Ventas (NV) 

Investigador(es
) 

Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold 
Johanan 

Empresa INVERTEC KSY SAC 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Gestión de Ventas 
𝑻𝑫𝑽 = 𝐍𝐕 ∗ 𝟏 

TDV: Total de Ventas 

NV: Numero de Ventas

Indicador Medida 

Tasa de 
Numero de 

Ventas  

Porcentaje 

Ítem Fecha NV IV % 

1 11/09/2023 14 14 0.14 

2 12/09/2023 12 12 0.12 

3 13/09/2023 11 11 0.11 

4 14/09/2023 10 10 0.10 

5 15/09/2023 9 9 0.09 

6 16/09/2023 12 12 0.12 

7 18/09/2023 10 10 0.10 

8 19/09/2023 12 12 0.12 

9 20/09/2023 11 11 0.11 

10 21/09/2023 12 12 0.12 

11 22/09/2023 11 11 0.11 

12 23/09/2023 10 10 0.10 

13 25/09/2023 9 9 0.09 

14 26/09/2023 8 8 0.08 

15 27/09/2023 9 9 0.09 

16 28/09/2023 10 10 0.10 

17 29/09/2023 15 15 0.15 

18 30/09/2023 12 12 0.12 

19 2/10/2023 14 14 0.14 

20 3/10/2023 12 12 0.12 

… … … … … 

50 7/11/2023 11 11 0.11 

Promedio 0.11 
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Ficha de registro del indicador: Tasa de número de Ventas (NV) 

Investigador(es
) 

Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold 
Johanan 

Empresa INVERTEC KSY SAC 

Post Test 

Proceso Observado Fórmula 

Gestión de Ventas 
𝑻𝑫𝑽 = 𝐍𝐕 ∗ 𝟏 

TDV: Total de Ventas 

NV: Numero de Ventas

Indicador Medida 

Tasa de 
Numero de 

Ventas  

Porcentaje 

Ítem Fecha NV IV % 

1 11/09/2023 20 20 0.20 

2 12/09/2023 18 18 0.18 

3 13/09/2023 14 14 0.14 

4 14/09/2023 16 16 0.16 

5 15/09/2023 17 17 0.17 

6 16/09/2023 14 14 0.14 

7 18/09/2023 16 16 0.16 

8 19/09/2023 17 17 0.17 

9 20/09/2023 19 19 0.19 

10 21/09/2023 16 16 0.16 

11 22/09/2023 17 17 0.17 

12 23/09/2023 19 19 0.19 

13 25/09/2023 17 17 0.17 

14 26/09/2023 19 19 0.19 

15 27/09/2023 16 16 0.16 

16 28/09/2023 20 20 0.20 

17 29/09/2023 18 18 0.18 

18 30/09/2023 14 14 0.14 

19 2/10/2023 16 16 0.16 

20 3/10/2023 16 16 0.16 

… … … … … 

50 7/11/2023 20 20 0.20 

Promedio 0.17 
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Ficha de registro N° 2: Tasa de Fidelización de clientes (FC) 

Ficha de registro del indicador: Tasa de Fidelización de Clientes (FC) 

Investigador(es) 
Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold 

Johanan 

Empresa INVERTEC KSY SAC 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Gestión de Ventas 𝑰𝑫𝑪 =
𝑽𝑵𝑪

𝑻𝑫𝑽
 

IDC = Incremento de Clientes  

VNC = Ventas Nuevos Clientes  

TDV = Total de Ventas  

Indicador  Medida 

Tasa de 
fidelización de 

Clientes  

Porcentaje 

Ítem Cliente Fecha VNC TDV % 

1 Confidencial  11/09/2023 2 14 0.14 

2 Confidencial  12/09/2023 1 12 0.08 

3 Confidencial 13/09/2023 1 11 0.09 

4 Confidencial  14/09/2023 2 10 0.20 

5 Confidencial  15/09/2023 1 9 0.11 

6 Confidencial  16/09/2023 1 12 0.08 

7 Confidencial  18/09/2023 2 10 0.20 

8 Confidencial  19/09/2023 1 12 0.08 

9 Confidencial  20/09/2023 1 11 0.09 

10 Confidencial  21/09/2023 1 12 0.08 

11 Confidencial  22/09/2023 2 11 0.18 

12 Confidencial  23/09/2023 1 10 0.10 

13 Confidencial  25/09/2023 2 9 0.22 

14 Confidencial  26/09/2023 2 8 0.25 

15 Confidencial  27/09/2023 1 9 0.11 

16 Confidencial  28/09/2023 1 10 0.10 

17 Confidencial  29/09/2023 2 15 0.13 

18 Confidencial  30/09/2023 1 12 0.08 

19 Confidencial  2/10/2023 2 14 0.14 

20 Confidencial  3/10/2023 1 12 0.08 

… … … … …  

50 Confidencial 7/11/2023 1 11 0.09 

Promedio 0.13 
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Ficha de registro del indicador: Tasa de Fidelización de Clientes (FC) 

Investigador(es) 
Mendoza Canchari Diego Anibal, Obando López Harold 

Johanan 

Empresa INVERTEC KSY SAC 

Post Test 

Proceso Observado Fórmula 

Gestión de Ventas 
𝑰𝑫𝑪 =

𝑽𝑵𝑪

𝑻𝑫𝑽
 

IDC = Incremento de Clientes  

VNC = Ventas Nuevos Clientes  

TDV = Total de Ventas  

Indicador  Medida 

Tasa de 
fidelización de 

Clientes  

Porcentaje 

Ítem Cliente Fecha VNC TDV % 

1 Confidencial  11/09/2023 4 20 0.20 

2 Confidencial  12/09/2023 2 18 0.11 

3 Confidencial 13/09/2023 3 17 0.18 

4 Confidencial  14/09/2023 3 16 0.19 

5 Confidencial  15/09/2023 2 17 0.12 

6 Confidencial  16/09/2023 4 16 0.25 

7 Confidencial  18/09/2023 3 16 0.19 

8 Confidencial  19/09/2023 2 17 0.12 

9 Confidencial  20/09/2023 2 19 0.11 

10 Confidencial  21/09/2023 2 16 0.13 

11 Confidencial  22/09/2023 4 17 0.24 

12 Confidencial  23/09/2023 3 19 0.16 

13 Confidencial  25/09/2023 4 17 0.24 

14 Confidencial  26/09/2023 2 19 0.11 

15 Confidencial  27/09/2023 4 16 0.25 

16 Confidencial  28/09/2023 3 20 0.15 

17 Confidencial  29/09/2023 2 18 0.11 

18 Confidencial  30/09/2023 2 15 0.13 

19 Confidencial  2/10/2023 3 16 0.19 

20 Confidencial  3/10/2023 4 16 0.25 

… … … … …  

50 Confidencial 7/11/2023 6 20 0.30 

Promedio 0.20 
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Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento 
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Anexo 5: Constancia de Grados y títulos de validadores (SUNEDU) 

Validador 1 

 

Validador 2 
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Validador 3 
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Anexo 7: Autorización para realizar la investigación 
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Anexo 7: Autorización para realizar la investigación
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Anexo 9: Metodología de desarrollo de software 

Para poder construir el sistema se realizó una comparativa con otras metodologías 

para poder ver cuál sería la mejor para poder trabajar:  

Tabla 13. Comparación de metodologías para el desarrollo de software. 

CMM ASD CRYSTAL DSM FDD LD SCRUM XP 

Sistema 

como algo 

cambiante 

1 5 4 3 3 4 5 5 

Colaboración 

continua 
2 5 5 4 4 4 5 5 

Características metodológicas (CM) 

Resultados 2 5 5 4 4 4 5 5 

Simplicidad 1 4 4 3 5 3 5 5 

Adaptabilidad 2 5 5 3 3 4 4 3 

Excelencia 

técnica  
4 3 3 4 4 4 3 4 

Prácticas de 

codif icación 
2 5 5 4 3 3 4 5 

Media CM 2.2 4.4 4.4 3.6 3.8 3.6 4.2 4.4 

Media Total 1.7 4.8 4.5 3.6 3.6 3.9 4.7 4.8 

Fuente: basado en (Ramírez et al. 2019) 

Según la tabla presentada, se optó por elegir la metodología de programación 

extrema o XP de las siglas en inglés (Extreme Programming), de la cual nos 

ayudara a realizar la construcción del software de nuestro proyecto, al ser una 

metodología ágil ayuda a que tengamos lo requerimientos del cliente mucho más 

rápido. 

1.Extreme Programming (XP) 

La programación extrema fue creada con la finalidad de ser una buena opción para 

pequeños equipos que enfrentan requerimientos con muchos cambios, así lo afirmo 

Kent Beck, el autor del libro que habla de la materia, Extreme Programming 

Explained: Embrance Change (2000). Como afirma (Ramírez et al.2019) esta, tiene 

la finalidad de construir buenas prácticas de codificación. Según (Ramírez et al. 
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2019) indica que hay una serie de 4 reglas de la metodología XP de las cuales se 

ejecutan de la siguiente manera: Planeación, se refiere a que hay que escuchar al 

cliente antes de iniciar para comprender el entorno del negocio o empresa y así 

poder tener en claro las necesidades principales que se requiere. Continuamos con 

el diseño, es donde se define el modelado de las características que necesita el 

programa, dicho modelado va estrechamente junto con las tarjetas CRC por sus 

siglas (clase-responsabilidad-colaborador). 

1.1 Ejecución del proyecto 

Según la metodología XP, para iniciar se realiza un análisis de los requerimientos 

funcionales y no funcionales, para así poder desarrollar el sistema, a continuación, 

se hacen asignaciones de roles, para culminar se realizan reuniones con el cliente 

para poder recolectar información vital para el desarrollo del sistema web, es en 

ese momento donde se crean las definiciones de historias de usuario, de las cuales 

también incluyen sus tareas respectivas. 

Requisitos funcionales 

• Acceso al sistema.

• Gestión de usuarios.

• Gestión de artículos.

• Gestión de proveedor.

• Gestión de POS.

Requerimientos no funcionales 

• Sistema implementado en entorno web.

• Criterios de seguridad.

• Diseño llamativo.

Asignación de roles del proyecto 

En la siguiente tabla se asignan los roles que cada uno de los integrantes realizara 

durante el proyecto. 
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Tabla 14. Asignación de roles 

Rol Asignación 

Programador Mendoza Canchari Diego Anibal 

Cliente Yesenia Castillo Rodríguez 

Tester Obando López Harold Johanan 

Consultor Mendoza Canchari Diego Anibal 

Historias de usuario 

Para el desarrollo del presente proyecto, el sistema de gestión de ventas tendrá los 

siguientes módulos, los cuales fueron recopilados y aceptados por la gerente de 

tienda. 

• Loguin

• Mantenimiento

• POS

• DashBoard

Así mismo se identificaron las siguientes historias de usuario de KSYVentas 

Tabla 15. Historias de usuario 

N° HISTORIA DE 

USUARIO 
PRIORIDAD RIESGO RESPONSABLE 

HUTS1 
Accesibilidad al 

sistema 
Alta Alto Equipo XP 

HUTS2 
Gestión de 

usuarios 
Alta Alto Equipo XP 

HUTS3 
Gestión de 

Mantenimiento 
Alta Alto 

Equipo XP 

HUTS4 
Registro de 

clientes 
Alta Medio Equipo XP 

HUTS5 
Gestión de 

Proveedores 
Alta Alta Equipo XP 

HUTS6 
Gestión de 

productos 
Alta Alto Equipo XP 

HUTS7 
Gestión de 

Categorías 
Alta Alta 

Equipo XP 
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Una vez se determinen todas las historias de usuario, se procede a planificar la 

etapa del desarrollo de software, por lo tanto, se realizó este plan de entregables 

que su contenido tiene las siguientes tareas: 

Tabla 16. Estimación de las historias de usuario 

N° HISTORIA DE USUARIO 

SEMANAS 

DE 

DESARROLO 

1 Accesibilidad al sistema 

15 semanas 

2 Gestión de Usuarios 

3 Gestión de Mantenimiento 

4 Registro de Clientes 

5 Registro de Proveedores 

6 Gestión de Productos 

7 Gestión de Categorías 

Figura 4. Historia de usuario (HUTS1) 
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Figura 5. Historia de usuario (HUTS2) 

Figura 6. Historias de usuario (HUTS3) 

Figura 7. Historias de usuario (HUTS4) 
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Figura 8. Historias de usuario (HUTS5) 

Figura 9. Historias de usuario (HUTS6) 

Figura 10. Historias de usuario (HUTS7) 
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Pruebas de aceptación 

En la figura 11 se definen de forma general las pruebas de aceptación. 

Figura 11. Lista de pruebas de aceptación 

En las siguientes figuras se muestra cómo se realizaron las pruebas de aceptación . 

Figura 12. Prueba de aceptación (PATS1) 
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Figura 13. Prueba de aceptación (PATS2). 

Figura 14. Prueba de aceptación (PATS3). 

Figura 15. Prueba de aceptación (PATS4) 
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Figura 16. Prueba de aceptación (PATS5) 

Figura 17. Prueba de aceptación (PATS6) 

Figura 18. Prueba de aceptación (PATS7) 
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1.2. Diagrama de flujo del desarrollo del software 

Figura 19. Diagrama de flujo del software 

1.3. Tecnologías y lenguajes de programación 

Por otra parte, para el desarrollo del sistema se empleó una lista de tecnologías y 

lenguajes de programación. 

Figura 20. Tecnologías y lenguajes de programación 

FRONT END BACK END SERVIDOR 

JQuery 

HTML 

Css 

Datatable 

Sweet Alert 

MariaDB versión 10.0 

PHP versión 8 

Codeigniter 8.002  

Apache versión 2 

Php admin  

composer 



73 

Figura 21. Diseño de la base de datos 

Figura 22. Arquitectura del software 
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Seguido se muestra el sistema programado según las historias de usuarios 

Figura 23. Interfaz acceso al sistema 

Figura 24. Interfaz principal 
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Figura 25. Módulo gestión de usuarios 

Figura 26. Módulo de registro de usuarios 
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Figura 27. Módulo registro de clientes 

Figura 28. Módulo registro categorías 

Figura 29. Módulo registro proveedor 
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Figura 30. Registro de productos 

Figura 31. Registro de productos 

Figura 32. Registro de productos 
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Figura 33. Registro de productos 

Figura 34. POS de ventas interfaz de usuario de ventas 
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Figura 35. Resumen de recurrencia de clientes 
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Resumen 

En la última década, el auge de plataformas virtuales ha transformado la gestión comercial. 
Este estudio se enfoca en implementar una plataforma virtual para potenciar la gestión de 
ventas, buscando no solo optimizar procesos internos, sino también mejorar la experiencia del 
cliente proporcionando una atención más eficiente, destacando la importancia de una gestión 
efectiva de recursos asegurando el éxito en el sector comercial. La investigación adoptó la 
metodología ágil para el desarrollo de la plataforma web, destacando su flexibilidad efectiva. 
Se priorizaron las necesidades empresariales, estableciendo actividades según plazos 
definidos y considerando las expectativas del cliente. La comunicación constante, respuesta 
ágil a cambios y un cronograma flexible fueron fundamentales para adaptarse al proyecto, 

mailto:hobandol@ucvvirtual.edu.pe
mailto:diegom@ucvvirtual.edu.pe
mailto:aapachecop@ucvvirtual.edu.pe
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asegurando una implementación exitosa. Tras la implementación de la plataforma web, las 
ventas aumentaron del 11% al 17%, contribuyendo al crecimiento financiero y atrayendo 
nuevos clientes. La fidelización de clientes pasó del 13% al 20%, permitiendo un monitoreo 
efectivo y la oportunidad de diseñar estrategias para potenciar el crecimiento sostenido de la 
empresa. Este estudio propone una plataforma web que ha demostrado ser beneficiosa al 
cumplir con las necesidades específicas de la empresa. Los resultados obtenidos claramente 
evidencian un impacto positivo en la gestión de ventas. La propuesta de la plataforma no solo 
se alinea con las demandas identificadas de la empresa, sino que también se respalda con 
resultados concretos que subrayan su contribución positiva a la mejora y optimización de los 
procesos de ventas. 

Palabras claves: Gestión de Ventas, Sistema Web, Mejora de Procesos, Herramienta Web. 

Abstract 

In the last decade, the rise of virtual platforms has transformed commercial management. 
This study focuses on implementing a virtual platform to enhance sales management, seeking 
not only to optimize internal processes, but also to improve the customer experience by 
providing more efficient service, highlighting the importance of effective resource 
management ensuring success in the commercial section. The research adopted the agile 
methodology for the development of the web platform, highlighting its effective flexibility. 
Business needs were prioritized, establishing activities according to defined deadlines and 
considering client expectations. Constant communication, agile response to changes and a 
flexible schedule were essential to adapt to the project, ensuring a successful implementation. 
After the implementation of the web platform, sales increased from 11% to 17%, contributing 
to financial growth and attracting new customers. Customer loyalty went from 13% to 20%, 
allowing effective monitoring and the opportunity to design strategies to enhance the 
company's sustained growth. This study proposes a web platform that has proven to be 
beneficial in meeting the specific needs of the company. The results obtained clearly show a 
positive impact on sales management. The platform proposal is not only aligned with the 
identified demands of the company, but is also supported with concrete results that underline 
its positive contribution to the improvement and optimization of sales processes. 

Keywords: Sales Management, Web System, Process Improvement, Web Tool.  

Introducción 

En los últimos años, el uso creciente de tecnologías ha desafiado a las empresas a 
implementar proyectos tecnológicos alineados con la estrategia digital (Castilla et al., 2023)(De 
la Cruz et al., 2021)(Maricela et al., 2020). La adopción de herramientas de representación 
visual de datos, especialmente los sistemas web, ha emergido como una prioridad para mejorar 
los procesos de gestión y optimizar la información corporativa (Robles & Valverde, 

2021)(Esteban et al., 2021)(Therón, 2021). Sin embargo, a pesar de estos avances, existe una 
notoria falta de investigación específica sobre la aplicación de sistemas web en la gestión de 
ventas. Esta carencia de conocimiento deja un vacío en nuestra comprensión de cómo estas 
herramientas pueden ser eficientemente integradas y utilizadas para mejorar los procesos 
empresariales relacionados con las ventas. 
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Los estudios actuales han demostrado la eficacia de los sistemas web en proyectos de 
implementación, permitiendo a las empresas tomar decisiones más informadas (Aguilar, 
2012)(Fernández & Bravo, 2012)(Kessler, 2020). Sin embargo, se identifican limitaciones 
en su enfoque al no abordar la integración efectiva de datos visualizados en herramientas de 
gestión de ventas y la necesidad de explorar su aplicabilidad práctica en entornos 
empresariales reales (Juliana & Vera, 2023)(Valls et al., 2021)(Red, 2016).Aunque estos 
sistemas han mostrado su eficacia, surge la interrogante sobre su aplicabilidad práctica en 
situaciones empresariales reales. (Ferra Tridalestari et al., 2023b)(Henelius & Torniainen, 

2018). La capacidad de estas herramientas para mejorar la gestión de ventas, su integración 
eficaz en diversos sistemas empresariales y la forma en que contribuyen al crecimiento digital 
de las organizaciones necesitan una evaluación más profunda. (Rodríguez et al., 
2020)(Fernández & Bravo, 2012)(Ávila et al., 2019b).  En consecuencia, este estudio 
propone implementar una plataforma virtual específicamente diseñada para potenciar los 
procesos de gestión de ventas en una empresa especializada en el comercio de equipamiento 
y accesorios tecnológicos. Esta iniciativa cobra particular relevancia en una ubicación 
provincial donde la eficiencia operativa y la satisfacción del cliente se ven impactadas. Este 
enfoque adaptativo busca no solo abordar las necesidades comerciales específicas de la 
empresa, sino también destacar la importancia de soluciones tecnológicas contextualizadas en 
entornos regionales.  

En este contexto, la presente investigación se propone abordar esta brecha de conocimiento. 
Se centrará en analizar la aplicación de herramientas web, priorizando la búsqueda y análisis 
eficientes de los procesos empresariales, con el objetivo de mejorar la comprensión de 
resultados y la toma de decisiones en la gestión de procesos de ventas. La meta final es 
potenciar las nuevas tecnologías en la gestión empresarial, aportando al desarrollo sostenible 
y eficiente de las empresas. 

Materiales y métodos 

En esta sección, presentamos un análisis detallado de las tácticas implementadas en la 
concepción y operación de nuestra plataforma digital diseñada para la administración de la 
Gestión del proceso de Ventas. La implementación se llevó a cabo en una computadora portátil 
equipada con un procesador Intel(R) Core(TM) i7-12700F, con una velocidad de operación de 
4.90GHz, respaldada por 16GB de RAM y un disco de estado sólido (SSD) de 512GB. Además, 
optamos por seguir una metodología ágil que implica la aplicación de cuatro actividades 
estructurales específicas a lo largo del proceso (L. Garcia et al., 2022)(Sasmito et al., 2020). 

La investigación se ejecutó en las siguientes 4 fases: 

Fase de planificación 

Se evaluó la situación empresarial considerando las necesidades del cliente. Se llevaron a 
cabo reuniones con el equipo de ventas y gestión administrativa para identificar requisitos del 
sistema. Estos incluyeron la creación de perfiles de usuario (administrador, asistente de 
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soporte, vendedor), la inscripción de productos, clientes y proveedores, y la capacidad de 
generar informes, facturas y notificaciones de existencias bajas. 

 

a) Historias de Usuario 
Se empleó para calcular los plazos de desarrollo de la sección de la aplicación que detallan. 

Asimismo, se aplican en la etapa de pruebas para confirmar que el programa cumple con los 
requisitos establecidos en la historia de usuario. 

 

b) Plan de entregas 
Implicó la creación de un calendario basado en la información extraída de las historias de 

usuario, el cual requiere un análisis por parte de todos los participantes en el proyecto 
considerando los siguientes aspectos: objetivos (para categorizar las historias de usuario), 
tiempo (para desarrollar y publicar los prototipos), personas involucradas (para determinar el 
número necesario de participantes) y evaluaciones (para garantizar la calidad del proyecto). 

 

c) Velocidad del Proyecto 
Se utilizó una métrica que indica la velocidad de avance del proyecto; calcularla es bastante 

simple, solo se necesita contar la cantidad de historias de usuario que pueden implementarse 
en una iteración; de esta manera, se determinó la capacidad de historias que pueden 
desarrollarse en las diferentes iteraciones. 

 

d) Iteraciones 
Al inicio de cada iteración, el cliente eligió las historias de usuario establecidas en el "Plan 

de entregas" que se llevarán a cabo. 

 

e) Rotaciones 
Facilitó mantener un canal de comunicación con todos los participantes del proyecto, 

asegurando que estén al tanto del diseño como de la codificación completa del sistema. 

f) Reuniones 
Los desarrolladores se reunieron a diario para compartir sus desafíos, soluciones y 

sugerencias de manera colaborativa. Las reuniones fueron dinámicas, brindando a todos la 
oportunidad de expresar sus opiniones. De igual manera, para la elaboración del sistema web, 
se tomó en cuenta la integración de una arquitectura cliente-servidor. En este entorno, se 
asigna la etiqueta de "cliente" al dispositivo que demanda información, mientras que el término 
"servidor" hace referencia al dispositivo que proporciona la respuesta a dicha solicitud (Castilla 
et al., 2023). 
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Fig. 1: Arquitectura Cliente-Servidor 

Fuente: Elaboración Propia

En esta fase, se llevó a cabo una evaluación de los requisitos funcionales como Acceso al 
Sistema, Gestión de Usuarios, Creación de Permisos, Registro de Usuarios, Registro de 
Artículos, Gestión de Artículos, Creación de Puntos de Venta, Gestión de Puntos de Venta, entre 
otros; y de los requisitos no funcionales tales como la implementación del sistema en un 
entorno web, diseño responsivo, criterios de seguridad y un diseño atractivo. 

Fase de diseño 

Se tomó en cuenta lo que los usuarios consideraban más importante, dándole prioridad a un 
diseño simple (Urteaga, 2015). Se establecieron normas y modelos para llevar a cabo la 
codificación; esto garantizará la creación de un código más eficiente, con alta calidad y 
comprensión para todos los participantes en el desarrollo. Para ello se determinó los siguientes 
componentes: 

a) Metáfora del sistema
Implicó describir el funcionamiento del sistema en el momento de la entrega final.

Proporciona información sobre el alcance y propósito, y se emplea como una referencia para 
el desarrollo del sistema. 

b) Tarjetas CRC (Clase-Responsabilidad-Colaboración)
Se empleó la creación de una tarjeta para cada clase u objeto, dividiéndola en tres secciones:

En la parte superior se indica el nombre de la clase, Justo debajo, en la parte izquierda, se 
detallan las responsabilidades de esa clase, es decir, sus objetivos a un nivel elevado, a la 
derecha de las responsabilidades, se mencionan los colaboradores, que son otras clases que 
contribuyen a que la clase principal cumpla con sus responsabilidades. 
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c) Funcionalidad Mínima
Para una programación eficiente se centró en la persona asignada para realizar la tarea

diaria, creando el código necesario y asegurándose de que funcione correctamente. Este 
enfoque evita la creación de código que podría no ser utilizado, enfatizando que no se debe 
agregar funcionalidades adicionales al programa incluso si se piensa que podrían ser útiles en 
el futuro. 

d) Reciclaje
Se eliminó la redundancia de código, se simplificó y creó una estructura fácil de comprender

y modificar para futuros cambios. 

Fase de codificación 

Se procedió con el desarrollo de la interfaz de registro en línea utilizando HTML y CSS para 
la personalización visual. En paralelo, se integró JQuery para dotar de dinamismo y 
funcionalidades interactivas. Con el objetivo de garantizar un alto rendimiento del sistema 
web, se seleccionó el lenguaje de programación PHP en su versión 8, en combinación con el 
framework Codeigniter 3. Para la administración de la base de datos, se implementó MySQL 
versión 10.0, y se diseñaron las APIs en formato JSON. 

Se realizó un análisis de los requerimientos funcionales y no funcionales, para así poder 
desarrollar el sistema, a continuación, se hacen asignaciones de roles, para culminar se 
realizan reuniones con el cliente para poder recolectar información vital para el desarrollo del 
sistema web, es en ese momento donde se crean las definiciones de historias de usuario, de las 
cuales también incluyen sus tareas respectivas: Requisitos funcionales (Acceso al sistema, 
Gestión de usuarios, Creación de permisos, Registro de usuarios, Registro artículos, Gestión de 
artículos, Creación de POS y Gestión de POS), Requerimientos no funcionales (Sistema 
implementado en entorno web, Diseño responsivo, Criterios de seguridad, Diseño llamativo). 
Asimismo, se estructuro el diseño de la Base de datos. 
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Fig. 2: Diseño de la Base de Datos 

Fuente: Elaboración Propia

Fig. 3: Codificación de la asignación de códigos de producto y categorías 

Fuente: Elaboración Propia
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Fig. 4: Diagrama de Flujo del desarrollo de la aplicación 

Fuente: Elaboración Propia

Fase de prueba 

Se realizó una minuciosa verificación del sistema mediante pruebas unitarias, con el 
objetivo de detectar posibles fallos en el código y mejorar su calidad. Asimismo, se ejecutó la 
prueba de aceptación en colaboración con el cliente para garantizar la aprobación de la 
aplicación.

Fig. 5: Pruebas de Aceptación 

Fuente: Elaboración Propia



88 

Operación 

Se Requisitos Básicos del Sistema: Este programa cuenta con características distintivas que 
lo diferencian de otras soluciones actualmente existentes: 

• Servidor:
o Un entorno de servidor compatible con PHP 7.4, Apache, Mysql, Maria db10
o Suficiente capacidad de almacenamiento para contener la información de

datos (Min. 100 GB).
• Cliente:

o Un navegador web actualizado.
o Dispositivo con conexión a la red de Internet.

Al atender los requisitos mínimos del sistema, aseguramos la accesibilidad y 
funcionamiento constante de nuestra aplicación de software. Esto se extiende a cualquier 
ubicación con sedes de la compañía, incluso aquellas con recursos limitados, brindando una 
experiencia de uso ininterrumpida. Nuestra dedicación a estos estándares respalda la 
adaptabilidad del software, abarcando diferentes entornos empresariales. La satisfacción de 
estas demandas es fundamental para mantener la eficacia y disponibilidad del sistema, 
contribuyendo a la versatilidad de nuestra solución. En entornos de la compañía, donde la 
infraestructura puede ser más restringida, esta atención a los detalles fortalece la confiabilidad 
del software. Nuestra aplicación destaca por sus características únicas, diferenciándola 
claramente de otras opciones disponibles. Este enfoque proactivo hacia la accesibilidad 
asegura que nuestra herramienta sea aprovechada de manera efectiva, independientemente 
de la ubicación y los recursos disponibles de la compañía. 

Características Únicas 

Este programa cuenta con características distintivas que lo diferencian de otras soluciones 
actualmente existentes: 

• Focalizado en el entorno empresarial, nuestro software ha sido diseñado
exclusivamente para satisfacer las necesidades y procesos específicos de la 
Empresa, asegurando una gestión eficiente del control de ventas.

• Este módulo facilita la gestión del personal de ventas, permitiéndoles realizar
operaciones de venta de manera sencilla a través del acceso a un registro de
productos almacenados en la base de datos, garantizando un control fiable y
seguro de la información.

• Permite al personal generar y descargar informes de manera oportuna y segura 
en formatos como hojas de cálculo Excel o PDF.

• Los usuarios tienen acceso a gráficos estadísticos y resúmenes que proporcionan
información detallada sobre el seguimiento de las ventas y el control de
inventario de productos. Al describir estos métodos y características singulares,
estamos estableciendo un modelo claro para el desarrollo y la implementación de
nuestra herramienta informática en instituciones educativas, mejorando así su
capacidad de ser replicada y su utilidad.
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Resultados 

a) Resultado 1: Dashboard
En la figura 6, se presenta la vista principal utilizando la cuenta del usuario "super

administrador". En esta vista, se exhibe el panel de control del sistema web a través de un 
dashboard, el cual ofrece una representación resumida y atractiva de información crucial 
relacionada con la gestión de ventas y los registros de ventas. Los elementos destacados en este 
panel son los siguientes: a) Estadísticas sobre el personal de ventas, clientes, ventas totales y 
un gráfico que muestra el estado actual del stock próximo a agotarse. b) Un gráfico estadístico 
que muestra información sobre los tipos de productos disponibles y su inventario actual. c) Un 
gráfico estadístico que presenta datos sobre la atención de las últimas semanas. 

Input: 

• Acceder al módulo principal Dashboard.
Output: 

• Informe estadístico (según indicadores y necesidades del usuario final) del control
estadístico de ventas.

Fig. 6: Dashboard principal de la aplicación 

Fuente: Elaboración Propia 

b) Resultado 2: Consulta de productos
El proceso de consulta de productos se ilustra en la figura 7. Este proceso consta de los

siguientes pasos: El personal realiza la consulta de los productos disponibles en stock 
disponible para la venta. El personal de ventas utiliza el buscador del sistema para localizar 
rápidamente el producto que necesita el cliente, y accede a su descripción detallada. Posterior 
a ello, el personal de ventas selecciona los productos por categoría y obtiene la información 
necesaria para procesar la venta, como el precio, la cantidad y el descuento. El personal de 
ventas ingresa los datos del cliente y del pedido en el sistema, y genera la factura 
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correspondiente. Seguidamente el personal de ventas envía el pedido al área de despacho, 
donde se preparan los productos seleccionados para su entrega. Como último paso, el personal 
de despacho entrega los productos al cliente y confirma la finalización del proceso de venta. 

Input: 

• Acceder al Módulo de Productos 
• Buscar el producto 
• Seleccionar el producto (Activo/No Activo) 

Output: 

• Lista de productos con estado Activo y No activo 
• Descripción del producto 

 

Fig. 7: Consulta de productos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

c) Resultado 3: Reporte de ventas 
La figura 8 muestra cómo el personal administrativo puede generar informes sobre las 

atenciones diarias a los clientes. Para ello, el sistema ofrece varias opciones de filtrado, como 
la fecha, el nombre del cliente y los productos vendidos. Los informes se pueden exportar en 
formato PDF o Excel, según la preferencia del usuario. Estos informes son también de gran 
utilidad para el personal de ventas, ya que les permiten hacer el reporte final de su turno o el 
cierre de caja. 

Input: 

• Acceder al Módulo Reporte 
• Seleccionar opción detalle de ventas 
• Hacer en botón Generar Informe 

Output: 

• Informe generado en formato (PDF) 
• La fecha requerida del Informe (Captura de la fecha actual) 
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Fig. 8: Generación de reportes 
Fuente: Elaboración Propia 

Discusión 

En la figura 6, observamos que el uso del tablero digital puede desempeñar un papel eficaz 
en la obtención de resultados, la supervisión, la toma de decisiones estratégicas, la detección 
de riesgos y, al mismo tiempo, impulsar mejoras en la productividad (Calle & Valles, 2021). 
Se hace referencia a que los dashboard son herramientas que facilitan la compartición, la 
agregación y la representación visual de datos pertinentes de una entidad, simplificando así el 
proceso de tomar decisiones estratégicas,  posibilitando ejercer un eficiente seguimiento de las 
ventas como manifiestan (Córdova et al., 2021) y (Jiménez et al., 2019b). Por lo tanto, 
desempeña un papel crucial en asegurar un nivel óptimo de atención al cliente (Abrego et al., 
2017)(Sihotang, 2019). Además se comenta que es esencial que las empresas establezcan 
métodos donde se pueda llevar un mejor control del proceso de ventas de la empresa según (L. 
Rodriguez et al., 2020) y (C. Rodriguez, 2019). 

De igual manera en la figura 7, detalla la sección de productos y el procesamiento de ventas, 
ello proporcionó al equipo de ventas un acceso centralizado y ágil, lo que les permitió 
recuperar al instante la información sobre la disponibilidad de productos. Este proceso se 
convierte en un recurso fundamental para agilizar la gestión de ventas de la empresa, siendo 
esencial para garantizar una atención rápida y eficaz. Se resalta la importancia de que un 
sistema de información mantenga registros precisos tanto de clientes como de productos de 
acuerdo al estudio realizado por (Poppink et al., 2023) y (Delgado & Mendoza, 2020). Esto 
permite un seguimiento oportuno del inventario, las ventas y la calidad de atención al cliente, 
contribuyendo así a las mejoras continuas en la compañía. Además, tener la información 
oportuna de los productos tiene un impacto sustancial en la interoperabilidad entre diversas 
secciones, convirtiéndose en un recurso fundamental para promover la comunicación entre el 
personal de administración, que evalúa y toma decisiones, y el equipo de ventas, encargado de 
implementar las mejoras indicadas por la dirección (A. Hernández, 2003)(Misahuaman et al., 
2021). 

Según la figura 8, los reportes de atenciones son fundamentales para la empresa, ya que le 
permiten tener una visión integral de sus operaciones comerciales, valorar la situación 
organizacional, examinar el volumen de las ventas y el rendimiento de los ejecutivos, y adoptar 
las mejores decisiones para orientar a la empresa. Asimismo, los reportes de atenciones en un 
sistema web de ventas son importantes porque ayudan a medir el grado de satisfacción y 
lealtad de los clientes, reconocer sus requerimientos y preferencias, estimar el desempeño del 
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personal de ventas, identificar áreas de mejora y oportunidades de mercado, y mejorar las 
estrategias de marketing y ventas. 

Conclusiones 

En conclusión, la implementación exitosa de un sistema web para la gestión de ventas ha 
generado un cambio significativo y altamente beneficioso en nuestra empresa. Este proceso 
de transición hacia la mejora tecnológica ha conllevado notables mejoras que han tenido un 
impacto positivo tanto en la calidad de atención al cliente como en la eficiencia de los procesos 
internos. 

Primordialmente, la adopción de este sistema web ha optimizado el acceso a la información 
de productos y clientes, proporcionando datos precisos de manera oportuna y mejorando las 
decisiones comerciales. Esto es esencial para ofrecer un servicio personalizado y adecuado a 
nuestros clientes. Además, se ha evidenciado una reducción significativa en los errores 
documentales y un fortalecimiento de la seguridad en la gestión integral del proceso de ventas. 
El sistema ha mejorado la comunicación entre diversas áreas de la empresa, optimizando la 
atención en varios procesos y eliminando redundancias innecesarias en la documentación de 
productos y clientes. 

Finalmente, resaltamos la eficiencia operativa alcanzada. La gestión de ventas ha 
experimentado una mayor agilidad y efectividad, aliviando la carga administrativa y 
permitiendo que nuestro personal se enfoque aún más en la atención al cliente, marcando así 
un avance positivo en la dinámica global de la empresa. 
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