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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo general implementar
plataformas de comercio electronico para mejorar la gestion comercial en el sector
textil del emporio de Gamarra. El tipo de investigacion es aplicada, con un enfoque
cuantitativo, un diseflo preexperimental de tipo experimental. El desarrollo del
sistema se basa en el empleo de la metodologia ICONIX. Para el backend, se
empleo el lenguaje de programacion PHP con la arquitectura de desarrollo MVC.
En cuanto al frontend, se desarroll6 empleando CSS, HTML, JavaScript, Ajax y
JSON. La base de datos empleada para registrar la informacion fue MySQL. Los
resultados obtenidos con la implementacion de las plataformas de comercio
electronico reflejaron un aumento significativo en el nivel de ventas, pasando de
62.43% a 79.20%; ademas, se observd una mejora notable en el indice de
satisfaccion de los clientes pasando de 30.89% a 74.89%. Los registros permiten
determinar la influencia positiva del e-commerce en el proceso de gestion
comercial. En conclusién, se puede afirmar que la implementacion mejoré el nivel
de ventas en las empresas del rubro textil y mejoré también el indice de satisfaccién
de los clientes recurrentes del emporio comercial de Gamarra.

Palabras clave: Gestion comercial, plataformas e-commerce, metodologia
ICONIX, PHP, MySQL



ABSTRACT

The general objective of this research project is to implement electronic commerce
platforms to improve commercial management in the textile sector of the Gamarra
emporium. The type of research is applied, with a quantitative approach, a pre-
experimental experimental design. The development of the system is based on the
use of the ICONIX methodology. For the backend, the PHP programming language
was used with the MVC development architecture. As for the frontend, it was
developed using CSS, HTML, JavaScript, Ajax and Json. The database used to
record the information was MySQL. The results obtained with the implementation of
electronic commerce platforms reflected a significant increase in the level of sales,
going from 62.43% to 79.20%; In addition, a notable improvement was observed in
the customer satisfaction index, going from 30.89% to 74.89%. The records allow
us to determine the positive influence of e-commerce on the commercial
management process. In conclusion, it can be stated that the implementation
improved the level of sales in companies in the textile sector and also improved the

satisfaction index of recurring customers of the Gamarra commercial emporium.

Keywords: Commercial management, e-commerce platforms, [ICONIX
methodology, PHP, MySQL
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I. INTRODUCCION



En la actualidad, la gestion comercial posee un papel muy relevante para
el desenvolvimiento de las empresas puesto que, es un aspecto clave en cualquier
organizacion y, hacerlo de manera eficaz conlleva a la prosperidad de los negocios.
Debido a ello, es posible identificar que las empresas estan experimentando un
aumento constante en el interés de llevar la administracion de sus negocios al
ambito digital para asi convertirla en su principal herramienta de interaccion con el
publico. Thoney-Barletta (2020), menciona que la gestion eficaz es un aspecto
clave en cualquier empresa y en particular, la administracién eficaz conlleva al

progreso en un mercado altamente competitivo (p. 1).

El comercio electronico esta en evolucién progresiva en todo el mundo.
Debido a esto, el sector textil es uno de los mas beneficiados por la facilidad de
venta en linea y la capacidad de llegar a un publico mas amplio, por lo que, la
implementacion de un sistema para llevar a cabo transacciones comerciales en
linea es una oportunidad para que las empresas aprovechen esta tendencia y se
adapten a los cambios en el mercado, puesto que se espera que esta tendencia de
crecimiento del comercio electronico continte en el futuro (Heredia y Villarreal,
2022, p. 1).

Asi mismo, Leal, Labarca, Bracho y Vargas (2018) destacan que la gestion
tecnoldgica es esencial para el correcto desenvolvimiento de las pymes y el sector
textil no es la excepcién, debido a la competencia que cada vez es mas intensa.
Cabe recalcar que la gestion tecnoldgica toma un rol importante en un entorno
empresarial que evoluciona mucho, este a su vez puede contribuir a la mejora
econdmica y sostenible en una region, del mismo modo ayuda al desenvolvimiento
productivo de las pymes (p. 1). Complementando lo indicado anteriormente;
Cardona, Quintero, Mora y Castro (2022) lograron descubrir que el E-commerce
puede generar una elevacion en la venta de los productos, asi también supone la
disminucién de costos relacionados a la operacion, ello después de haber

implementado correctamente un sistema e-commerce (p. 1).



Es valido precisar que el comercio electronico viene siendo un factor clave
e influyente en el crecimiento econémico de empresas y negocios, Su USO se
visualiza a mayor escala en paises mejor posicionados, pero a su vez, significa una
via de comercializacion para paises en desarrollo, debido a que, su planteamiento
se enfoca en el desenvolvimiento 6ptimo de procesos comerciales a fin de fortalecer
la economia y ser mas eficientes en sus actividades rutinarias mediante el uso del

comercio electronico. (Perdigon, 2020, p. 120)

Béjar, Valenzo, Madrigal, Madrigal, Montesinos (2022) explican que, debido
al brote epidemioldgico y el posterior desarrollo de la pandemia, la tecnologia
resulté ser la gran beneficiada, aun sea de manera indirecta, esto debido a que las
empresas minoristas sin importar el rubro, tuvieron que encontrar otras alternativas
para ofertar sus servicios a los clientes, sin poner en constante riesgo la salud tanto
del personal como del comprador (p.1). Continuando la idea, Carrion (2020)
complementa la idea expresando que la aplicacién y utilizaciéon de estas, crea un

efecto benéfico en el entorno ambiental (p. 1).

Por otro lado, Zhang y Dwivedi (2022) mostraron lo importante que es el
marketing y su influencia en el éxito de los sistemas en linea destinados a realizar
transacciones comerciales y como la implementacién de métodos de exploracién
de datos y reglas de asociacion puede mejorar la eficacia en los enfoques de
comercializacién y elevar las ventas. Ademas, la utilizacién de una plataforma de
comercio electrénico con una interfaz sencilla, intuitiva y personalizable puede

aumentar la satisfaccion del cliente y fomentar la fidelidad (p. 1).

En el ambito nacional, una investigacion realizada en el marco del COVID-
19 puso en evidencia la influencia positiva que genera la gestibn comercial, asi
mismo, el posicionamiento de marca que genera en ciertos sectores del pais
(Florian y Flores, 2021, p. 1). Esto a su vez hizo denotar que una gestion sistematica
adecuada puede generar desarrollo econémico y determinar la mejora en aspectos

estratégicos de la empresa, en esa misma linea, Espinoza, Espinoza y Chumpitaz
3



(2021) mencionaron cuan relevantes son los procesos de control en las
organizaciones, asi como tener una estructuracion adecuada para enfrentar los
desafios que se presentaron durante la pandemia, para asi mantener los contratos

establecidos, la proteccion de los empleados, clientes y accionistas involucrados
(p. 1).

Esta investigacion se desarroll6 en el sector textil de Gamarra. Fundado
en 1945, este mercado mayorista es un gran centro de elaboracién y venta de
prendas en general, ubicado en la zona de La Victoria en Lima, Peru. Es
mundialmente famoso por su amplia gama de productos textiles, desde ropa casual
hasta ropa de moda, a precios razonables. En Gamarra se encuentran cientos de
pequefios comercios Yy talleres agrupados en galerias, asi como tiendas
departamentales y supermercados, que atraen a compradores de todo el mundo

gue buscan ropa a precios accesibles.

El mercado en mencién es también el principal generador de empleos en
la region, lo cual lo posiciona como un ente importante en el desarrollo de la
economia. Cabe mencionar que, como principal medio de difusién para las ventas
de productos se emplean elementos fisicos de comunicaciéon, como volantes
informativos, asi mismo, las ventas y la gestion de la misma se realizan de manera
manual; sin embargo, realizar dicha difusion sin la minima intervencion tecnoldgica
puede verse facilmente afectada por circunstancias o situaciones inesperadas,
como la conocida pandemia acontecida hace tres afos, resultando ser un gran

problema en cuestiones de dinero para los comerciantes.

Ante lo mencionado, es evidente identificar que la problematica comun en
los comerciantes es la falta de una infraestructura digital asociada a la gestion
comercial y a pesar de que los empresarios realizan esfuerzos desmedidos por
adaptarse a la tecnologia no cumplen con sus objetivos, ademas, la falta de
medidas de seguridad digital adecuadas aumenta el riesgo de ataques y en

consecuencia la pérdida de datos importantes. A partir de todo lo descrito, las
4



limitaciones con las que cuenta el sector representan un desafio considerable para

la transformacion digital de este importante centro comercial.

La gestion de las empresas del rubro textil se ve delimitada por el bajo
conocimiento de acceso a herramientas digitales y plataformas de comercio
electronico. Las empresas textiles, especificamente pequefias y medianas,
enfrentan dificultades para invertir en tecnologia avanzada que les permita
administrar eficientemente sus negocios y hacer frente a los desafios de coordinar
multiples proveedores y adaptarse a las cambiantes tendencias de la moda y las
demandas de los consumidores. A pesar de estos obstaculos, muchas empresas
textiles estan adoptando herramientas digitales y plataformas de comercio
electrénico con la finalidad de estandarizar sus procesos de gestion y aumentar su

competitividad en un campo cada vez mas digitalizado.

Es preciso mencionar que, este estudio permitié plantear la justificacion
tecnologica, metodolégica y social a continuacion se describe cada una de
ellos. En cuanto al aporte tecnolégico se describe que esta implementacion
permitié llegar a clientes en diferentes lugares y expandir el alcance geografico,
rompiendo barreras fisicas. Agregado a ello, agilizé el proceso de compra para los
clientes al proporcionar una interfaz intuitiva y opciones de pago seguras, del mismo
modo, se mejoré la gestibn de pedidos y entregas, reduciendo errores y
aumentando la satisfaccién del cliente. Particularmente, esta aplicacién simplifico
la gestion de la empresa y permiti6 que se adapte mejor a las necesidades

cambiantes del mercado

Por otro lado, fue de relevancia social porque cada vez mas personas
compran en linea para conseguir productos de manera comoda y conveniente. Al
proporcionar plataformas de comercio electrénico, las empresas textiles pueden
responder a las necesidades de los consumidores y brindar experiencias de compra

personalizadas y accesibles. Ademas, estas implementaciones han contribuido al



crecimiento econdmico de la industria textil, permitiendo a la empresa ingresar a

nuevos mercados y aumentar la visibilidad y la rentabilidad.

Finalmente, fue de relevancia metodoldgica porque proporcioné un método
eficiente y flexible para la gestion empresarial. Este enfoque permiti6 a los
comercios gestionar su inventario, el procesamiento de pagos, la gestion de

entregas y la comunicacion eficaz con los clientes en un solo lugar.

Para la puesta en marcha de la presente investigacion, se formulé la
siguiente pregunta: ¢ De qué manera la implementacion de plataformas de comercio
electronico mejora la gestion comercial en el sector textil del emporio comercial de
Gamarra, 20237

PEL1: ¢ En qué medida la implementacion de plataformas de comercio electrénico
mejora el nivel de ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra,
20237

PE2: ¢ En qué medida la implementacion de plataformas de comercio electrénico
mejora el indice de satisfaccion de los clientes en el sector textil del emporio

comercial de Gamarra, 20237

En este orden de ideas, el propdésito principal de la presente investigacion
es implementar plataformas de comercio electrénico para mejorar la gestion

comercial en el sector textil del emporio de Gamarra, 2023.
De igual manera, se propusieron los siguientes objetivos especificos:

e OEL: Implementar plataformas de comercio electronico para mejorar el nivel de
ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra, 2023

e OE2: Implementar plataformas de comercio electronico para mejorar el indice
de satisfaccion de los clientes en el sector textil del emporio comercial de
Gamarra, 2023



Para finalizar, se plantea la siguiente hipétesis general: el implementar

plataformas de comercio electronico mejora la gestion comercial en el sector textil

del emporio comercial de Gamarra, 2023.

Asi mismo, se plantearon las siguientes hipotesis especificas:

HEL1: La implementacion de plataformas de comercio electronico mejora el nivel
de ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra, 2023.

HE2: La implementacion de plataformas de comercio electronico mejora el
indice de satisfaccidn de los clientes en el sector textil del emporio comercial de
Gamarra, 2023.



.  MARCO TEORICO



El estudio del e-commerce y su influencia en diversos sectores fue
evolucionando con el pasar del tiempo, debido a ello, es importante presentar

algunos antecedentes para identificar sus variaciones segun el tiempo y ubicacion.

La investigacion internacional es importante para conocer mas alla de la

realidad nacional, las citas presentadas a continuacion hablan de ello.

Tuso y Zapata (2019) se plantearon elaborar un sistema de comercio
electronico para administrar y manejar las ventas para determinada empresa de
electrodomésticos, fue un estudio de tipo aplicado, con respecto a la poblacién, se
considerd a un total de 41 personas de los cuales se obtuvo informacion para la
investigacion. Como conclusion, se tuvo que la e-commerce implementada fue
beneficiosa para la empresa, en cuestiones de practicidad, funcionalidad y aumento

de ventas.

Pantelimon, Georgescu y Posedaru (2020) se plantearon el objetivo de
estudiar el efecto del crecimiento del comercio movil en el PBI. La investigacion fue
de tipo correlacional. Como resultado, se tuvo que el gasto de los consumidores en
las tiendas fisicas disminuyé considerablemente. Por lo tanto, la gente pas6 de
comprar en tiendas fisicas a comprar en tiendas de comercio electrénico. De los
encuestados, mas de la mitad declararon que realizan compras en linea con mayor
regularidad. El estudio concluye que el comercio electrénico ha experimentado un
aumento continuo de su participacion de mercado en afios recientes y como se
comportan las tendencias, el sector tiene mucho espacio para crecer, lo que

conducira al desarrollo de las industrias de software y todo lo relacionado a ello.

Costa, Dias, Pereira, Santos y Capelo (2020) tuvieron como objetivo
comprender el impacto de las herramientas de IA en el desarrollo de las funciones
comerciales y si pueden afirmarse como un medio de ayuda 0 como un sustituto de
estas funciones. El tipo de estudio fue descriptivo. Su poblacion se compuso por 15

gerentes comerciales de pymes tecnolOgicas. Aplicaron el cuestionario para
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recolectar datos, a partir de ello, los resultados indican que todos los participantes
utilizaron sistemas de IA con frecuencia, que estas herramientas ayudan en el
desenvolvimiento de labores, esto permite tener mas tiempo y una mejor
preparacion para resolver los problemas comerciales. El trabajo concluye que muy
pocos comerciantes mencionaron el hecho de que el comercio electrénico podria
ser un sustituto de las funciones comerciales y podria conducir a la extincién de

algunos puestos de trabajo.

Palomino, Mendoza y Oblitas (2020) los cuales obtuvieron como objetivo
analizar los efectos de la pandemia en los pobladores del norte y la influencia de
este problema mundial en las compras de productos en linea. Se plantea un estudio
de tipo correlacional descriptivo; para una poblacion compuesta por 3193 personas
a las cuales se aplicaron cuestionarios con el fin de recolectar datos. De acuerdo a
ello, los resultados indican que el posicionamiento post pandemia de las compras
por internet aumenté considerablemente con una mejora del 51.77% sobrepasando
el porcentaje de compras en tiendas fisicas. El trabajo concluye que la pandemia
ha generado circunstancias complejas para empresas y consumidores, que ha
impulsado a la adopcion de nuevos modelos de compras, como el medio en linea,
esta situacion cred un escenario de prueba para ajustarse a los cambios en los

habitos de compra.

Pesantez, Romero y Gonzales (2020) investigaron la aplicacion del
comercio B2B como herramienta en el contexto del comercio internacional,
adoptando una perspectiva estratégica para fortalecer las ventajas competitivas en
el mercado. Se empled el desarrollo de investigacion de tipo cualitativo. Los
resultados del estudio permitieron manifestar que en el Ecuador es necesario que
se realicen algunas modificaciones en el aspecto legal, empresarial y en las
metodologias de pagos, con la finalidad de adoptar nuevos modelos de negocio

enfocados al comercio electronico y potenciar el desarrollo organizacional.
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Iribarne, Torrent y Curds (2021) tuvieron como objetivo general investigar
factores relevantes en la eficacia de la gestibn comercial en ciertos sectores
empleando herramientas tecnoldgicas. El estudio fue cuantitativo. La poblacion se
compuso por 1,094 elementos entre trabajadores actuales y ex trabajadores, se
recolect6 datos a partir del cuestionario; luego del analisis, el hallazgo indicé que
hay dos elementos fundamentales que tienen influencia en la eficiencia de la
gestion comercial mediante el uso de la tecnologia y las comunicaciones. En primer
lugar, la gestion de riesgos, y, en segundo lugar, cobmo se relaciona con el
comprador, que son elementos fundamentales para obtener mejoras en la eficacia
comercial. El trabajo concluye que los instrumentos digitales son claves para
perfeccionar las relaciones con los usuarios y formar relaciones mas solidas para

generar desarrollo y crecimiento comercial.

Salas, Abrego y Mendoza (2021) se plantearon el objetivo de analizar el
comportamiento del comprador, investigando la conexién entre la opinién, que se
compone de ventajas percibidas y nivel de dificultad, y la adopcion del comercio en
linea. Se llevé a cabo un estudio cuantitativo mediante una encuesta a 450 clientes
reales y potenciales, utilizando el modelado de ecuaciones estructurales como
técnica estadistica. Los resultados resaltaron la marcada influencia de las ventajas
percibidas y el nivel de dificultad en la configuracion de la perspectiva del individuo
hacia el e-commerce, y como esta actitud afecta su intencién de utilizar Internet
como plataforma de compra. El estudio reconoce la necesidad de investigaciones
futuras que aborden los aspectos criticos actuales de la sociedad relacionados con

el crecimiento del comercio electrénico.

Barra, Esquivel, Medel y Melendez (2022) en su estudio sobre el e-
commerce en épocas de pandemia se plantearon como obijetivo principal poner en
practica una guia para las personas para evaluar el patron de compra por medios
digitales en época de pandemia, a fin de analizar la relacion entre variables y como

se desenvuelve en la nueva realidad post pandemia. Su estudio fue descriptivo La
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investigacion fue de tipo descriptiva y para la poblacion, se consideré a 242
personas que usualmente utilizan medios electrénicos a las cuales aplicaron un
cuestionario para recolectar informacion. Como resultado, se constaté que la
confianza en relacién a la simplicidad de utilizacion de las herramientas esta
entrelazada; ademds, determinan que la seguridad y las caracteristicas utilitarias
son los principales factores que afectan la confianza, mientras que la disposicion a
confiar, la privacidad y otras caracteristicas no tienen un impacto significativo. En
conclusién, esta investigacion es relevante porque muestra un cambio en el
propasito de obtencion de productos y hacen visible el panorama de interaccién con
los usuarios en sitios web lo que puede mejorar la intencion de compra y la gestion

de los mismos.

Bojérquez, Flores y Dominguez (2022) hacen mencion sobre el propdsito
de adquisicion y el uso del e-commerce para el mismo, los autores plantearon como
objetivo principal distinguir factores que intervengan en el proposito de compra en
un ambiente comercial justo y que sean realizados por plataformas web. La
investigacion fue de tipo cuantitativa. Con respecto a la poblacion, se consider6 a
711 personas, a las cuales aplicaron un cuestionario para recolectar informacion.
Los resultados expresan que la decision de compra por medios digitales tiene
relacion inversa a la edad y a problemas de confidencialidad de datos y, se
relaciona directamente con los ingresos, el uso de la web y el uso de las tarjetas de
crédito, asi como el no haber tenido inconvenientes con la misma. En conclusion,
los hallazgos apuntan que, las variables demograficas no influyen en la intensidad
de compras en linea y las variables de comportamiento si mostraron impactar

positivamente.

Cid, Sandoval, y Neme (2022) tuvieron el objetivo de realizar una
evaluacion para evaluar la eficacia del comercio electronico y para proporcionar
informacion que facilite las decisiones del negocio, asi como al desarrollo de

estrategias vinculadas al e-Commerce. La investigacién fue estadistica descriptiva,
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con respecto a la poblacion, tomaron en cuenta a 100 empresas en Tabasco a los
cuales aplicaron cuestionarios para recabar informacion. Como resultado, se tuvo
que el cuarenta y dos por ciento estan convencidos de que la empresa potencié sus
ganancias producto de empezar a vender en linea. Entonces, el estudio concluye
que los empleados en su mayoria no estan convencidos de que el gobierno
promueva el desarrollo del comercio en linea, a su vez ese porcentaje de personas
convencidas mencionan y conocen lo importante que es saber manejar
eficientemente las redes sociales, y confirman que el e-Commerce ofrece mayores

beneficios a la empresa.

Cardona, Quintero, Mora y Castro (2022) realizaron una investigacion con
el objetivo principal de evaluar los impactos del e-commerce en el rendimiento de
empresas del sector comercial en Manizales. Para lograrlo, emplearon una
metodologia mixta en dos etapas: en la primera fase, realizaron encuestas. En la
segunda fase, integraron la informacion con los datos proporcionados por el
sistema. Utilizaron analisis estadisticos, que incluyeron pruebas de chi cuadrado y
analisis de varianza. Los hallazgos resaltan el impacto positivo del comercio
electrénico en aspectos financieros como los ingresos, los gastos administrativos y
las ventas, demostrando la elevacion de las ventas mediante la implementacion de

tacticas digitales, que incluyen el comercio en linea.

Alderete y Porris (2023) buscaron identificar el grado de adopcién que
tienen las pymes con respecto al comercio electrénico para determinar si existe un
perfil en especifico tomando en cuenta la organizacion de procedencia. El estudio
se caracterizo por ser exploratorio descriptivo y la poblacion estuvo constituida por
un grupo representativo de 154 organizaciones pertenecientes a Bahia Blanca a
las cuales se realizaron estudios, los cuales permitieron concluir a partir de los
resultados que mas del 50% de las compaiiias que se hallan vinculadas al comercio
electronico y fueron estudiadas en esta oportunidad, cuentan con sitios web

adecuados al publico y cuentan con mas participacion en redes sociales, la otra
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cara de la investigacion revela que el 8% de las empresas relacionadas a otros
rubros ni si quiera cuentan con un sitios web propios, mostrando la necesidad

latente de realizar estos servicios e implementarlos.

El siguiente punto hace referencia a los antecedentes realizados y

considerados como investigaciones de indole nacional.

Carrera (2019) plantea identificar como influye el e-Commerce en las
ventas de los comercios minoristas. El estudio fue no experimental, transversal y
de tipo explicativa. Se considerd a un total de 90 MYPES a las cuales se aplicaron
cuestionarios con el fin de obtener datos relevantes. Los resultados muestran que
el e-Commerce influye positivamente en las ventas, porque permite incrementar los

ingresos de las MYPES por las ventas de forma moderada.

Huatuco (2019) se plantearon de alcanzar una mejora de la gestion de
ventas en determinada organizacion. Como resultado, se manifiesta que se
redujeron los tiempos de ordenes de ventas y la administracién de los productos
gue ofrece. Entonces, se puede concluir que se obtuvo una mejora de la calidad de

atencion y una optimizacion del tiempo de interaccién con el cliente.

Alvarez y Malca (2020) se plantearon lanzar una tienda en linea para
pequefias empresas del rubro del calzado. El estudio adopté un enfoque de
investigacion aplicada, considerando un total de 33 clientes de la empresa, a los
cuales aplicaron un cuestionario en linea empleando Google Drive con el objetivo
de recabar informacién relevante para el proceso de estudio. La investigacion
concluyéo que el comercio electréonico contribuye directamente a la gestion

comercial.

Cruz y Ancajima (2020) investigaron la mejora de las ventas con la ayuda
de un sistema de gestion comercial, en ese contexto, el estudio se realiza en Goretti
Style, con el objetivo general de optimizar su gestion comercial mediante la ayuda

de un sistema en linea para administrar la gestion comercial. La poblacion de
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interés en este estudio consistio en los siete trabajadores de Goretti Style. Los
resultados revelaron que la implementacion del sistema tuvo un impacto
significativo, es decir, se logré disminuir el tiempo de ubicacion de productos en un
90.00%, el tiempo de emision de reportes en un 70.00%, y se registré un incremento
del 29.00% en temas de satisfaccion; resaltando la efectividad de la implementacion
y la mejora de la gestiobn comercial y la satisfaccion laboral en Goretti Style.

Rios y Silva (2020) implementaron una arquitectura de software para el
comercio electronico (e-Commerce) en una empresa, empleando las plataformas
Shopify y Prestashop, desde la recopilacion inicial de datos hasta la materializacién
del disefio mediante el lenguaje de modelado UML. Se buscaba crear una
arquitectura de software que se adaptara a las necesidades especificas de la
empresa, aplicando la metodologia RUP. Como resultado, se logré desarrollar una
arquitectura hibrida y personalizada que considero las perspectivas de los clientes
y las herramientas de Shopify y Prestashop. Esto tenia como objetivo principal
facilitar a la empresa el crear su tienda virtual, promoviendo la autonomia,
independencia y la capacidad de adaptar su sistema de ventas en linea, lo que se

espera que contribuya en mejorar la venta de sus productos.

Arias, Nalvarte y Andrade (2021) se plantearon disefiar un sistema web
para mejorar el manejo de la informacidn logistica y reducir costos operativos de la
empresa CATICAO. El estudio fue aplicado, con respecto a la poblacién, se
consider6 a un total de 20 empleados a los cuales aplicaron cuestionarios con el
objetivo de reunir datos relevantes para el estudio. Como resultado, se tuvo que 9
de cada 10 empleados consideraron que seria de gran utilidad tener un programa
en linea para acelerar procesos, y tan solo 1 de cada 10 empleados piensa lo
contrario. Entonces, se puede concluir que disefar la interfaz del aplicativo en linea
puede aliviar la carga de procesos de areas especificas, optimizar costos y el

tiempo de ejecucion.
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Camacho (2021) centra su objetivo en identificar la conexion entre el e-
Commerce y la gestion logistica en las compafiias minoristas. La investigacion
realizada tuvo un enfoque cuantitativo. Con respecto a la poblacién, se considero a
treinta empleados experimentados dentro del area de administracion de cadenas
de suministros y logistica en las empresas minoristas de Lima. Aplicé cuestionarios
enfocados tanto el e-Commerce como para la gestién logistica. Los resultados
revelan la existencia de relacion baja pero significativa entre las variables

estudiadas.

Duran (2021) realizé un sistema web para gestionar una empresa centra su
objetivo en evaluar la influencia de implementar un sistema web para la gestion
comercial de Trading Karen E.I.R.L., centrdndose en mejorar los ingresos de ventas
por periodo y disminuir los costos de los productos vendidos. El estudio se enmarca
como una investigacion aplicada con un disefio preexperimental y tuvo como
poblacion de interés los procesos comerciales de la empresa. Los resultados
demuestran una mejora sustancial en la gestion comercial de Trading Karen E.l.R.L
donde los ingresos de ventas por periodo del cliente experimentaron un incremento
del 40%, mientras que los costos de ventas directos de los productos vendidos a
un cliente se gestionaron y registraron de forma més eficaz. El estudio concluye
gue la implementacién ha demostrado ser altamente beneficioso para la gestién en
la empresa y los resultados obtenidos respaldan la relevancia del sistema en
mejorar los procesos comerciales y enfatizan la importancia de considerar
soluciones tecnolégicas para mejorar la eficiencia y la efectividad de las

operaciones empresariales.

Garcia (2021) enfoca su investigacién en evaluar el efecto de la instalacion
de un sistema web en la gestibn comercial de Rx Tecompany. Se tratd de un estudio
aplicado con un disefio experimental-preexperimental que implico el desarrollo
sistema para abordar desafios especificos en la gestion de la empresa. La

poblacién de interés incluy6 a 89 cotizaciones y 09 ventas de Rx Tecompany, una
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entidad dedicada a la gestion comercial y ventas. Los resultados mostraron mejoras
notables en el indice de efectividad de cotizaciones que aumentd del 57.18% al
80.64%, y el indice de comercialidad que paso del 55.51% al 80.98%. En
consecuencia, lo obtenido en el estudio preliminar concluye que la implementacion
del sistema mejoro la gestién comercial de la empresa, destacando la efectividad

de la tecnologia y el enfoque de desarrollo adoptados.

Leon y Vilela (2021) realizaron una investigacion con el objetivo de buscar
de relacion significativa entre comercio electronico y gestion de ventas. El estudio
fue realizado fue cuantitativo y la poblacion estaba determinada por 144
comerciantes a los cuales se les aplicé una serie de preguntas mediante un
cuestionario. Los resultados obtenidos mediante Rho de Spearman permiten
determinar que la correlacion existente es directa y significativa tomando en cuenta

a las dos variables estudiadas.

Pereyra (2021) realiz6 una investigacién que tuvo como propdsito central
desarrollar e implementar una plataforma de comercio electronico (e-commerce)
orientada a aumentar las ventas. La ejecucién se realiz6 con éxito y desarrollaron
una plataforma de comercio electrénico que brinde una experiencia sobresaliente a
los clientes y automatice los procesos correspondientes, permitiendo, a través de
un nuevo canal digital de comercializacion, la mejora de la rentabilidad de la
empresa y fortalecimiento de su posicion en el mercado de seguros en Lima, Pera.
Este caso ilustra de manera destacada cémo la adopcién de tecnologia digital

puede tener un efecto positivo en las estrategias empresariales contemporaneas.

Pesantes y Salvatierra (2021) realizaron un estudio enfocandose en la
evaluacion del potencial que tiene el e-commerce como medio para aumentar las
ventas en un centro comercial en la ciudad de Trujillo. Se traté de un estudio
aplicado, con disefio no experimental, de enfoque mixto, y de caracter descriptivo
y transversal. La poblacion investigada abarcé microempresarios y clientes de 20 a

50 afios en dicho centro comercial. Se realizaron entrevistas con el administrador y
17



encuestas a una muestra de 110 microempresarios y 196 clientes mediante
muestreo aleatorio simple. Los resultados concluyeron que la implementacion del
comercio electrénico seria beneficiosa para elevar su porcentaje de ventas y, por

ende, los beneficios econdmicos del centro comercial Don Carlos.

Ricalde (2021) realizo una investigacion basandose en la implementacion
de un sistema CRM, el objetivo planteado fue determinar cuanta influencia tiene
este sistema en la gestion comercial de Grafic Center E.I.R.L., una empresa de
disefio y produccion gréfica. El estudio fue una investigacion aplicada, utilizaron una
ficha de registro para recopilar datos financieros. Los resultados indicaron que la
implementacion del sistema realizado aumenté significativamente el margen bruto
en un 23% y el margen operacional de utilidad en un 17%. En consecuencia, se
concluye que un sistema CRM mejora la gestibn comercial y se recomienda
proporcionar capacitacion al personal y realizar un andlisis de datos para una

gestion de informacion mas efectiva.

Soler (2021) realizé una investigacion que tuvo como objetivo probar la
influencia de las e-commerce sobre el marketing digital en una determinada
empresa. Se emple6 un enfoque cuantitativo y la investigacién fue aplicada,
encuestaron a 291 clientes. Los resultados revelaron que la hipétesis planteada en
dicha investigacion fue acertada. Asi mismo, el andlisis de la investigacion estima
qgue, desde el momento en el que la empresa tome en consideracion lo influyente
del comercio electrénico en el marketing y lo ponga en practica en sus actividades

obtendra mejores resultados al encontrar clientes y aumentar el nivel de ventas.

Calderon (2022) investigo los efectos de desarrollar una plataforma de
comercio electronico basada en inteligencia de negocios con el propoésito de
optimizar las ventas. El estudio se enmarcé en un enfoque Aplicativo y Explicativo
de tipo Preexperimental, elegido debido a la naturaleza de la muestra, que incluy6
pruebas cuantitativas antes y después de la implementacion. La poblacion de

interés se constituyé por los clientes de la Mype Petro Pizza en la region de Piura,
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y la muestra comprendi6é a 100 de estos clientes. Los resultados mas destacados
demostraron de manera concluyente que la plataforma con la ayuda de la
inteligencia de negocios resulté en una mejora significativa del proceso de ventas,
con una correlacion solida del 87.5%. Estos hallazgos respaldan la sugerencia de
aplicar soluciones tecnoldgicas similares en micro y pequefias empresas del sector

gastrondémico.

Meza y Joyo (2022) centraron su estudio en analizar como la
implementacion del e-commerce respaldada por Business Intelligence (BI) resulté
siendo beneficioso para las ventas de Industrias Ceramicos del Pert S.A.C., una
empresa que habia operado de manera tradicional en la producciéon y venta de
ladrillos durante mucho tiempo. La investigacion, de naturaleza preexperimental,
tenia como objetivo demostrar la viabilidad de modernizar un negocio con raices en
practicas convencionales. Los resultados destacaron un notable crecimiento del
66.67% en las ventas, un aumento del 40.86% en los registros de clientes, asi como
mejoras significativas en el uso de estrategias promocionales efectivas, el cierre de
ventas y la toma de decisiones. En conjunto, estos hallazgos resaltan la importancia
de la tecnologia y el Bl en la transformacion exitosa de empresas con enfoques
tradicionales.

Seminario, Quintana, Tam y Castro (2022) evaluaron la gestion estratégica
del comercio electrénico entre los consumidores de Sky Perd S.A.C. La
metodologia empleada fue cuantitativa y de caracter aplicado, el disefio fue no
experimental con enfoque descriptivo. La poblacion estudiada comprendié a 200
consumidores que realizan compras en linea, y se recopilaron datos a traves de
cuestionarios. Los resultados sefialaron que la gestion estratégica del comercio
electrénico en este contexto se ubicé mayoritariamente en un nivel bajo (60.5%).
Ademas, se observdé que aspectos como los procesos de compras y la
empleabilidad de medios de pago fueron resaltantes, por su parte, el uso de red

informatica mostr6 menor adopcion por parte de los consumidores. El estudio
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recomend6 implementar operaciones electronicas controlados para aumentar la
confianza de los clientes y facilitar las transacciones en los medios virtuales mas
utilizados, contribuyendo asi a mejorar la gestion estratégica del comercio

electronico.

Malpartida, Roman y Salas (2023) realizaron una investigacion donde
busco medir la influencia de una tienda virtual en la administracion de ventas en
Gamarra. Emplearon el enfoque cuantitativo y un disefio no experimental,
encuestaron a 100 microempresarios que emplean el comercio electronico. Los
resultados revelaron un impacto significativo en las variables estudiadas,
destacando la influencia positiva de la tienda virtual en aspectos cruciales
relacionados a la obtencién y venta de productos y a la satisfaccion del cliente,
resaltando su relevancia en un contexto de crecimiento del comercio electronico y

desafios empresariales generados a partir de la Covid-19.

Para definir a la variable independiente “Plataforma e-commerce”, se
presentaron los conceptos de ambos términos por separado. Empezando por
plataforma, la cual en el contexto informatico hace referencia a un espacio digital
en donde se pueden realizar ciertas actividades que podrian desarrollarse en el
mundo fisico, como interactuar con personas, ofrecer un producto o servicio,

solicitar apoyo, entre otros.

Por otro lado, Ramos (2017) define al e-Commerce como aquellas
transacciones que se procesan electrénicamente utilizando tecnologias de
transmision de datos. (p.6). Asi también, Tofan y Bostan (2022) sostienen que el e-
commerce es el desarrollo convencional de comprar y vender productos, pero
llevandolo a la World Wide Web, haciendo que este proceso pueda desarrollarse
de forma remota. Finalmente, se tiene a Carrion (2020) quien concluye que el
comercio electronico hace referencia al negocio en linea de compra y venta, de
todo tipo de producto o servicio (p.476). Las empresas que estan comenzando

tienen la oportunidad de crecer rapidamente empleando el e-commerce como
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modelo de negocio, ya que tiene la oportunidad de llegar a clientes que puedan
ubicarse en zonas distantes sin la necesidad de colocar alguna filial fisica. Mourya
y Gupta (2015) define que es un concepto en crecimiento, donde se realiza el
proceso de ofertar productos, servicios o datos, usando internet. Es el intercambio
de informacion sin utilizar medios fisicos, debido a que este se reemplaza por el
intercambio de datos de forma electrénica. Solé (2023) menciona que el comercio
electronico es un modelo de negocio que tiene por objetivo, incrementar los
ingresos de las empresas de forma inmediata para amplificar proporcionalmente la

cantidad de clientes.

A partir de las definiciones obtenidas y mostradas anteriormente, se puede
entender que el comercio en linea es un modelo que no necesita contar con una
persona presente de manera fisica para que realice todo el proceso de compra de
productos o servicios, debido a que estas actividades se pueden desarrollar a
distancia, agilizando procesos como la movilizacion, transacciones econdmicas,

atencioén, entre otros.

Business to Consumer

Segun Mourya y Gupta (2015, p.5) el B2C por su traduccién al espafiol
como Negocio a Consumidor esta orientado a un modelo de negocio donde las
empresas u organizaciones brindan sus productos a compradores individuales, es

decir, a clientes que daran un uso personal de lo adquirido.
Business to Business

Para Mourya y Gupta (2015, p.4) el modelo B2B es definido como el
proceso de llevar a cabo operaciones comerciales de manera online entre un
conglomerado de empresas o fabricantes dejando de lado los procesos peculiares

de comunicacion para procesar toda esta informacion por medio de internet.
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Consumer to Consumer

Segun Mourya y Gupta (2015, p.6). El modelo C2C (Consumidor a
Consumidor) hace referencia a que los consumidores son quienes venden
directamente a otros consumidores a través de sitios web. Estas transacciones se
facilitan mediante sistemas de pago en linea donde las personas envian y recibir

dinero en linea de manera sencilla.
Consumer to Business

Asimismo, Mourya y Gupta (2015, p.5) explican que en el modelo C2B
(Consumer to Business), un consumidor publica un proyecto en linea con un
presupuesto y las empresas hacen ofertas para completarlo. EI consumidor

seleccionara a la empresa de su preferencia.
Capas del comercio electrénico

Segun Mourya y Gupta (2015, p.2) plantean una arquitectura de tres capas

que se distribuye en:

e Capa de usuario: es parte de la aplicacibn que se encuentra
relacionada directamente a la interaccion del usuario con el sitio de
comercio electronico.

e Capa de servidor: esta capa comprende al manejo y procesamiento
de funciones y la logica que se encuentra detras de todo el sistema,;
es la capa mas imprescindible dentro del e-commerce debido a todas
las tareas que se realizan dentro de ella.

e Capa de base de datos: En la tercera capa, conocida como la capa
de base de datos, las computadoras especializadas se encargan de
recibir y procesar las solicitudes SQL, lo que les permite recuperar y
almacenar datos de manera eficiente y segura. Esta capa constituye
el nacleo de la administracion de la data en el sistema, garantizando
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que los datos estén disponibles y se manejen adecuadamente en todo

momento.
PHP

Soria, Huillcen y Palomino (2021) mencionan que PHP es aquella
tecnologia basada en el enfoque orientado a objetos que se emplea cuando se
desea que el servidor brinde salidas dinamicas, adaptando la informacién que se
muestra considerando en pantalla lo que haya sido ordenado por el cliente.
Garantizando una experiencia personalizada, donde los datos son actualizados y

varian segun la necesidad del usuario.

Ello quiere decir que PHP es aquella tecnologia basada en el enfoque
orientado a objetos que se utiliza para generar salidas dinAmicas en el servidor. Se
adapta a las solicitudes del usuario en el navegador, brindando una experiencia
personalizada con datos actualizados y variables segun las necesidades

individuales.
HTML

Fleming y Webber (2019) definen que HTML es una tecnologia
relativamente accesible, que consiste en emplear elementos llamados etiquetas.
Dichas etiquetas logran que la pagina se estructure de diferentes maneras y a gusto
del desarrollador, deseando hacer un encabezado, parrafo, pie de pagina, entre

otros. Ello gracias a la variedad de elementos.

Se entiende entonces que HTML es una tecnologia facil de usar que utiliza
etiquetas para estructurar una pagina web de acuerdo a las preferencias del

desarrollador. Con una amplia variedad de elementos disponibles, como
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encabezados, parrafos y pies de pégina, se puede lograr una personalizacion
completa en la apariencia y disefio de la pagina.

CSS

Fleming y Webber (2019) definen que CSS es una tecnologia fundamental
para dar estilo y estructura a un sitio web. Entre sus facultades mas empleadas se
encuentran la capacidad de modificar fuentes, colores y aplicar animaciones,
permitiendo asi crear una experiencia visualmente atractiva y dinamica para los

usuarios.

Lo que quiere decir es que CSS es una tecnologia esencial para dar estilo
y estructura a un sitio web. Con la capacidad de modificar fuentes, colores y aplicar
animaciones, permite crear una experiencia visualmente atractiva y dinamica para

los usuarios.
JavaScript

Fleming y Webber (2019) definen que JavaScript es aquella tecnologia con
enfoque a objetos que logra dinamizar elementos, o darles determinada accién a
las paginas web estaticas. JavaScript se encuentra presente en gran cantidad de
paginas web, y su uso se puede identificar cuando encontramos paginas que

ofrecen mas que brindar informacion.

JavaScript entonces, es un lenguaje de POO que agrega dinamismo y
acciones a las paginas web estaticas. Ampliamente utilizado, se encuentra presente
en numerosas paginas web y se reconoce cuando estas ofrecen mas que

simplemente informacion estatica.

SQL
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Fleming y Webber (2019) definen que SQL es aquel lenguaje de consultas

que fue creado con la intencion de interactuar con datos e informacion que se

encuentra relacionada entre si. SQL es una tecnologia estandar e internacional y

su ventaja es la facilidad de entendimiento y lectura, sin importar la experiencia que

cuente el trabajador.

Entonces, SQL es un lenguaje de consultas que permite interactuar con

datos relacionados. Es un estandar reconocido internacionalmente y destaca por

su facilidad de comprensién y lectura, lo cual lo hace accesible para usuarios con

diferentes niveles de experiencia.

La Tabla 1 presenta definiciones comparativas con respecto a las

metodologias de desarrollo que se encuentran mayormente en el mercado.

Tabla 1. Cuadro de comparacion de metodologias de desarrollo de software.

Metodologia

Definicién

Beneficios

SCRUM

Tridibesh (2013, p.23) defina a la
metodologia Scrum como un
enfoque agil utilizado para
administrar proyectos de
programacion de software,
particularizado por enfatizarse en la
colaboracion, la transparencia y la
capacidad de adaptacion. Se
centra en la entrega iterativa y

constante de caracteristicas

Es escalable.

Desarrollo Iterativo.
Colaborativo

Rapidez en la

implementacion

Planificacion de mejora
continua.
Adaptable a

incorporaciones o cambios
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prioritarias para abordar las

cambiantes demandas del cliente.

Cascada
(Waterfall)

lonos (2019) menciona que el
enfoque de cascada es un método
secuencial que se distingue por el
desarrollo en fases sucesivas del
proyecto. A diferencia de otros
modelos, estas fases se llevan a
cabo una sola vez. Los resultados
de los procesos sirven como punto
de partida para el que sigue. Su uso
es particular para el area de

desarrollo.

Se adecua a proyectos por
su enfoque metadico.
Seguimiento constante del
progreso del proyecto.
Deteccion temprana de
errores.

Proceso secuencial bien
definido.

ICONIX

Para Figueroa, Solis y Cabrera
(2008, p. 7) ICONIX es un enfoque
de desarrollo de software que se
destaca por su énfasis en la
creacion de modelos visuales y la
documentacion gréafica. Se basa en
representaciones visuales para
describir requisitos, arquitectura y
diseiio de sistema, combina
caracteristicas de RUP y XP para

su funcionalidad.

Claridad visual

Enfoque incremental
Mayor eficiencia

Es adaptable proyectos
complejos y simples.
Enfoca sus procesos en la

calidad del proyecto.

Fuente: elaboracion propia.
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Después de describir y analizar las distintas metodologias de desarrollo de
software, para efectos del estudio, se opta por utilizar ICONIX debido a que las
caracteristicas y particularidades de la misma encajan perfectamente con las
necesidades de la implementacion. La metodologia realiza procesos pequefios tal
y como es la composicion del equipo de trabajo, en cuanto a complejidad en su
realizacion se encuentra por debajo de otras metodologias dentro del rango
pequefio/medio y la curva de aprendizaje es considerablemente rapida. Las fases

gue comprenden a la metodologia son:

1. Andlisis de requerimientos.

2. Andlisis y disefio preliminar.
3. Disefio.
4

Implementacion.

Figura 1: Esquema de trabajo ICONIX.

GUI Prototype | Use Case ﬁ% Sequence
. Model ? Diagram |
: \__L Robustness r/ ]
: Diagram :

En cuanto a la variable “Gestion comercial” es valido detallar que este
término implica ciertas técnicas en las cuales una organizacion se puede centrar

para poder conectar con su clientela.

Para Florian, Zanabria y Deza (2020) la gestion comercial involucra
variedad de herramientas que la organizacion utiliza  para poder presentar su
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oferta comercial. Asi mismo, Florian y Flores (2021) lo definen como una serie de
actividades que abren los campos de la empresa a partir de multiples factores, con
la finalidad de entablar una solidez econdmica para un desarrollo empresarial
adecuado. Continuando, Clarke, Cisneros y Paneca (2018) conceptualizan que la
gestiébn comercial se vincula a la publicidad y promocién de productos mediante
estrategias de difusion, a fin de utilizar recursos trascendentales para gestionar
eficazmente el comercio. Segun Heredia (2020) se define a la gestion comercial
como fundamento béasico en referencia a la difusion, ofrecimiento y salida de
productos que se dan a partir de métodos que velan por la competitividad exitosa
de procesos en una organizacion. Para finalizar, Labra (2019) hace mencion que,
la gestion comercial unifica cultura y objetivos para que se alineen al ente principal
de la organizacién que viene siendo el comprador, con el fin de optimizar resultados

y mejorar respuestas.

A partir de lo mencionado anteriormente, se puede determinar qué, gestion
comercial como tal engloba a muchos procesos que al conectarse entre si
Optimamente dentro una organizacion puede traer consigo grandes beneficios
debido a que, una gestidn eficaz posiciona a la empresa y a consecuencia de ello

mejora sus activos econémicos.

Las dimensiones para la variable gestion comercial en base a lo

mencionado son: estrategia comercial, ventas, servicio post venta.

En cuanto a estrategia comercial, Canedo (2019) define al término como
metodologias que permiten a una organizacion poder llevar servicios a sus clientes,
es decir, sacar productos al mercado mediante procesos de distribucion eficaces

para poder concretar una venta.

Ventas es definida como uno de los elementos esenciales de toda

organizacion, ademas, es el proceso de estar en constante interaccion con los
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principales activos de una empresa, los clientes, a fin de generar principalmente

beneficios empresariales e ingresos (Garcia, 2007, p.26)

Por su parte, Paz (2005) menciona que la post venta tiene que ver con el
brindar ayuda a los clientes y seguir ofreciendo una excelente atencién aun

después de haber terminado el proceso de obtencién de algun producto.

Asi mismo, se identifica a partir de las dimensiones presentadas los

siguientes indicadores: nivel de ventas y gestidn de relacion con los clientes.
e Indicador: nivel de ventas

Para Alvarez (2015, p.22) menciona que la estimacion del nivel de ventas
estd ligado al producto de multiplicar el nimero de personas que visitan el
establecimiento, el porcentaje de personas que realizan las compras, la cantidad
de productos adquiridos y el precio medio de cada producto vendido en el tiempo

de la realizacion del estudio.
NV = CL X PC X PA X Pme
Donde:
NV: Nivel de ventas
CL: Numero de clientes que visitan el establecimiento
PC: Porcentaje de personas que compran
PA: Productos adquiridos
Pme: Precio medio de cada producto vendido

e Indicador: indice de satisfaccion del cliente
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Para medir el indice de satisfaccion del cliente Vavra (2002, p.) plantea que
la suma de clientes que se encuentran satisfechos o muy satisfechos y luego
dividirlo entre el nimero total de registros y finalmente multiplicarlo por cien permite

calcular el indice de satisfaccion del cliente con respecto un producto o servicio.
ISC = i x 100
~ TR

Donde:
ISC: indice de satisfaccion del cliente
SVP: Sumatoria de valoraciones positivas

TR: Total de registros.
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El siguiente capitulo define y especifica los aspectos metodolégicos a
considerar con el objetivo de brindar una base soélida durante el avance de la
investigacion. El presente estudio tiene un enfoque cuantitativo de disefio
preexperimental y es de tipo experimental. La muestra se constituyé por 30
empresas del rubro textil de Gamarra. El proceso de obtencion de datos se realizé
mediante fichas de registros validados por expertos, los cuales permitieron

comprobar las hipétesis planteadas.

3.1 Tipo y disefio de investigacién

3.1.1 Tipo de investigacion

El estudio fue de tipo aplicada, puesto que, tuvo la finalidad de evidenciar
el efecto de las plataformas e-commerce en la gestion comercial. En ese sentido,
Naupas, Valdivia, Palacios y Romero (2018) indicaron que se derivan de los
problemas y supuestos planteados para abordar los desafios de desarrollo social
tanto local como nacionales, los cuales se generan a partir de la investigacion,

haciéndolas préacticas y relevantes. (p. 135).

Por otro lado, se considero realizar un enfoque cuantitativo debido a que
en la elaboracion de la investigacion se menciona a las variables y medir los

resultados (Arias y Covinos, 2021, p. 11).

3.1.2 Disefio de investigacion

Considerando la participacion de los investigadores, el estudio fue de tipo
experimental, al respecto, Aguilar, Benzadén, De Ledn, Sanchez y Cedefio (2019)
mencionaron que el disefio es lo que ayudara a aceptar si la hipotesis descrita es
correcta 0 no (p. 1), se optd por un disefio pre experimental, la cual implica la
aplicaciéon de un cuestionario antes y después de implementar el sistema (Flores y
Suyén, 2022, p. 1).
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GE=01x02
GC=03 04
Donde:

GE: Grupo experimental

GC: Grupo de control

01y O2: Efecto previo a la implementacion de la plataforma ecommerce
X: Implementacion de la plataforma ecommerce

03y 0O4: Efecto obtenido después de la implementacion de la plataforma
ecommerce

3.2 Variables y operacionalizacion

Definicion conceptual

Se definié al comercio electronico como transacciones que se procesan
electronicamente utilizando tecnologias de transmisién de datos. (Ramos, 2017, p.
6).

Se definié a la gestiébn comercial como fundamento basico en referencia a la
difusion, ofrecimiento y salida de productos que se dan a partir de métodos que
velan por la competitividad exitosa de procesos en una organizacion. (Heredia,
2020, p. 10).

Definicion operacional

Plataformas E-Commerce en este estudio estuvo definida
operacionalmente como conjunto de sistemas tecnoldgicos y recursos digitales
utilizados por las empresas para habilitar y gestionar sus operaciones de comercio
electrénico teniendo en cuenta el enfoque de plataformas e-commerce basadas en

tiendas en linea.

La gestion comercial en la investigacion realizada se definio
operacionalmente como el grupo de estrategias, procesos y actividades utilizados

por una organizacion para planificar, ejecutar y supervisar sus actividades
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comerciales con el objetivo de alcanzar sus metas financieras y comerciales. A
partir de ello, la presente variable se medira a través de los indicadores nivel de

ventas e indice de satisfaccion con el cliente.

El nivel de ventas se midié a partir de la multiplicacion del numero de
personas que visitan el establecimiento, por el porcentaje de personas que realizan
las compras, por la cantidad de productos adquiridos y el precio medio de cada

producto vendido en el tiempo de la realizacion del estudio.

El indice de satisfaccion se midio a través de la suma de clientes que se
encuentran satisfechos o muy satisfechos entre el nidmero total de registros

obtenidos, multiplicados por 100.

Dimensiones:

Para la gestidbn comercial se recopilé las dimensiones: Ventas (Garcia,
2007, p.26) y Servicio Post Venta (Paz,2005), las cuales se obtuvieron a partir de
la segunda variable. Asi mismo, en el Anexo 1 se puede apreciar la matriz donde
se realiza la operacionalizacion de las variables, la cual incluye a la variable, las

dimensiones y los indicadores.

3.3 Poblacion (criterios de seleccién), muestra, muestreo, unidad de analisis

3.3.1 Poblacién

La poblacion se define como un grupo de elementos del cual se requiere
obtener ciertas caracteristicas o informacion mediante un estudio (Salazar y Del
Castillo, 2018, p.13). En referencia a lo mencionado anteriormente por el autor se
determind que la poblacién del estudio se conformé por dos elementos, el primero
hizo referencia a todas las empresas que implementaron la plataforma e-commerce
mientras que el segundo se refirio a los clientes que realizaron compras en dichas

empresas.

35



e Criterios deinclusion: pequefias o medianas empresas formales del
sector, empresas que tengan nociones de manejo de plataformas
electronicas, empresas que tengan la disponibilidad de facilitar
informacion basica para el sistema.

e Criterios de exclusion: comerciantes informales, empresas que no
manejan ningun tipo de tecnologia, empresas que no dispongan de

tiempo ni intenciodn de realizar la implementacion en su empresa.

3.3.2 Muestra

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) opinaron que la muestra es una
fraccion razonable de elementos de la poblaciéon que se considera para realizar
estudios y obtener informacion trascendental para la investigacion (p. 196). Por lo
tanto, la muestra que se considero en la presente investigacién estuvo compuesta
por 30 mypes del sector textil ubicadas en Gamarra, teniendo en cuenta al niumero
de empresas por las que estuvo conformada la muestra se planteo registrar a 15

usuarios por cada empresa seleccionada.

3.3.3 Muestreo

Las caracteristicas y peculiaridades que presentd el sector a investigar
dieron paso a que el método de muestreo que se aplicé sea un muestreo no
probabilistico por conveniencia, Arias y Covinos (2021) mencionan que el muestreo
no probabilistico intencional obvia ciertas metodologias estadisticas y se rige a las

perspectivas netas que el investigador se propone (p. 116).

3.3.4 Unidad de anélisis

Arias y Covinos (2021) definen la unidad de analisis como un elemento que
puede ser estudiado y del cual se puede recabar informacion relevante (p. 118). A
partir de ello se identific6 como unidad de andlisis para el indicador “nivel de ventas”

al registro de ventas de las empresas que adoptaron la implementacion de la
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plataforma, asi mismo, se identific6 como unidad de andlisis indice de satisfaccion
del cliente a los usuarios que realizaron sus compras en las distintas tiendas que

se encuentran en el sector textil de Gamarra.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1 Técnicas de recolecciéon de datos

La técnica que se empleo para recolectar informacién fueron las encuestas
y fichajes, segun Arias y Covinos (2021) la encuesta es considerada como una
herramienta, que mediante una secuencia ordenada de preguntas y respuestas
permiten conocer determinadas conductas. Esta técnica permitira tener un
acercamiento adecuado con el encuestado a fin de poder conocer y obtener

informacion concisa para el estudio.

3.4.2 Instrumentos de recoleccién de datos

Se empled fichas de registro como instrumento de recoleccion para este
estudio (ver anexo 3) Segun Hernandez y Mendosa (2018) La finalidad de la ficha
de registro radica en recopilar datos provenientes de diversas fuentes consultadas,
condensando la informacion extraida de dichas fuentes. Una vez recopiladas, estas

fichas se incorporaran al sistema virtual para su almacenamiento.

3.4.3 Validez

El instrumento tuvo validez a partir del juicio de expertos, a fin de verificar
y analizar la pertinencia del contenido. La validez comprende al nivel de medicion
de la variable teniendo en cuenta ciertos estandares que son evaluados por el juicio
de expertos (Arispe et al., 2020 p. 78) sumado a ello, el juicio de expertos es
definido por Sanches, Reyes y Mejia (2018) como la consulta realizada a
profesionales de la investigacion los cuales evaltan ciertos parametros y dan visto
bueno para su implementacion o ajustan los items para que se alineen al objetivo

(pp. 124-125).
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Tabla 2. Expertos que validan los instrumentos

N° Apellidos y Nombres Especialidad

1 Asto Jinez, Jacquelin Margareth Ingeniera de sistemas

2 Zamora Mondragon, Jesus Elmer Ingeniero de sistemas e
informatica

3 Alarcon Vela, Victor Miguel Ingeniero de sistemas

4 Chapoiian Camarena, Rudy Ingeniero de sistemas

Fuente: elaboracion propia.

3.4.4 Confiabilidad

Arispe et al. (2020) opin6 que la confiabilidad es el proceso inicial por el que
debe pasar un instrumento de recoleccion de la informacion, consiste en aplicar
pruebas experimentales a elementos con caracteristicas idénticas a la poblacion
estudiada (p. 80). Cabe recalcar que el coeficiente obtenido mediante el célculo de
validacion debe estar entre la magnitud Alta o Muy alta para que sea un instrumento
confiable. Asi mismo, se aplicé una prueba piloto, la cual es comprendida como la
aplicacién de un instrumento que se encuentra en un proceso tendencioso a una
futura implementacién, es decir, una ejecucion previa a la oficial para
determinar ciertos factores que influyan positivamente en su implementacion
(Sanches, Reyes y Mejia, 2018, p 108).

Luego de aplicar la estadistica de fiabilidad, la informacion obtenida del Alfa
de Cronbach arrojé6 un valor de 0. 909, esta informacién permite confirmar la
pertinencia del instrumento debido a que la consistencia interna se encuentra en

magnitud Muy Alta

Tabla 3. Nivel de confiabilidad del instrumento

| Estadisticas de fiabilidad |

38



Alfa de N de elementos
Cronbach
0.909 15

Fuente: elaboracion propia.
3.5 Procedimientos

La siguiente seccion definira los procedimientos a realizar para procesar la

informacion.

A partir del desglose de las variables y la totalidad del proceso que compete
a la operacionalizacién se define el método que sera empleado como medio de
recoleccion de datos. La realizacion del instrumento estara definida por un pre test
previo a la implementacion de la plataforma para evaluar datos generales por medio
de mediciones de la operatividad de la empresa y su procedimiento de ventas, luego
de realizar la implementacion se realizara nuevamente la recoleccion de datos a
manera de post test para verificar el efecto generado en la plataforma dentro de los

procesos comerciales de la organizacion.

En primer lugar, se realizé la elaboracion de la ficha de registro con los
items relevantes para la investigacién, como por ejemplo la cantidad de visitantes
mensuales, asegurandose de contar con los campos necesarios para almacenar a
la totalidad de las empresas. Una vez los cuestionarios estén listos, se planificé el
apersonamiento a los centros laborales de las empresas. Durante las visitas a los
centros de trabajo. Se explicoO detalladamente el propdésito de la investigacion,
asegurando que los empleadores comprendan la importancia de su participacion y
cdmo sus respuestas contribuirian a los resultados finales. Se hizo uso de la ficha
para solicitarle la informacion necesaria. Una vez recogidas las respuestas, se

revisaron que no falte ninguna.
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3.6 Método de analisis de datos

El estudio estuvo enfocado en la utilizacion de la estadistica descriptiva
aplicando test previos a la implementacion, asi como la aplicacion de test después
de haber implementado la plataforma, esta metodologia de analisis comprende en
realizar una investigacion exhaustiva a los datos de los cuales se puede obtener

resultados y deducciones vélidos (Salazar y Del Castillo, 2018, p.14).

Asi mismo, se empleara también la estadistica inferencial, la cual consiste
en estudiar una parte que pueda representar a la poblacion por medio de calculos
estadisticos y a partir de la data obtenida plantear las generalidades y establecer

generalidades y parametros inferenciales (Salazar y Del Castillo, 2018, p.14).

Las pruebas referentes a la normalidad de datos que se considero para la
presente investigacion estuvieron implementadas mediante la prueba de Shapiro-
Wilk, puesto que la muestra estuvo constituida por un total de 30 elementos,
cumpliendo con el parametro (n<50) donde “n” es la cantidad de elementos que se
pretende considerar para el estudio. Agregado a ello, es preciso mencionar que el
procesamiento de datos y las pruebas analiticas de los resultados se realizaron

empleando IBM SPSS Statistics respectivamente.

3.7 Aspectos éticos

El estudio llevado a cabo fue netamente en términos académicos por lo que
la informacion que se obtuvo fue con fines de estudio y se dio de manera

confidencial.

Mediante la resolucién del consejo universitario N° 0470-2022/UCV se
especificd que la investigacion cientifica en la UCV requiere el cumplimiento
obligatorio del Cadigo de Etica, asi mismo, se utilizaron bases de datos de alto
impacto para recopilar las fuentes necesarias a fin de generar particularidad en el

estudio sin caer en actos de plagio citando debidamente a los estudios
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considerados de acuerdo con las directrices establecidas en el Codigo de Etica

(Vicerrectorado de Investigacién, 2020).

Por otro lado, se realizo de acuerdo al articulo 11° “De los Derechos del
autor.” que hace mencion a la autenticidad en la redaccion, por lo que la
informacion que se presenté estuvo plasmada con las citas y referencias
correspondientes, cumpliendo con los requerimientos y estandares solicitados en
la norma ISO 690, de tal manera, se dio cumplimiento también con los articulos 13,
37 y 44 del Codigo de ética del colegio de Ingenieros del Peru los cuales instan a
seguir los principios de lealtad, honestidad, honor profesional, entre otros (Colegio
de Ingenieros del Perd, p. 3), y a respetar los derechos de autor y el no omitir a los

coescritores de los estudios analizados.(Colegio de Ingenieros del Perq, pp. 12-16).
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V.

RESULTADOS
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4.1. Andlisis descriptivo

En la investigacién se aplicd plataformas de comercio electronico para
medir el nivel de ventas y el indice de satisfaccion de los clientes en la gestion
comercial del emporio comercial de Gamarra; para cumplir con este nivel se
procedié a aplicar el pre-test que permitié identificar los valores iniciales del
indicador; después de ello se implementaron las plataformas de comercio
electronico y se registré otra vez el nivel de ventas y el indice de satisfaccion de los
clientes en la gestiébn comercial. Los resultados descriptivos de estas medidas se

observan en las tablas 4 y 5.
* INDICADOR: Nivel de ventas
Los resultados del nivel de ventas registrados se observan en la Tabla 4.

Tabla 4. Medidas del nivel de ventas generados en el proceso antes y después de

implementar las plataformas de comercio electronico.

Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
NV_pretest 30| 3814 81,20 62,4341 9,94972
NV_postest 30 | 46,07 105,18 | 79,2030 13,14667
N valido (por lista) 30

Fuente: Elaboracion Propia

En el caso del nivel de ventas en la gestion comercial, el valor del pre-test
fue de 62.43%, por su parte, el valor del post-test fue de 79.20%, datos que se
observan graficamente en la figura 2; reflejando una diferencia considerable antes
y después de realizar la implementacion de las plataformas e-commerce; del mismo
modo, el nivel de ventas minimo fue de 38.14% antes, y 46.07% (ver Tabla 4) luego

de utilizar las plataformas e-commerce.
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En lo que respecta a la dispersion del indice de calidad, el pre-test tomo el

valor de 9.95%; asi mismo, en el post-test se obtuvo un 13.15%.

Figura 2: Porcentaje del nivel de ventas generados antes y después de implementar las

plataformas de comercio electrénico.
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62.43
70.00
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40.00

Porcentaje
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10.00

NV_pretest

Fuente: Elaboracion Propia

79.20

NV_postest

e INDICADOR: indice de satisfaccion de los clientes

Media

Los resultados descriptivos del indice de satisfaccion de los clientes de

estas medidas se observan en la Tabla 5.

Tabla 5: Medidas descriptivas del indice de satisfaccién de los clientes en el

proceso antes y después de la implementacion las plataformas e-commerce.

N Minimo

Maximo

Media

Desviacion

estandar
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N valido (por lista)

ISC_pretest 30| 6,70 73,30 30,8867 15,11336
ISC_postest 30 | 53,33 93,33 74,8890 11,30330
30

Fuente: Elaboracién Propia

En el caso del indice de satisfaccion de los clientes en el proceso de gestion

comercial, en el pre-test se registré un valor promedio de 30.89%, mientras que en

el post-test fue de 74.89% tal como se puede visualizar en la figura 3; esto refleja

una diferencia considerable previo y posterior a la aplicacion de las plataformas de

comercio electrénico; asi mismo, el indice de satisfaccion de los clientes alcanzé

un minimo porcentaje de 6.70% antes, y 53.33% (Ver tabla 5) posterior a la

implementacion de las plataformas de comercio electronico.

En relacion con la variabilidad del porcentaje en el indice de satisfaccion de

los clientes, en el pre-test se registré un valor promedio del 15.11%; asi mismo, en

el post-test se obtuvo un porcentaje de 11.30%.

Figura 3: Porcentaje del indice de satisfaccion de los clientes antes y después de la

implementar las plataformas de comercio electrénico.

80.50
70.50
60.50
50.50
40.50
30.50

Porcentaje

20.50
10.50
0.50

30.89

ISC_pretest

74.89

ISC_postest

Media

45




Fuente: Elaboracién Propia

4.2. Andlisis inferencial

Prueba de Normalidad

Se llevaron a cabo pruebas de normalidad para evaluar los indicadores
relacionados con el nivel de ventas e indice de satisfaccion de los clientes a través
del método Shapiro-Wilk, puesto que el tamafio de la muestra seleccionada esta
constituido por 30 empresas ingresadas en las fichas de registro las cuales hacen
un total menores a 50, tal como lo indica Gutiérrez (2016, p. 253). Dicha prueba se
realiz introduciendo los datos de cada indicador en el software estadistico SPSS

25.0, para un nivel de confiabilidad del 95%, bajo las siguientes condiciones:
Si:
Sig. < 0.05 adopta una distribucion no normal.
Sig. = 0.05 adopta una distribucion normal.
Donde:
Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.
Los resultados fueron los siguientes:
e INDICADOR: Nivel de ventas

Con el propésito de elegir la prueba de hipoétesis, se procedio a verificar la
distribucion de los datos, especificamente para determinar si los datos del nivel de

ventas registrados presentaban una distribucion normal.

Tabla 6: Prueba de Normalidad del nivel de ventas generados antes y después de

la implementacion de las plataformas e-commerce
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Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
NV_pretest 0,980 30 0,834
NV_postest 0,976 30 0,707

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia

Asi como se refleja en la Tabla 6, los resultados de la prueba sefialan que
el valor de Significacion (Sig.) para el nivel de ventas generado en el proceso de
gestion comercial en el pre-test fue de 0.834, dicho valor es mayor que 0.05. Por lo
tanto, se concluye que la calidad de los pedidos generados sigue una distribucién
normal. Los resultados de la prueba en el post-test indican que el valor de
Significacion (Sig.) para el nivel de ventas generados fue de 0.707, cuyo valor es
mayor que 0.05, por lo que indica que el nivel de ventas generados se distribuye
normalmente. Lo informacién obtenida en el analisis permite concluir que existe
distribucion normal de ambos datos de la muestra, lo mencionado puede percibirse

en las Figuras 4y 5.

Figura 4: Prueba de Normalidad del Nivel de Ventas antes de implementar las plataformas

e-commerce.
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1o Media = 62,43
Desviacion estandar = 9,95
M=230

Frecuencia

30,00 40,00 50,00 0,00 70,00 80,00 90,00
NV_pretest

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 5: Prueba de normalidad del nivel de ventas después de implementar las

plataformas e-commerce.

Medlia = 79 20
Desviacion estandar = 13,147
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00
40,00 60,00 80,00 100,00
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Fuente: Elaboracién Propia
INDICADOR: indice de satisfaccion de los clientes

Con el propésito de elegir la prueba de hipétesis, se llevdo a cabo la
verificacion de la distribucion de los datos, especificamente para determinar si los

datos del indice de satisfaccion de los clientes seguian una distribucién normal.

Tabla 7: Prueba de normalidad del indice de satisfaccion de los clientes antes y

después de implementar las plataformas e-commerce.

Shapiro-
Wilk
Estadistico gl Sig.
EC_pretest 0,942 30 0,105
EC_postest 0,949 30 0,156

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia

Como se evidencia en la Tabla 7, los resultados de la prueba revelan que
el valor de Significacion (Sig.) para el indice de Satisfaccion de los clientes en el
proceso de gestion comercial en el pre-test fue de 0.105, cuyo valor es mayor que
0.05, por lo que indica que el indice de satisfaccion de los clientes se distribuye
normalmente. En referencia a los resultados de la prueba del post-test, se destaca
que el valor de Significacion (Sig.) para el indice de Satisfaccion de los Clientes fue
de 0.156, cuyo valor es mayor que 0.05, confirmando asi que el indice de
satisfaccion de los clientes sigue una distribucion normal. Lo que confirma la
distribucion normal de ambos registros de la muestra, lo cual se puede apreciar en

las Figuras 6y 7.
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Figura 6: Prueba de normalidad del indice de satisfaccion de los clientes antes de

implementar las plataformas e-commerce.
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 7: Prueba de normalidad del indice de satisfaccion de los clientes después de

implementar las plataformas e-commerce.
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Fuente: Elaboracion Propia

4.3. Prueba de hipotesis
Hipotesis de investigacion 1:

* H1: La implementacién de plataformas de comercio electronico mejoran el

nivel de ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra, 2023.
* Indicador: Nivel de ventas
Hipotesis Estadisticas

Definiciones de Variables:
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NVa: Nivel de ventas antes de utilizar las plataformas de comercio

electrénico.

NVd: Nivel de ventas después de utilizar las plataformas de

comercio electrénico.

* HO: La implementacion de plataformas de comercio electronico no mejoran
el nivel de ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra,
2023.

HO: NVa 2 Nvd

El indicador sin la integracion de plataformas e-commerces es mejor que el

indicador con la implementacién de plataformas e-commerces.

* HA: La implementacién de plataformas de comercio electronico mejoran el

nivel de ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra, 2023.
Ha: NVa < Nvd

El indicador con la implementacion de plataformas de comercio electronico
es mejor que el indicador sin la implementacién de plataformas de comercio

electrénico.

En la Figura 8, el nivel de ventas concerniente al Pre Test es 62.43% vy el
post-test es 79.20%.
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Figura 8: Nivel de ventas registrados - Comparativa General
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Fuente: Elaboracion Propia

A partir de la Figura 8, se llega a la conclusién de que efectivamente hay
un aumento en el nivel de ventas registrado. Esta observacion se respalda al
comparar las medias correspondientes, evidenciando un incremento del 62.43% al
alcanzar un valor del 79.20%.

En relacion con el resultado del contraste de hipotesis, se utilizo la Prueba
TStudent, dado que los datos recopilados durante la investigacion (pre-test y post-
test) se pudo identificar que presentan una distribucién normal. El valor obtenido de
T contraste es de -16.392, el cual es evidentemente menor que — 1.6991 (Ver tabla
8).

Tabla 8: Prueba de T-Student para el nivel de ventas registrados en el proceso de
gestion comercial antes y después de implementar las plataformas de comercio

electronico.

Prueba de T-Student
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Sig.

Media T gl (bilateral)
NV_pretest 62,4341 116,392 29 0.000
NV_postest 79,2030

Fuente: Elaboracion Propia

En consecuencia, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis

alternativa con un nivel de confianza del 95%. Ademas, el valor T obtenido, como

se evidencia en la Figura 9, se encuentra en la region de rechazo. Por lo tanto, se

concluye que la implementacion de plataformas de comercio electrénico mejora el

nivel de ventas en el sector textil del emporio comercial de Gamarra, 2023.

Aplicando la formula T Student:

TC = X—U
~S/Vn

_ 6243 — 7920

~ 5.6033//30
6243 — 7920

= 5.6033/5.4772

T 1677
"~ 1.0230
TC = —16.392
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Figura 9: Prueba T-Student — Nivel de ventas

Region de
Rechazo Region de

oo BB Aceptacion
c= -16.

T=-1.6991

Fuente: Elaboracion Propia

Hipotesis de Investigacion 2:

. H2: La implementacién de plataformas de comercio electrénico
mejora el indice de satisfaccion de los clientes en el sector textil del emporio
comercial de Gamarra, 2023.

. Indicador: indice de satisfaccion de los clientes
Hipotesis Estadisticas
Definiciones de Variables:

ISCa: indice de satisfaccion de los clientes antes de utilizar las
plataformas de comercio electronico.

ISCd: indice de satisfaccion de los clientes después de utilizar las
plataformas de comercio electronico.
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e HO: Laintroduccion de plataformas de comercio electronico no ha generado
mejoras en el indice de satisfaccion de los clientes en el sector textil del

emporio comercial de Gamarra, 2023.
HO = 1SCa >= ISCd

El indicador sin la implementacion de plataformas de comercio
electronico es mas efectivo que el indicador sin la implementacion de dichas

plataformas.

e HA: Laintroduccion de plataformas de comercio electronico ha demostrado
mejorar el indice de satisfaccion de los clientes en el sector textil del
emporio comercial de Gamarra, 2023.

HA =1SCa < ISCd

El indicador con la adopcion de sistemas de comercio electrénico es mejor
gue el indicador sin la implementacion de estas.
En la Figura 10, la tasa de satisfaccion de los clientes en el pre-test es del

30.89%, mientras que en el post-test se eleva a un 74.89%

Figura 10: indice de satisfaccion de los clientes - Comparativa General
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Fuente: Elaboracion Propia
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A partir de la Figura 10 se determina que hay un aumento en el nivel de
satisfaccion de los clientes, evidenciado al contrastar las medias correspondientes,

lo que indica un significativo incremento del 30.89% hasta alcanzar el 74.89%.

En relacién con la evaluacion del contraste de hipotesis, se empled la
Prueba T-Student, ya que los datos recopilados durante la investigacion (pre-test y
post-test) presentan una distribucion normal. El valor de T para el contraste es -
15.144, evidenciando una marcada diferencia al ser notablemente inferior a -1.6991
(Ver tabla 19).

Tabla 9: Prueba de T-Student para el indice de satisfaccion de los clientes en el
proceso de gestiobn comercial antes y después de implementar las plataformas de

comercio electrénico

Prueba de T-Student
. Sig.
Media T gl (bilateral)
ISC_pretest 30,8867
29
ISC_postest 74,8890 15,144 000

Fuente: Elaboracion Propia

Por consiguiente, se descarta la hipotesis nula y se acepta la hipoétesis
alternativa con un nivel de confianza del 95%. Ademas, el valor de T obtenido,
representado en la Figura 11, se sitla en la region de rechazo. Por lo tanto, se
puede afirmar que la introduccion de plataformas de comercio electronico
contribuye a mejorar la satisfaccion de los clientes en el sector textil del emporio

comercial de Gamarra, 2023.

Aplicando la formula T Student:
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TC = X—U
~S/Vn

3088 — 7488
~ 15.91418 /v/30

_ 3088-7488
~ 15.91418 / 5.4772

T 4400
~ 2.9055

TC =-15.144

Figura 11: Prueba T-Student — indice de satisfaccion de los clientes

Region de
Rechazo Region de

z . Aceptacion
C - A

=-1.6991

Fuente: Elaboracion Propia
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DISCUSION
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Los resultados obtenidos en la presente investigacion evidenciaron el
aporte que genero la ejecucion de plataformas de comercio electronico, esto se
resume en una mejora en ambos indicadores y por ende resultados positivos en la
gestion comercial, echo que indica lo efectivo de la implementacion para las mypes

del rubro textil ubicadas en Gamarra.

El nivel de ventas registré una puntuacién de mejoria con un porcentaje del
16.77% con respecto a la informacion recolectada antes emplear la solucion. En
cuanto al nivel de satisfaccion que encontraron los clientes al realizar sus compras
mediante la plataforma, los registros fueron aun mas alentadores, este indicador
registré una mejoria del 44%, reflejando una experiencia positiva entre el usuario

final y la tienda en linea.

Es asi que, los hallazgos obtenidos en la investigacion actual son
semejantes al resultado del articulo realizado por Malpartida, Roman y Salas (2023)
quienes estudiaron la influencia del e-commerce en la administracion de ventas de
Gamarra, encuestando a microempresarios que emplean el comercio electronico
en sus negocios. Los resultados describen la influencia positiva de la herramienta
tecnoldgica tanto en el registro de ventas como en la satisfaccion que tiene el cliente

al emplear el medio virtual.

Asi mismo, los resultados concuerdan con los hallazgos de la investigacion
realizada por Duran (2021) quien busca evaluar el impacto de la introduccion de un
sistema web en la administracion comercial de una empresa especifica, uno de los
indicadores en el que centrd su estudio fue en mejorar los ingresos de ventas por
periodo; correspondiente a los resultados, este indicador evidencié una alza en los
registros de un 40% esto expresa cuan beneficioso resulta la implementacion,
respaldando el papel fundamental de la tecnologia en la optimizacion de los

procedimientos de venta enfatizando la mejora en cuanto a la eficiencia operativa.
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Por ultimo, los resultados obtenidos pueden ser contrastables con el
articulo de investigacion realizado por Palomino, Mendoza y Oblitas (2020) quienes
buscaron analizar la influencia de la pandemia en la obtencion de productos
realizados de manera on-line. El estudio muestra el aumento a un 51.77% de la
intencion de compras realizadas por internet de los rubros en general, siendo mas
especificos y enfocando los resultados al sector textil, los resultados reflejan que la
intencidén de compra por los productos de vestir pasé de un 34.04% a un 46.05%
revelando un aumento del 12.01% en el interés de adquirir productos de vestimenta,
informacion que evidencia la adopcion positiva de la tecnologia por los usuarios al

momento de realizar sus compras.
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VI.

CONCLUSIONES
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Se concluye que el emporio comercial de Gamarra, en cuanto al sector textil se
refiere, cuenta con un nivel de ventas del 62.43% previo a la implementacion,
resultado que incrementa al 79.20% después de implementar los sistemas de
comercio electronico. Por ende, se evidencia un incremento del 16.77%,
concluyendo asi que la implementacibn de los e-commerces influyen

favorablemente en el nivel de ventas para la gestion comercial en Gamarra.

Asi mismo, se concluye que el indice de satisfaccién de los consumidores en el
emporio de Gamarra sin la implementacion de plataformas e-commerces es de
30.89%, resultado que incrementa al 74.89% después de implementar los sistemas
de comercio electronico. Por ende, se evidencia un incremento del 44.00%,
concluyendo asi que los e-commerces influye favorablemente en el indice de

satisfaccion de los clientes en Gamairra.

Finalmente, después de analizar los resultados y obtener estadisticas satisfactorias
en ambos indicadores de la investigacion, se concluye en lineas generales que la
implementacion de las plataformas e-commerce mejoraron la gestion comercial en
Gamarra. Afirmando asi que las hipotesis propuestas son aceptadas con una
confiabilidad del del 95% y que su implementacion en el sector textil genero
resultados satisfactorios.
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RECOMENDACIONES
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Con respecto a las recomendaciones para los negocios ubicados en Gamarra, se

recomienda lo siguiente:

e Incorporar una tienda online al negocio ya instaurado es una excelente
opcién. Esta estrategia no solo optimiza la difusién de los productos, sino
que también brinda la oportunidad de diversificar la base de clientes y
mejorar significativamente los ingresos.

e Considerar a las e-commerce como una opcion fiable y novedosa para
usarse y adaptarse al cambio tecnoldgico que ofrecen estos tiempos.

e Recibir capacitaciones respecto a estrategias de venta en linea para
aprovechar al maximo la nueva era digital. Puesto que permitiran al
personal adquirir habilidades cruciales para navegar y triunfar en la era

digital.
Con respecto a las recomendaciones para las futuras investigaciones:

e Se propone realizar una evaluacion exhaustiva del impacto a largo plazo
derivado de la implementacion de tiendas en linea en los negocios de
Gamarra. Este andlisis debe abarcar la evolucion de las ventas, la
adaptabilidad de los negocios y la mejora continua de la rentabilidad a
medida que las empresas se ajustan a las demandas cambiantes del
mercado digital.

¢ Una investigacion detallada sobre la experiencia del cliente al interactuar
con plataformas de e-commerce se presenta como esencial. La
seguridad de las transacciones y la construccion de la lealtad del cliente

son aspectos cruciales a considerar.
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Anexo 1: Matriz de operacionalizacion

Titulo: Implementacién de plataformas e-Commerce para la gestion comercial en el sector textil del Emporio Comercial de Gamarra, 2023.

VARIABLES

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

Plataformas
E-Commerce

Transacciones que
se procesan
electrénicamente
utilizando tecnologias
de transmision de
datos. (Ramos, 2017,

p.6).

Plataformas E-Commerce en este
estudio es definida
operacionalmente como conjunto
de sistemas tecnoldgicos y
recursos digitales utilizados por las
empresas para habilitar y gestionar
sus operaciones de comercio
electrénico teniendo en cuenta el
enfoque de plataformas e-
commerce basadas en tiendas en
linea.

Gestion
comercial

Se define a la gestién
comercial como
fundamento basico
en referencia a la
difusién, ofrecimiento
y salida de productos
gue se dan a partir
de métodos que
velan por la
competitividad
exitosa de procesos
en una organizacion.
(Heredia, 2020, p.10)

La gestion comercial en la presente
investigacion se define
operacionalmente como el conjunto
de estrategias, procesos y
actividades utilizados por una
organizacioén para planificar,
ejecutar y supervisar sus
actividades comerciales con el
objetivo de alcanzar sus metas
financieras y comerciales. A partir
de ello, la presente variable se
medira a través de los indicadores

ESCALA
DIMENSIONES INDICADORES DE
MEDICION
] Nivel de ventas (Alvarez, .
Ventas (Garcia, 2007, p.26) 2015, p.22) Ordinal
Servicio Post Venta (Paz,2005) Indice de satisfaccion de Ordinal

los clientes (Vavra, 2002)




nivel de ventas e indice de
satisfaccion con el cliente.

Anexo 2: Matriz de consistencia

|PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE c
GENERAL GENERAL GENERAL INDEPENDIENTE METODOLOGIA
¢De qué manera la | Implementar La implementacion
implementacion  de | plataformas de | de plataformas de Enfoque: Cuantitativo
plataformas de
comercio  electrénico
mejora la  gestion

comercial en el sector
texti  del emporio
comercial de Gamarra,
20237

comercio electrénico
para mejorar la
gestién comercial en
el sector textil del
emporio de Gamarra,
2023.

comercio electrénico
mejora la gestion
comercial en el
sector  textil  del
emporio  comercial
de Gamarra, 2023.

Plataformas E-Commerce

ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICOS DEPEI\YbIENTE DIMENSION | INDICADOR FORMULA
¢En qué medida la | Implementar La implementacion NV =CL X PC X PA X Pme
implementacion de | plataformas de | de plataformas de
plataformas de | comercio electronico | comercio electronico o
comercio  electrénico | para mejorar el nivel | mejora el nivel de NV: Nivel de ventas o
mejora el nivel de | de ventas en el | ventas en el sector Nivel de CL: Numero de clientes que visitan el
ven_tlas ;nl el sector | sector textil d_e: textil 'd(TI empogio Gestion (\(/32\?::?; ventas establecimiento
texti el emporio | emporio  comercial | comercia e comercial ' (Alvarez, . ;
comercial de Gamarra, | de Gamarra, 2023 Gamarra, 2023. 2007, p.26) 2015, p.22) PC: Porcentaje de personas que compran

2023?

PA: Productos adquiridos

Pme: Precio medio de cada producto

vendido

Tipo de
investigacion:
Experimental

Nivel: Aplicativo

Disefio: Pre-
experimental

Poblacién y muestra:

Poblacién: empresas
que implementaran la
plataforma e-
commerce y clientes
que realizan compras
en dichas empresas.

Muestra: 30 mypes
del sector textil




¢En qué medida la
implementacion de
plataformas de
comercio  electrénico
mejora el indice de
satisfaccion de los
clientes en el sector
texti del emporio
comercial de Gamarra,
20237

Implementar
plataformas de
comercio electrénico
para mejorar el
indice de
satisfaccion de los
clientes en el sector
textii del emporio
comercial de
Gamarra, 2023.

La implementacién
de plataformas de
comercio electrénico
mejora el indice de
satisfaccion de los
clientes en el sector
textil del emporio
comercial de
Gamarra, 2023.

Servicio Post
Venta
(Paz,2005)

indice de
satisfaccion
de los
clientes

(Vavra,
2002)

ISC ZVP 100
=—X
TR

ISC: indice de satisfaccion del cliente
SVP: Sumatoria de valoraciones positivas
TR: Total de registros.

ubicadas en el
emporio comercial de
Gamarray 15
usuarios que realizan
sus compras por cada
establecimiento
seleccionado.




Anexo 3: Fichas de registros pre-test del indicador nivel de ventas

Ficha de Registro

Investigador Alva Luis, George - Tafur Lopez Renny Tipo de prueba: Pre Test
Sector Textil
Variable Gestidén comercial
Dimensién Ventas
Periodo OCTUBRE-NOVIEMBRE
Indicador Descripcion Técnica Formula
CLXPCXPAXPme
. Medir las ventas efectuadas de los CL: Clientes que clientes que visitan
Nivel de ventas . . . FICHAJE .
clientes en el periodo establecido PC: Porcentaje de personas que compran
PA: Productos adquiridos
Pme: Precio medio de cada producto
N° PRECIO
N° DE % DE NIVEL DE
N° EMPRESA PRODUCTOS MEDIO DE
VISITANTES | COMPRADORES ADQUIRIDOS | PRODUCTOS VENTAS
Flower’s Collection
1 (RUC: 10474450703) 230 20 296 32.7 44,524
Lourdes Grajeda
2 2
(RUC: 10465867332) 240 0 424 31.7 64,516
Gloria Guerrero Becerra
2
3 (RUC: 10075226794) 220 > 306 33.6 56,549
Jhos Sport
2
4 (RUC: 10168038513) 340 0 372 32.1 81,200
Moda Fashion Jeans Dama
> (RUC: 10099658369) 200 25 390 284 55,380
La Koketa
6 (RUC: 1076619420) 235 25 386 33.1 75,063
Jusem
2
7 (RUC: 10411207426) 247 0 403 34 67,688
Moda Fashion
8 (RUC: 10716262192) 218 3 308 32.4 71,790
Bella Moda Creaciones
20
d (RUC: 10068659189) 232 452 32.2 67,532




Style

10 (RUC: 10081389441) 216 25 354 34 64,994
u (R 156043965531 247 20 1 336 | 58260
12 (Rﬁ‘(/::l\g?);:IZIMQZ‘;aSQ) 225 25 337 32.1 60,850
v (Rujg “1/'0232257;246) 252 20 280 33.8 47,699
14 (RUC: f(;‘:;;:02351) 230 25 340 33.2 64,906
15 [RUG: 10105572300 236 20 286 33 | 070
15 {RUC: 1omesseane 228 25 422 524 | 729
17 (RUSC?C;'JSI(()ZI:;;‘ZGG) 243 25 303 33.3 61,296
18 (RUC?:(S)izclsstz;ezsss) 216 25 214 33 38,135
13 (RUE: 10435568733 265 20 354 33 | 62477
2 [RUG, 10087180773 216 20 363 524 | 50408
21 (RUC?:::)Q:(EZ&O) 240 20 377 31.7 57,364
2 (Ruébleol;t;;;if;ﬂS) 218 > 361 33.8 66,500
2 (Rugalzg;éz;»?wl) 254 20 310 33.9 53,386
24 (RUG: 0957007867 216 25 245 524 | 60361
25 (RU?::r If::olzloc;dzamg) 248 20 375 32.2 59,892
26 (RUC: 1A0:IIle;;84592) 225 25 398 32.2 72,088
27 (RU?:ESOZ:J?;SSSG) 244 > 389 32.4 76,882
28 (RUG: 0426845798 230 2 01 320 | 708
29 (R:::z:(r);(ll(grzl?;m) 245 20 378 321 59,456
30 (RUG(?:TS(;I;ZS:I::;QM 228 25 325 32.7 60,577







Anexo 4: Fichas de registros post-test del indicador nivel de ventas

Ficha de Registro

Investigador Alva Luis, George - Tafur Lopez Renny Tipo de prueba: Post Test
Sector Textil
Variable Gestién comercial
Dimension Ventas
Periodo NOVIEMBRE-DICIEMBRE
Indicador Descripcion Técnica Férmula
CLXPCXPAXPme
Nivel de ventas Medir las ventas efectuadas de los FICHAJE CL: Clientes que clientes que visitan
clientes en el periodo establecido PC: Porcentaje de personas que compran
PA: Productos adquiridos
Pme: Precio medio de cada producto
N° PRECIO
N° DE % DE NIVEL DE
N° EMPRESA PRODUCTOS MEDIO DE
VISITANTES | COMPRADORES ADQUIRIDOS | PRODUCTOS VENTAS
Flower’s Collection 59.15
27 2
1 (RUC: 10474450703) 6 0 356 30.1
Lourdes Grajeda 82.96
288 21 29.5
2 (RUC: 10465867332) 465
Gloria Guerrero Becerra 78.41
264 25 33.0
3 (RUC: 10075226794) 360
Jhos Sport 105.18
408 22 315
4 (RUC: 10168038513) 372
Moda Fashion Jeans Dama 72.43
240 26 443 26.2
> (RUC: 10099658369)
La Koketa 95.21
282 27 1 30.5
6 (RUC: 1076619420) 410
Jusem 78.50
296 20 31.2
7 (RUC: 10411207426) 425
Moda Fashion 92.41
262 33 32.0
8 (RUC: 10716262192) 6 334
Bella Moda Creaciones 86.28
278 21 483 30.6
9 (RUC: 10068659189)




66.51
10 (RUC: 155‘2;';389441) 259 25 318 32.3
! 72.21
- o, 15600396571) 296 20 396 208
2.
i (Rﬁ‘é:“g?);zlzr;gasg) 270 26 376 31.2 82.35
v (Rujff“fozggf;?i%) 302 21 315 325 64.93
7.
i (RUC: f(;‘:;;:OBSl) 276 27 396 29.5 87.05
! 77.68
15 (IIERTJE(’; ;::3;:;;2?5) 283 20 421 32,6
: 104.67
16 (RUCs 0765466724 274 25 476 21
7.91
a (Rusc?igslc(ﬂses;‘:ms) 292 27 354 315 87.9
! 46.07
18 (Rucl:gits)isstg;ezsss) 259 26 220 31.1 6.0
' ' 75.71
10 "RUG, 10455963733) 18 20 359 206
' : 65.36
20 (RUE?T(;ZSQ(;::;;H) 259 21 394 30.5
! 70.86
2 (Ruc?:(r)?)g:(;g;zm 288 20 417 29.5
fto Ki 73.72
2 (Ruéz‘:)l;tzoslt()lféns) 262 27 334 312 3
70.1
23 (RUCIZB:alzg;(gI:)GZ?391) 305 20 376 306 0.18
! 74.43
24 (RUE?T:)I;;‘;EJ%F;(ESW) 259 26 352 314
77.08
2 (|-'<Ulcx:r Ifgzolzsnoc:iza149) 238 21 391 315
26 (RUC: 1323284592) 270 25 413 30.3 84.47
96.73
27 (Ru?:\;:og/:)gizssss) 233 25 426 31.0
96.76
28 (:leca nzczlaei\;/:;;l;;) 276 26 445 30.3
“Karlita” 75.55
2 (R:::Z:B4:)(3;|ZIT74O) 294 20 399 32.2
30 Gamarra Sport 274 26 215 s 75.33

(RUC: 10094140094)




Anexo 5: Fichas de registros pre-test del indicador indice de satisfaccion de

los clientes.

Ficha de Registro

Investigador Alva Luis, George - Tafur Lopez Renny Tipo de prueba: Pre Test
Sector Textil
Variable Gestién comercial
Dimension Servicio post ventas
Periodo OCTUBRE-NOVIEMBRE
Indicador Descripcion Técnica Férmula
ISC = xVP 100
TR S
indice de Medir el porcentaje de satisfaccion
satisfaccion de de los clientes en el periodo FICHAJE ISC: indice de satisfaccion del cliente
los clientes establecido SVP: Sumatoria de valoraciones positivas
TR: Total de registros.
SUMATORIA DE
o TOTAL DE INDICE DE
N CLIENTE VALORACIONES SATISFACCION DEL
REGISTROS
POSITIVAS CLIENTE
Flower’s Collection
1 1
(RUC: 10474450703) > > 33,3
Lourdes Grajeda
2 (RUC: 10465867332) 4 15 26,7
Gloria Guerrero Becerra
3 (RUC: 10075226794) 3 15 20
Jhos Sport
4 (RUC: 10168038513) 6 15 40
Moda Fashion Jeans Dama
1 2
> (RUC: 10099658369) 3 > 0
La Koketa
1 1
6 (RUC: 1076619420) 2 > 3,3
Jusem
7 (RUC: 10411207426) > 15 33,3
Moda Fashion
8 (RUC: 10716262192) 2 15 13,3
Bella Moda Creaciones
9 (RUC: 10068659189) / 15 46,7




Style

10 (RUC: 10081389441) 2 15 13,3
u F(c. 15604336801) 4 15 26,7
12 (Rﬁ‘&“ﬁ;ﬁasmasg) 6 15 40

1 (RUJ: “1"0239‘2573246) 1 15 6,7

“ (RUC: f(;‘:;;;ozssn 3 15 20

v (I:Eacr ;::g;:zr;?ﬁg) 5 15 33,3
16 (RUC: 10765466224) 2 15 133
Y (Rusc?igslc(;tlse;;&s) 6 15 40

18 (Ruc?its)isstz;ezsss) 7 15 46,7
1o '[RG, 10485069733) 6 15 20

20 (RUE?T(;Z;(;:;?;H) 2 15 13,3
2 (Rucﬁ:)?)g:(;iszszm 11 15 73,3
22 (Ruéz‘:)l;tzoslélféns) 2 15 13,3
23 (Ruclg:a:g;&bs:rzsm) 7 15 46,7
24 (RUZ?T:)I;:;EJ%F;GSW) 4 15 26,7
2 (RU?:r If:;lolc\;noozdzamg) 4 15 26,7
26 (RUC: 1323284592) 8 15 53,3
27 (Ru?:\;:og/:);gzssss) 4 15 26,7
28 (2312 I:(I)Tzlzgfr:;l;;) 6 15 40

2 (Rl?ca:z:(rm:)(g;gfmo) 5 15 33,3
30 Gamarra Sport ; s 67

(RUC: 10094140094)




Anexo 6: Fichas de registros post-test del indicador indice de satisfaccion

de los clientes.

Ficha de Registro

Investigador Alva Luis, George - Tafur Lopez Renny Tipo de prueba: Post Test
Sector Textil
Variable Gestidon comercial
Dimension Servicio post ventas
Periodo NOVIEMBRE-DICIEMBRE
Indicador Descripcion Técnica Férmula
ISC = xVP 100
, = TR *
Indice de Medir el porcentaje de satisfaccion .
satisfaccion de de los clientes en el periodo FICHAJE ISC: Indice de satisfaccién del cliente
los clientes establecido SVP: Sumatoria de valoraciones positivas
TR: Total de registros.
SUMATORIA DE
° TOTAL DE INDICE DE
N CLIENTE VALORACIONES SATISFACCION DEL
REGISTROS
POSITIVAS CLIENTE
¢ i 66,67
1 Flower’s Collection 10 15 )
(RUC: 10474450703)
i 73,33
) Lourdes Grajeda 12 15 ,
(RUC: 10465867332)
- 66,67
3 Gloria Guerrero Becerra 10 15
(RUC: 10075226794)
86,67
a Jhos Sport 9 15
(RUC: 10168038513)
5 Moda Fashion Jeans Dama 1 15 73,33
(RUC: 10099658369)
53,33
6 La Koketa 13 15
(RUC: 1076619420)
Jusem 80,00
7 (RUC: 10411207426) 12 15
- 86,67
8 Moda Fashion 13 15
(RUC: 10716262192)




Bella Moda Creaciones

73,33

9 (RUC: 10068659189) 10 1
Style 73,33
10 (RUC: 10081389441) 11 15
i 53,33
11 Elegancia Dulce Espera 3 15 )
(RUC: 15604396571)
By Mayra Moda 93,33
12 14 1
(RUC: 10743192759) >
J&M Pariss SS 80,00
13 (RUC: 10437877446) 12 =
Chacon 86,67
14 (RUC: 10089902351) 13 =
Einar Luna Terrazas 66,67
15 (RUC: 10105522300) 10 15
i 73,33
16 Yeseny Confecciones 9 15
(RUC: 10765466224)
Sport Kalessy 93,33
17 14 1
(RUC: 10804582466) >
Basic Style 66,67
18 (RUC: 10215692588) 10 1
19 Matew’s Confecciones 8 15 80,00
(RUC: 10455969733)
Remisse Peru 66,67
2 12 1
0 (RUC: 10097180771) >
Aaron Kids 86,67
21 1 1
(RUC: 10096052320) 3 >
Abelito Kids 73,33
22 11 1
(RUC: 10725016315) >
Bazar Abem 80,00
23 (RUC: 10103636391) 12 15
Fashion Lupe 93,33
24 (RUC: 10937007867) 14 15
Arleny Moda 66,67
2 1 1
> (RUC: 10106022149) 0 >
Arless 86,67
2 1 1
6 (RUC: 10412584592) 3 >
60,00
27 AY G Modas 9 15 ,
(RUC: 10090332886)
Aysa Moda y Color 66,67
28 (RUC: 10426845798) 10 15
] ) 60,00
29 Bazar “Karlita 9 15

(RUC: 10400124740)




Gamarra Sport
(RUC: 10094140094)

12

15

80,00




Anexo 7: Evaluacion de expertos.



I. DATOS GENERALES

FICHA DE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del experto: AMD”A ot DA gow ,75505 ELMERG 240 académico

: rDoc Tl

Cargo: %5”’ TE Fecha: 'L// 71 / ? 23

U
Institucién donde labora: _ UNVZVEN S2DAY CESAR V/Ja/s?d‘,
II. CRITERIOS DE EVALUACION

Indicadores

Criterios Deficlente Regular Buena Muy buena Excelente
00-20 21-40 41-60 61-80 81-100
05110 (1520 (25|30 (35|40 |45 |50 |55 65 | 70 | 75 | 80 | 85 | 90 | 95
1. CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ol
2. OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas observables oL
3. ACTUALIDAD Esta acorde a los aportes recientes en la )(
disciplina de estudio
4. ORGANIZACION Existe orden l6gico de ideas X
5. SUFICIENCIA Comprende las dimensiones de la <
investigacién en cantidad y calidad
6. INTENCIONALIDAD Es adecuado para valorar la variable (
seleccionada
7. CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y
cientificos 7(
8. COHERENCIA Hay relacién entre variables, dimensiones e
indicadores ‘7<
9. METODOLOGIA El instrumento se relaciona con el método
p do en gl proyecto )<
10. APLICABILIDAD VEI ij‘stmmerﬁ es de fécil aplicacién ){
va

LMER
NDRAGON

ORAM

M
Firma del Experto: "NGEMERO DE SISTEMAS E INFORMA T

eg. s




TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS.

Apellidos y Nombres del Experto: ﬂito e ’So‘%““" ““'ﬁ“ﬁl‘
Titulo y/o grado académico; ... YAaeSte o8 NdmaiTeecdn fd (Upgooo — Y BR
Universidad donde dicta: Unwedud \\‘J° Fecha: .0Y-0% %023

TITULO DEL PROYECTO

“Implementacién de una plataforma e-Commerce empleando CMS WordPress para la gestion
comercial en el sector textil del Emporio Comercial de Gamarra, 2023."

A través de la evaluacion de expertos, se obtiene la facultad de calificar los instrumentos utilizados
para medir un indicador, mediante una serie de criterios marcando un valor en las columnas. Ademas,
se indican las correcciones de los items afiadiendo observaciones y/o sugerencias.

VALORACION

ITEMS CRITERIOS 3
Deficiente Regular Aceptable Muy Excelente

0-20% 21-50% 51-70% aceptable 81-100%
71-80%

CLAR Comprende un lenguaje .
g adecuado 80 /

Esta expresado en (
it conducta observable lm i

Es aceptable acorde al
avance de ciencia y | 8
& 0./

e rcalcd;dycanhéad e 8Y/ .

Acorde para evaluar
INTENCIONALIDAD aspectos metodolégicos y gf /
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ANEXO 10: Metodologia de desarrollo de software ICONIX

1. ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

1.1.ldentificar

objetos del

dominio vy

relacion de agregacion vy

generalizacidn: en esta seccion se identifica las relaciones de agregacion

y generalizacién que ayudardn a modelar las interacciones y la estructura

de los objetos en nuestro sistema, lo que facilitara al disefio y la

implementacion, es por ello que en el siguiente diagrama de dominio se

identifica las principales tablas con las que va interactuar el sistema en

etapa inicial.

tipopago

permisos

status

idtipopago = idcategoria modulo
idrol
tipopago rolid
(p|p g nombrerol i iamodulo
status moduloi
nombrerol ; il
descripcion eer descripcion
status W slatus
actualizar
eliminar
persona
Pedido
o~ —>| idpersona
idpedido reembolso
= identificacion
detalle_pedido referenciacobro
id nombres
id idtransaccionpaypal
pedidoid apellidos
pedidoid
idtransaccion telefono
personaid
datosreembolso email_user
precio fecha
observacion ruc
cantidad costo_envio
status nombrefiscal
monto
direccionfiscal
tipopagoid
token
direccion_envio
rolid
status
datecreated
status
imagen
categoria id
productoid
nombre Producto img
descripcion |
portada
datecreated codigo detalle_temp
ruta nombre id
status descripcion personaid
precio
stock precio
imagen cantidad
transaccionid
ruta

Su



1.2.0rganizar casos de uso.

CLIENTE j—————— Consultarcatalogo e
USUARIO - :
Gestionar datos ~  ~_ e \ A
cliente meMEZE. S L O
~J = B <<include=> Gestionar
~a/ a productos
— z<include=>= — — T _’—); ——y
é R e ~ |/ Validdh thuario >
e =S / N [ U] z<includes>
& _/ =<inClutte=>» ) oA S e
ey S % ~ ADMINI$TRADOR
mprar | \ \
CLIENTE NO cliente CDDQUE: Vi St b )
REGISTRADO REfISTRADO < - Gestlor:carilo, | 1 e g
E——— <<include>> de compra | I \ Gestionar categorias
\ ] productos
) < . | =<include=> \
/ I \
o ( \ ; e A
Causar baja ; | A - T
cliente Pagar 7 | > \ (
~ = pedido P — _——  <<include>> & ;
== - s Gestjbnar persona \ S
Iniciar el Gestionar datos
sesion = contaco ¥ administrador
i I .
- Gestionar datos (
vendedor /\ =
= TN / Gestionar productos
S 7 \ contacto
Causar alta ( ) VEND
cliente

VISUALIZAR TABLA
DE ANALISIS

2. ANALISIS Y DISENO PRELIMINAR

2.1.Descripcién de caso de uso.

Descripcién de caso de uso Comprar pedido (pagina web)

Nombre:

Comprar pedido

D

Objetivo:

pago.

Permitir a los clientes finalizar su pedido y proceder al

Actor principal:

Cliente

Interesados:

Administrador, Vendedor

Precondiciones:

listo para realizar la compra.

El cliente ha gestionado su carrito de compras y esta

Flujo bésico:

Revisa los elementos en
y confirma la compra

El cliente accede a la opcion de Procesar pago

Su carrito de compras




Postcondiciones:

El pedido se registra en el sistema para su
procesamiento posterior.




Descripcion de caso de uso Validar usuario

Nombre:

Validar usuario

<>

Objetivo:

Verificar la autenticidad de un usuario y su acceso al
sistema.

Actor principal:

Sistema

Interesados:

Usuario, Administrador

Precondiciones:

El usuario ha intentado iniciar sesién en el sistema.

Flujo basico:

- El sistema recibe las credenciales de inicio de
sesion del usuario.

- Valida las credenciales en la base de datos del
sistema.

- Permite o deniega el acceso segun la
autenticidad de las credenciales.

Postcondiciones:

El sistema confirma o rechaza el acceso del usuario al
sistema.

Descripcién de caso de uso Gestionar productos (panel administrador)

Nombre:

Gestionar productos

D

Objetivo:

Permitir al administrador administrar los productos
disponibles en el sistema.

Actor principal:

Administrador

Interesados:

Vendedor, Cliente

Precondiciones:

El administrador tiene los permisos adecuados para
gestionar los productos.

Flujo basico:

- El administrador inicia sesién en el sistema.

- Accede a la funcion de "Gestionar productos".

- Agrega nuevos productos, modifica los
existentes o elimina los obsoletos segun sea
necesario.

- Guarda los cambios realizados.




Postcondiciones:

Los productos se actualizan correctamente en el
sistema.




Descripcidn de caso de uso Visualizar tabla de analisis (panel administrador)

Nombre: Visualizar tabla de analisis ©

Permitir a los administradores visualizar datos
analiticos importantes en forma de tabla.

Objetivo:

Actor principal: | Administrador

Interesados: Administrador

El sistema ha recopilado y procesado los datos
relevantes para su visualizacion.

- El administrador inicia sesion en el sistema.

- Accede a la funcién de "Visualizar tabla de

Flujo bésico: analisis".

- Visualiza los datos analiticos presentados en
forma de tabla.

Precondiciones:

2.2.Modelo légico.
A continuacién, se presenta el modelo l6gico de nuestra base de datos, que
representa la esencia conceptual de la informacion que gestionaremos.
Este modelo se centra en la identificacion de entidades clave, sus atributos

y las relaciones entre ellas.

tipopago permisos
= 1
idtipopage (PK] modulo
; oopado () iarol (PK) idpermiso] (PK)
ipopago Y
P nombrerol rolid (FK) 1 | idmodulo (PK)
status N tiuo
nombrerol moduloid (FK)
descripcion leer descrpcion
status crear status
actualizar
gliminar
P persona
; edido i
idpersona (PK)
idpecido () identificacion
detalle_pedido referenciacobro
nombres
id (PK) N personaid (FK) N
apeliidos
pedidoid (FK) fecha
telefono
productoid (FK) costo_envio
N email_user
precio monto
1 ruc
cantidad tipopagoid (FK) .
nombre_{
direccion_envio -
direccion_{
status
- \ |token
rolid (PK)
datecreated
status
imagen
categoria LS ey
1
idcategoria (PK) _————— productoid (FK)
nombre . Producto i i
descripeion ieprocucto (PK)
portada categoriaid (FK) 1
N S ———
datecreated codigo detalle_temp
ruta nombre
i (PK)
status descrip:
N | personaid
precio
productoid
stock
precio
imagen
cantidad
nta
status




2.3.Modelo fisico.
Se pasara ahora al modelo fisico, donde se traduce nuestra representacion
I6gica a una implementacion concreta en la base de datos. Aqui, cada
entidad se convierte en una tabla con columnas especificas y restricciones,

conectando directamente con nuestro modelo légico.

i ol permisos

idtipopago BIGINT(20)

idrol BIGINT(20) (PK) G
nombrerol VARCHAR (50)
descripcion TEXT

status INT(11)

idpermiso BIGINT(20) (PK)
rolid BIGINT(20) (FK) idmodulo BIGINT(20) (PK)
moduloid BIGINT(20) (FK) fitulo VARCHAR(50)

leer INT(11) descripeion TEXT

crear INT(11) status INT(11)
actualizar INT(11)
eliminar INT(11)

fipopagn VARCHAR (100)
status INT (11)

=

persona
Fedido i
1 e T GO0 idpersona BIGINT (20)(FK)
idpedido (FK)
detalle_pedido N identificacion VARCHAR(30)
o referenciacobro VARCHAR (255) bres VARCHAR (30)
nom )
id BIGINT (20) (PK) N perzonaid BIGINT (20) (FK) .
3 . N apeliidos VARCHAR (100)
pedidoid BIGINT (20)(FK) fecha DATETIME it BN (5)
elefono )
productoid BIGINT (20) (FK) costo_envio DECIMAL (10,2) "
an N ) email_user VARCHAR (100)
precio INT (11) 1 | monto DECIMAL (11.2) e VARt @
cantidad INT (11) L tipopagoid BIGINT (20) (FK) 5 'VARCHAR(so)
nombre_f
transaccionid VARCHAR(255), direccion_envio TEXT N ﬂ o fVARCHAR(100)
ireccion,
status VARCHAR(100) "
rolid BIGINT(20) (FK)
datecreated DATETIME
status INT(11)

imagen
id BIGINT(20) (PK)
productoid BIGINT(20) (FK)
img VARCHAR(255)

categoria

idcategoria BIGINT (20)(PK) -
nombre VARCHAR (255) 1 et 1
descripeion TEXT idproducto BIGINT(20) (PK)
portada VARCHAR (100) categoriaid BIGINT(20) (FK)

|

datecreated DATETIME codigo VARCHAR(30) cstalle_temp
ruta VARCHAR (255) nombre VARCHAR(255)
id BIGINT(20) (PK)
status INT(11) descripcion TEXT .
personaid BIGINT(20)
precio DECIMAL{11:2) -
productoid BIGINT (20) (FK)
stock INT(11) N
§ precio DECIMAL(111.2)
imagen VARCHAR(100) &
cantidad INT(11)

datecreated DATETIME
ruta VARCHAR(255)
status INT(11)

3. DISENO

3.1.Diagrama de Secuencia de Web



Diagrama de Secuencia comprar pedido

Lo O

O

Cliénte Carrito/darrito.php Carrito/procesargiago.php Controller/Pedidgs.php

H Vista carrito :

Agregar direccion de envio

>

D Aceptar TyC y agregar tipo de pago o H
>

L Procesar Pedido

Q

Models/PedidosModel.php

procesarPedido(query)

H ﬁ 1 Pedido procesado con éxito H

L) O

Productos/pfoductos.php

Vista principal

>
D Buscar productos

P
\J Mostrar productos

O

H Controller/Pﬁoductos.php Models/ProdLéctosModeI.php

S
A

Diagrama de Secuencia Gestionar

productos

setinfo(query)



Diagrama de Secuencia Visualizar tabla de anélisis

I 0 o O

Dashboard/dashboard.php Controller/Dashboard.php  Models/DashboardModel.php

E% : Vista principa @E Q

>
Usuaros{ut ”O%gg%cionar dé% rgcorca)lrlgr?‘gsqanos.php Models/Usg:JarlosMode\.php

!

' \J Mostrar dashboard

|_1_|_| : Vista principal =D ! i : | : getinfo(query)

Mostrar vendedores
E H getinfo(query)
Mostrar cambios

H
I,
rar ccIngresar info de vendedores,

A

Diagrama de Secuencia Gestionar datos vendedores

3.2.Diagrama de clases



A continuacién, presentamos el diagrama de clases. En este diagrama,
cada clase representa una entidad o un tipo de objeto en nuestro sistema.
Estas clases encapsulan datos y comportamientos relacionados, brindando

una vision detallada de la estructura de nuestro modelo.

permisas ral persona
- idpermisa - idrol - idpersona
- rolid - nombrerol - identificacion
- maduloid - nambreral - nombres
- leer - descripeion - apellidos
- crear - status - telefona
- actualizar + selectRoles() - email_user
- eliminar + selectRol() - token
+ insertRol()
+ selectModulos() + updateRal() - rolid
+ selectPermisosRol(] + deleteRol - datecreated
+deletePermisos(} - status
+insertPermisos()
+ permisoshiodulo()
+ getRol{} imagen Pedida
. +visualizarPedido}
-idimagen - idpedido + visualizarEstadisticas()
- productaid - referenciacobro
- idproducto + insertimage(} - fecha
. + selectimages() - costoenvio
- categoriaid + deletelmages() - monto
- codigo
i - tipopagoid
- nombre
|- direcdion_envio
- descripeion ot
- status
- precio
- stock + selectPedidos()
) + selectPedidol)
- Imagen factura + updalePedida()
- datecreated e
- idfactura
- ruta
. - personaid
- status
- productaid
+ salactProductos() - precio
+insertPraducto(}
+ updatePraducto() - cantidad
+ selectProducto() . i
+ deleteProducto selectPedidal)
administrador cliente vendedor
- i - nombre {
- + insertClisnte()
+ insertCliente(} - direccion_f + selectUsuaros()
+ selectUsuarios() + updateUsuario{)
categoria tipopago + updateUsuario) +crearCuenta() + delsteUsuariof)
+ deleteUsuariof) + comprarProducta() + updatePerfil()
- idcategoria - idtipopago + updatePerfil{)
- nombra - tipopago
- descripcion - status
- portaca + getTiposPagoT()
- datecreated
- ruta
- slatus

+inserCategoriaf)

+ salectCategorias()

+ selectCategorial)

+ deleteCategoria()

+ getCategariasFooter()




3.3.Disefio de base de datos

ng dbytiend:
¢ id - bigint(20)

# personaid : bigint(20)
# productoid : bigint(20)
# precio - decimal(11,2)
# cantidad : int(11)

| detalle_temp

@ transaccionid : varchar(255)

Po o iendaviual pedido

# idpedido : bigint(20) M\

o referenciacobro - varchar(255)
idtransaccionpaypal : varchar(255)

() datospaypal - text

# personaid : bigint(20)

@ fecha : datetime

# costo_envio : decimal(10,2)

# monto - decimal(11,2)

 tipopagoid : bigint(20) »

(o direccion_envio - text ‘

@ status - varchar(100) ‘

B o o werdavnua tipopago .
¢ idtipopago : bigint(20) =
) tipopago : varchar(100)

# status - int(11)

4. IMPLEMENTACI

Bl o oo vendzial permisos
¢ idpermiso - bigint(20)

# rolid - bigint(20)

# moduloid - bigint(20)

# roint(11) # status - int(11)

"W |m(111) Ho o tendavrnial categoria
t(1

n: in (”) { ¢ idcategoria : bigint(20)
t

#d:in (\) nombre : varchar(255)

B o o tendavriua modulo
# idmodulo : bigint(20)
1 titulo : varchar(50)
descripcion : text
« status - int(11)

Bo cb tensa
¢ id : bigint(20)

4 4 pedidoid - bigint(20)

# productoid - bigint(20)
# precio - decimal(11,2)
# cantidad : int(11)

ﬂo.'::v, nda
@ id : bigint(20)

4 4 pedidoid : bigint(20)
idtransaccion : varchar(255)

(1 datosreembolso - text

© observacion : text

(0 status : varchar(150)

ON.

4.1.Diagrama de despliegue

letalle_pedido

Bo e

‘1141 reembolso

B o o tendavituzi rol

' @ idrol - bigint(20)

@ nombrerol : varchar(50)
descripcion : text

descripcion - text
portada : varchar(100)
m datecreated : datetime
1 ruta : varchar(255)
# status - int(11)

@ idproducto  bigint(20)

u categoriaid : bigint(20)

4 codigo : varchar(30)

) nombre : varchar(255)

) descripcion : text
# precio : decimal(11,2)
# stock - int(11)

) imagen - varchar(100)
® datecreated - datetime
o ruta : varchar(255)

« status : int(11)

/1112 producto

Bl o b tiendavintual persona

@ idpersona : bigint(20)
identificacion - varchar(30)

9 nombres : varchar(80)

0 apellidos : varchar(100)

# telefono : bigint(20)
email_user - varchar(100)

@ password : varchar(75)

& nit : varchar(20)
nombrefiscal : varchar(80)
direccionfiscal ; varchar(100)

@ token : varchar(100)

€ u rolid : bigint(20)
@ datecreated : datetime
# status - int(11)

B o o tendaviua imagen
2 id - bigint(20)
# productoid : bigint(20)

img : varchar(100)

2 id ; bigint(20)

@ nombre : varchar(200)
email : varchar(200)
mensaje : text

@ ip : varchar(15)

2 dispositivo - varchar(25)
useragent : text

@ datecreated - datetime

B o o tendavniual post
1 idpost - bigint(20)
) titulo : varchar(255)
@ contenido : text
1 portada : varchar(100)
@ datecreate - datetime
5 ruta - varchar(255)
# status - int(11)

no db tiendaviriual suscripciones
@ idsuscripcion : bigint(20)
nombre : varchar(200)
@ email : varchar(200)
[ datecreated : datetime

A continuacioén, se presenta el diagrama de despliegue, una representacion

visual de como se distribuira nuestro sistema en el entorno de ejecucion.

Este diagrama ilustra la disposicién de hardware y software, mostrando

como los diferentes componentes interactian entre si.

Servidor en la nube

Hostinger MySQL

Capa de datos

Intern ]

itio w

Capa de gestién

Capa de
presentacion




4.2.Diagrama de componentes

Ahora presentaremos el diagrama de componentes. En este diagrama,
identificamos los componentes principales de nuestro sistema, que pueden

ser aplicaciones, bibliotecas, modulos o servicios

Hosting web Hostinger — 1
Receptor [C-[-=-------"-----emmosmsopmomomoooToogoTToTooT Emisor
— L’
Usuarios web
Servicios
— 1
A Emisor b i bbb ?  Receptor

4.3.Producto final

Blenvenido(a): QHAPAQ SHOP Ayuda & Preguntas
nicio  Tienda  Carrito  Nosotros....Sedes  Contacto Q iﬂ
QHAPAQSHOP =4
_4

5

Tk brec Aof.“n:
/
ONJUNTO f..

b Lo
‘ e '

i - L/
,7k A

)



QHAPAGSHOP

Inicio Tienda Carrito

PRODUCTOS NUEVOS

anAPAGSHOP

Inicio >

PRODUCTO

|

1

B

/

|

Inicio Tienda Carrito Nosotros
PRECIO
Polivestido dorado
conestampadode  $/.29.00 3
Campanita
Polivestido negro con
9 $/20.00 2

estampado de Simba

Nosotros

Sedes Contacto

Sedes Contacto

CANTIDAD TOTAL

$/.87.00

$/58.00

-

~
-

o

§/.29.00
.
TOTALES
subtotal:  $/145.00
Envio: S/.IS.OO
Total: $/160.00

PROCESAR PAGO

w



0 Tienda Carrito Nosotros Sedes Contacto
e a ¥

Eres el visitante numero: 426

CATEGORIAS CONTACTO SUSCRIBETE

+51924809004
info@ghapagshop.com

]|
[

§) QHAPAQ @Dashboard PO

Administrador

@ Versitioweb ® USUARIOS CLIENTES PRODUCTOS PEDIDOS
"ot e &5 30 65
@ Dashboard
&= rios .
Ultimos Pedidos Tipo de pagos por mes Mooy Ao
& Clientes
#  Cliente Estado Monto Ventas por tipo pago, Diciembre 2023 =
& Tienda 65 QHAPAQSHOP Pendiente /18000 @
W Pedidos 64 Edgar Mendoza Rodriguez Completo $/71100 @
63 Rosa Aguirre Mendoza Completo 5/ 63600 &
& Suscriptores 62 MateoGuarrero Completo 5010500 @
T 61 LizandraVeliz Completo /49500 @
60 Liliana Paredes Completo 5461500 @
RRES 59 Liliana Paredes Completo 57500
® Salir 58 Fiorella Pinco Completo $/1095.00 @
57  ClaudiaBernal Completo /14800 @

56  Mathias Diaz Completo §/154.00 @




QHAPAQ

Administrador

Usuarios

ntes

& Tienda

™ Pedidos

& Suscriptores

& Salir

& PRODUCTOS Tienda Virtual

Mostrar

10

v registros

1

Cédigo

20011197

20011198

20011199

20011200

20011201

3161105

3161104

Nombre

Polivestido dorado con estampado de Campanita

Polivestido blanco con estampado de Mickey

Polivestido negro con estampado de Simba

Polivestido color amarillo

Polivestido morado

Polo oversize con estampado de Pantera rosa

Polo oversize con estampado de Rey ledn

Stock

Precio

§/.29.00

$/.29.00

5/.29.00

§/.29.00

5/.35.00

51500

$.1500

Estado

B8 60 0 B

B

Buscar

Acciones




VALIDACION DE INFORMACION A ENVIAR EN LOGIN:

# > ... > flowerscollection » Config > Config.php

1 <?php
2 const BASE_URL = "https://flowerscollection.ghapagshop.com™;
3 J/fconst BASE URL = "https://tienda virtual™;
4 J/Zona horaria
5 date_default_timezone_set('America/Lima’);
6
7 l J/Datos de conexidn a Base de Datos
3 const DB_HOST = "localhost";
g const DBE_NAME = "ule3895185 dbflores”;
1@ const DB_USER = "ul63e@95185 root";
11 const DB_PASSWORD = "8abMN/pp*G";
12 const DB_CHARSET = "utfd";
13
14 J/Para envioc de correo
15 const ENVIROMMENT = @; // Local: @, Produccén: 1;
16
17 //Deliminadores decimal y millar Ej. 24,1989.00
18 const SPD = ".";
19 const SPM = ",";
20
21 J/Simbolo de moneda
22 const SMONEY = "S/.";
23 const CURRENCY = "PEN";
24
25 J/Datos envio de correo
26 const NOMBRE_REMITENTE = "Tienda Virtual";
27 const EMAIL_REMITENTE = "no-reply@ghapagqshop.com”;
28 const NOMBRE_EMPESA = "Tienda Wirtual”;
29 const WEB_EMPRESA = "www.ghapagshop.com";
3e
31 const DESCRIPCION = "La mejor tienda en linea con articules de moda.”;
32 const SHAREDHASH = "TiendaVirtual”;
33
34 //Datos Empresa
35 const DIRECCION = "Avenida Agustin Gamarra, Lima";
36 const TELEMPRESA = "+51924699%84",
37 const WHATSAPP = "+51924695984";
38 const EMAIL_EMPRESA = "info@ghapaqshop.com™;
39 const EMAIL PEDIDOS = "infofighapagshop.com™;
40 const EMAIL_SUSCRIPCION = "info@ghapaqshop.com”;
41 const EMAIL_CONTACTO = "info@ghapagshop.com”;
42

HOME (HTML DE LA TIENDA):



3

ELsspIREsssNssy

<OP>Coreory

-
«div cla
«div

ucto -->
55-"bg0 m-t-23 peb-140°>
class="container™>

<div classs

fllter- e - group
title']; Pe/hdx

<div class="flex-w fle
<h3rcd= Sdatal‘pag

/div>

<div class="flox-u fle -tb-10">
div class="flex-c

1 €12 mere6 f35.15 tr
folter €12 m-r-6 f5-15 trans-04 zmd;

04 zmdl zmdi-filter-1ist™>¢/1>
4 amdi-close dis-none”s¢/1>

<« ¢
Categorfa Anbsp;
</div>
</d1v>
<1-- Filtro -->
<div class="dis-none panel-filter w-full p-t-10">
<div class="wrap-filter flex-w bgb w-full p-1r-40 p-t-27 p-le-15-sm">
<div clay <ol4 p-b-27">
mtext-102 €12 p-b-15">

1
«div cla

Categor:
</div>
iy class="flox-w p-t-4 mr--5%

16 (count(sdatal 'categortas’]) > 8)(

xt-106 ¢16 size-104 bord pointer hov-btnd trans-04 m-r-B m-th-4 fs-show-filter"s

[“ruta’] D" class="fle

foreach ($data['categorias’) as Scategoria) (
»
<o hrefs"cre ") " Scategoria*idcategoris’ ], /" Scateg
<= Sca [ 'nombre’] 2> <spans Anbsp; (¢?e Scategorial‘cantidad'] 23)</span>
/o>
<php
}
¥
>
</div>
</div>
</div>
</div>
</div>

stext-107 <16 size-301 bor? p-1r-15 hov-
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CODIGO INTERFAZ DE LA SECCION DASHBOARD

<?php headerAdmin($data); ?>

<main class="app-content”>
<div class="app-title">»
<dive
<hl><¢i class="fa fa-dashboard"»</i><?= $data[ 'page_title'] ?></hl>
</fdiv>
<ul class="app-breadcrumb breadcrumb”>
<1i class="breadcrumb-item"><i class="fa fa-home fa-lg"></i></1li>
<1i class="breadcrumb-item"><a href="<2?= base_url(); ?>/dashboard":>Dashboard</a></1i>
<ful>
</div>
<div class="row">
<?php if(!empty($_SESSION[ 'permisos’][2]['r 1)){ 2>
<div class="col-md-6 col-1g-3">
<a href="<?= base_url() ?>/usuarios” class="linkw">
<div class="widget-small primary coloured-icon"»<i class="icon fa fa-users fa-3x"></i>
<div class="info">

<hd>»Usuarios</hd»
<p»<b><?= $data['usuarios'] 2?></b»</p>
<fdivy
<fdiv>
<jfar
<fdivs

<2php } 2>
<2?php if(!empty($_SESSION[ permisos'][3]['r'1))}{ 2>
<div class="col-md-6 col-lg-3">
<a href="<?= base_url() ?>/clientes" class="linkw">
<div class="widget-small info coloured-icon"»><i class="icon fa fa-user fa-3x"»</i>
<div class="info">»

<hd>Clientes</hd:»
<p»<b»«¢?= fdata['clientes'] 2»«</b></p>
</div>
</div>
<fax
<fdiv>

<?php } 2>
<?php if(!empty($_SESSION[ permisos'][4]['r']1) ){ 2>
<div class="col-md-6 col-lg-3">
<a href="<2?= base _url() ?>/productos” class="linkw">
<div class="widget-small warning coloured-icon"»<i class="icen fa fa fa-archive fa-3x"></i>
<div class="info"»

<hd>Productos</hd>
<pr<b><?= $data[ 'productos’'] ?»</b></p>
P ETIN

CODIGO LOGICA DE LOS ROLES DE USUARIO

if(SarrData[$i][ status’] == 1)
{

$arrData[$i][ ‘status’] = '<span class="badge badge-success">Activo</span>’;
Jelse

$arrData[$i][ ‘status'] = '<span class="badge badge-danger">Inactivo</span>’;

1£($_SESS!

[*permisostiod” ][ "u" 1){
- '<button clas: n btn-secondary btn-sm btnPermisosRol” onClick-"fntPermisos(’.$arrData[§1][ idrol’].")" title-"Permisos"»><i class-"fas fa-key"»</i></buttons’
= '<button clas: n btn-primary btn-sm btnEditRol” onClick=-"fntEditRol(’.$arrData[$i][ idrol’].")" title-"Editar"><i class-"fas fa-pencil-alt”></i></button>’;

['permisostod" ][ 4" ]){
- '<button class="btn btn-danger btn-sm braDelRol” onClick-"fntDelRol(’.SarrData[$1][ idrol’].")" title="Eliminar®><i class="far fa-trash-alt"s</i></button>

SarrData[$i]['options’] = "<div class="text-center”>'.SbtnView.' '.$btnEdit.’ '.$btnDelete.’</div>’
3
echo json_encode($arrData, JSON_UNESCARED_UNICODE) ;

die();

¥

public function getSelectRoles()

>model - >selectRoles();

ata) > @ )

$1 < count($arrData); $iss) {
reDatal$1] [ status'] - 1 ){
$htnlOptions .= '<option value="'.$arrD

a[$1]['1drol"]."">".SarrData[$1][ "nombrerol']. " ¢/option>';

}

echo $htmlOptions;
die();

public function getRal(int $idrol)
1F($_SESSION['permisosMod’]["r"])

$intldrol - intval{strClean(3idrol));
if(SintIdrol > @



PRODUCTO INDIVIDUAL

26 </div>
27 <!-- Detalle de producto --»
28~ <section class="sec-product-detail bg@ p-t-65 p-b-68">
29~ <div class="container">
38~ <div class="row">
31~ <div class="col-md-6 col-1g-7 p-b-38">
32~ <div class="p-1-25 p-r-3@ p-lr-8-1g">
33~ <div class="wrap-slick3 flex-sb flex-w">
34 <div class="wrap-slick3-dots">¢/div>
35 <div class="wrap-slick3-arrows flex-sb-m flex-w"></div>
36
37~ <div class="slick3 gallery-1b">
38 <?php
39+ 1£(lempty($arrinages)){
a0~ for ($img=0; $img < count($arrImages) ; $img++) {
41
42 >
a3~ <div class="item-slick3" data-thumb="<?= $arrImages[$img][ url_image']; 2>">
aa~ <div class="wrap-pic-w pos-relative"s
a5 "¢?= $arrImages[$img]['url_image']; »>" alt $arrProducto["nombre’]; ?>">
a6~ Flex-c-m size-108 how-pesl bor@ fs-16 cl1@ bgd hov-btn3 trans-@4" href-"<?= $arrImages[$img]['url_image']; ?>">
a7 <i class="fa fa-expand”></i>
48 </a>
49 <fdiv>
20 </fdiv>
51 <?php
52
53 }
54 >
55 </div>
56 </div>
57 </div>
58 <fdiv>
29
60~ <div class="col-md-6 col-lg-5 p-b-38">
61~ <div class="p-r-58 p-t-5 p-1r-8-1g">
62~ <h4 clas mtext-185 cl2 js-name-detail p-b-14"»
63 <?= $arrProductol 'nombre’]; 2>
64 </hd>
65~ <span class="mtext-186 c12">
123 <!1-- Productos Relacionados --»>
124~ <section class-"sec-relate-product bgd p-t-45 p-b-185">
125+ <div class="container">
126 <1-- Slide2 -
127~ <div class-"wrap-slick2">
128~ <div class="slick2">
129
130 <2php
21 1f(lempty (SarrProductos)){
132+ for ($p=0; $p < count($arrProductos); $p++) {
133 $ruta = SarrProductos[$p]['ruta’];
134~ 1#(count($arrProductos[$p]( 'images']) > @ ){
135 $portada = $arrProductos[$p][”images’][@][ url_image'];
136 - Jelse{
137 $portada - media().'/images/uploads/product.png’;
138
139 »
140~ <div class-"item-slick2 p-1-15 p-r-15 p-t-15 p-b-15">
141 < oque:
142~ <div class="block2">
143~ <div class-"block2-pic hov-imgd">
144 <img src="<?= $portada ?>" alt="<2= SarrProductos[$p]['nombre’] »>*>
145
146 ~ <a href-"<2= base_url()."/ P [$p)[ " idp */*.Sruta; D" class-"block2-btn flex-c-m stext-103 cl2 size-102 bgd bor2 hov-btnl p-1r-15 trans-84">
147 Ver producto
148 </a>
149 </div>
150
151~ <div class="block2-txt flex-w flex-t p-t-14">
152~ «div class="block2-txt-childl flex-col-1 ">
153~ <a href="<?= base_url().'/tienda/producto/’ .SarrProductos[$p][ idproducto’]. /" .$ruta; 2>* class="stext-184 cl4 hov-cll trans-@4 js-name-b2 p-b-6">
154 <= $arrProductos[$p][‘nombre*] 2>
155 </3>
156~ <span class-"stext-185 c13">
157 <2= SMONEY. formatMoney ($arrProductos[$p][ precio’]); 2>
158 </span>
159 </div>
160 - <div class="block2-txt-child2 flex-r p-t-3">
161+ <a href="#"
162 1d="<?= openss1_encrypt(SarrProductos[$p][*idproducto’ ], HETHODENCRIPT,KEY); 25"




ANADIR NUEVO PRODUCTO

«div class="nodal-body">
cform id="formProductos” name="formProductos” class="form-horizontal™s
="hidden” id="idProducto” name="idProducte” value="">
ext-primary”>Los campos con asterisco (<span class
<div class="row">

required”>*</span>) son obligatordos.</p>

«div class="form-group™>
clabel class="centrol-label”sNembre Producto <span class="required”>*c/spans</labels
<ingut class="form-control® id-"txthosbre’ name-"txtiombre” type-'text” required="">

</divy

<div class-"form-group”>
<label class="control-label">Descripcion Producto</labels
<textarea class="form-control” id="txtDescripcion™ name="txtDescripcion” »/textarea>

<fdiv>

orm-group™>
<label class="control-label">C6digo <span class="required">s/span></label>
<input class-"form-control” id-"txtCodige™ name-"txtCodigo” type-"text” placeholder-"Cédige de barra® required-"">

<div id="divBar(ode" class="notblock textcenter™»
<div id="printCode”
c3vg id="barcode™></svg>
<faiv>

<button class-"btn btn-success btn-sn” type-"button” onClick-"fntPrintBarcode( #printCode’) >l class-"fas fa-print’></i> Inprimire/button>

</div>
<fdiv>
<div class="rou">
<div class="form-group col-md-6">
<label class="control-label">Precia <span class="required”>*</span>c/label>
<cinput class-"form-control” id-"txtPrecio’ name-"txtPrecio” type-"text” required-
1057

</divy>
<div class="form-group col-md-6">
clabel class="control-label">Stock <span class=
<cinput class="form-control” d="txtStock™ name-
</div>
<fdiv>

equire:

3%< fspanse/label>

placeholder-"Méx.: $/999.00" oninput-"this.value = this.value.replace(/[*0-9.1/g, '').replace(/(\..*)\./g,

XEStock” type-"text’ required="" placeholder-"Mix. 9999:" pattern="[0-9]{1,4}" oninput-"this.value = this.value.replace(/[*@-31/, *')">
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VENTANA EMERGENTE DE CARRITO DE COMPRAS

<?php
$subtotal = @;
$total = @;
if(isset(%_SESSION[arrCarrito’]) and count($_SESSION['arrCarrito’']) > @){
>
<!-- Carrito de compra -->

<form class="bg@ p-t-75 p-b-85" >
<div class="container”>
<div class="row">
<div class="col-1g-1@ col-x1-7 m-1lr-auto m-b-58">
<div class="m-1-25 m-r--38 m-lr-@-x1">
<div class="wrap-table-shopping-cart”>
<table id="tblCarrito”™ class="table-shopping-cart”>
<tr class="table_head">

<th class="column-1">Producto</th>
<th clas column-2"»</th>
<th clas column-3">Precio</th>

<th class="column-4">Cantidad</th>»
<th class="column-5">Total</th>

</ftr»

<?php

foreach ($_SESSION[*arrCarrito’] as $Sproducto) {
$totalProducto = $producto['precie’] * $producto[cantidad'];
$subtotal += $totalProducto;
$idProducto = openssl _encrypt($producto[ *idproducto’],METHODENCRIPT,KEY);

<tr class="table_row <?= $idProducto ?»">
<td class="column-1">

<div class="how-itemcartl” idpr="<?= $idProducto ?>" op="2" onclick="fntdelltem(this)" >

<img src="<?= $producto[ imagen’] ?>" alt="<?= S%producto[ preoducto’] 2>"»
</div>
<ftd>
<td clas
<td
<td

column-2"><?= $producto[ 'producto’] ?»</td>
column-3"><?= SMONEY.formatMoney($producto[ "precio’]) ?»</td>
column-4">
<div class="wrap-num-product flex-w m-l-auto m-r-@">
<div class="btn-num-product-down cl8 hov-btn3 trans-84 flex-c-m"
idpr="<?= $idProducto 2>">
<i class="fs-16 zmdi zmdi-minus"»</i»
</div>

INSERCION DE INDICADOR PARA TESIS

<div class="bor8 m-b-20 how-pos4-parent">

<input class="stext-111 c12 plh3 size-116 p-1-62 p-r-3@" type="text" id="nombreContacto” name="nombreContacto"” placeholder="Nombre completo™>

<img class="how-posé4 pointer-none” src="<>= media() ?>/tienda/images/icons/icon-name.png” alt="ICON" style="width: 28px;”>
</div>

<div class="bor8 m-b-20 how-pos4-parent”>
<input class:
<img class="how-posd pointer-none” src="<?= media() ?>/tienda/images/icons/icon-email.png” alt="TCON">
</div>

<div class="bor8 m-b-30 form-message">

<label for="mensaje">
¢Cémo calificardias tu experiencia con la pdgina webl<br>

</1labels

<l--¢<select id="mensaje" name="mensaje">-->

<div class="cont-form-message”>
<input type="radio” id="mensaje” name="mensaje" value="Muy insatisfecho”>
<label for="muy_insatisfecho">Muy insatisfecho</label>

<input type="radio” id="mensaje" name="mensaje" value="Insatisfecho">
<label for="insatisfecho”>Insatisfecho</label>

<input type="radio” id="mensaje" name="mensaje" value="Regular">
<label for="regular">Regular</label>

<input type="radio” id="mensaje" name="mensaje" value="Satisfecho">
<label for="satisfecho">Satisfeche</label>

<input type="radie" id-"mensaje" name-"mensaje" value="Muy satisfecho">
<label for="muy satisfecho">Muy satisfecho</label>

</div>

P

<option value="Muy insatisfecho”>Muy insatisfecho</option>
<option value="Insatisfecho">Insatisfecho</option>
<option value="Regular”>Regular</option>

<option atisfeche">Satisfecho</option»

<option uy satisfecho”>Muy satisfechoc/option>-->

stext-111 c12 plh3 size-116 p-1-62 p-r-3@" type="text" id="emailContacto” name="emailContacto" placeholder="Correo electrénico">



