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Resumen 

La gestión de ventas en una organización se complica significativamente cuando 

se presentan numerosos errores y no se cumplen los estándares de calidad 

establecidos. La solución más efectiva para abordar esta problemática radica en la 

implementación de herramientas tecnológicas. En este contexto, el propósito de la 

indagación fue evaluar en qué medida un sistema web puede optimizar el proceso 

de ventas en el gimnasio SKY GYM, ubicado en Ayacucho, 2023. La indagación 

adopto un enfoque cuantitativo de tipo aplicada, utilizando un diseño 

preexperimental. 

La muestra consistió en 30 registros, y la técnica de recolección de datos empleada 

fue el fichaje, utilizando la ficha de registro como instrumento. Ambos fueron 

validados por expertos y procesados mediante el software SPSS Statistics V.26. 

Los resultados revelaron un impacto positivo del 49% en el primer indicador, 

relacionado con el número de ventas, y un aumento del 15% en el segundo 

indicador, que se refiere a la fidelización de clientes. 

Como conclusión, se determinó que la implementación del sistema web 

efectivamente mejoro el proceso de ventas en el gimnasio SKY GYM. Es importante 

destacar que este enfoque contribuye de manera eficaz y oportuna al proceso de 

ventas en cuestión. 

Palabras clave: Sistema web, proceso de ventas, gestión, NV, FC, extreme 

programming (XP), tecnologías de información. 
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Abstract 

Sales management in an organization is significantly complicated when numerous 

errors occur and established quality standards are not met. The most effective 

solution to address this problem lies in the implementation of technological tools. In 

this context, the purpose of the research was to evaluate to what extent a web 

system can optimize the sales process in the SKY GYM gym, located in Ayacucho, 

2023. The research adopted an applied quantitative approach, using a pre- 

experimental design. 

The sample consisted of 30 records, and the data collection technique employed 

was the fichaje, using the record card as an instrument. Both were validated by 

experts and processed using SPSS Statistics V.26 software. The results revealed a 

positive impact of 49% in the first indicator, related to the number of sales, and an 

increase of 15% in the second indicator, which refers to customer loyalty. 

As a conclusion, it was determined that the implementation of the web system 

effectively improved the sales process in the SKY GYM gym. It is important to 

highlight that this approach contributes in an effective and timely manner to the sales 

process in question. 

Keywords: Web system, sales process, management, NV, FC, extreme 

programming (XP), information technology. 
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I. INTRODUCCIÓN

Según Baez (2012), él nos menciona que los sistemas web, también se les

conocen como aplicativos webs, en donde se puede acceder desde cualquier 

punto, solo contando con internet, la cual nos brinda diferentes opciones. En la cual 

el sistema tiene una similitud con las páginas web, pero en temas más específicos 

un sistema web es más interactivo y brinda diferentes respuestas variando el 

requerimiento de la empresa (Baez, 2012). 

En la actualidad, hubo ciertos cambios, tal como lo dice (Alegsa, 2023), que 

los sistemas tienen un gran potencial en la vida cotidiana, dado que se obtiene 

información de mucha utilidad la cual nos ayuda a mantener y actualizar nuestros 

procesos e información de una empresa. Sin embargo, hoy en día hay empresas 

que aún no utilizan las tecnologías, y lo siguen manejando de manera tradicional, 

lo cual hace que el trabajo sea repetitivo e ineficiente (Hallward Mary, 2019). 

Según un estudio realizado por (World Vision, 2022), con relación al uso de 

la tecnología a nivel mundial, nos dice que un 43.3% de la población tiene acceso 

a estas herramientas, tanto como el internet y dispositivos, se dice que a futuro en 

Europa y los Estados unidos, en cuestión de automatización de trabajos y procesos, 

incrementaran en 30% y 55% y en el resto de los países en un 25%. Por otro lado, 

en el Perú un estudio realizado en el año 2018 – 2020, por cual estos datos se 

obtuvieron a través de la institución a cargo de ver, la parte estadística poblacional 

de nuestro país como es el INEI, manifiesta lo siguiente que un promedio de 20.5% 

de las sociedades tienen uso de sistemas de procesos u gestiones, mientras el 

79.5% no lo realiza, esto hace que los procesos de trabajo, se vuelvan menos eficaz 

(INEI, 2020). 

En el contexto nacional, sin embargo, en Perú se ha demostrado que las 

empresas no tienen un alcance de información, en el cual determinan que no tienen 

como saber utilizar ciertas herramientas tecnológicas, la cual les puede hacer de 

mucha utilidad, de forma que un sistema web pueda gestionar los procesos de 

manera automatizada. Asimismo, se pretende dar a conocimiento a las empresas, 

como un sistema web de procesos de TI, les puede ayudar alcanzar sus objetivos 

(Carrera Efrén, 2019). 
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De este modo, se tiene a SKY GYM, una empresa destinada al rubro de 

servicios, tales como son los servicios de nutrición, personalizados y ventas. En 

cuanto a la empresa esta opera desde el año 2023 en la ciudad de Ayacucho, 

asimismo, en el área de admisión del gimnasio, viene teniendo ciertos sucesos en 

el manejo de información, la cual lo hacen de forma escrita, en el transcurso del día 

a día. Con respectos al proceso de ventas se da inicio cuando el cliente realiza una 

compra sobre el producto, ya sea un suplemento o ropa deportiva, el área de 

recepción, en el cual el personal a cargo de la venta, a veces no dispone del precio 

del producto al instante, ya que lo tienen anotado en un cuaderno o poniendo 

etiquetas de precio, en las cuales hay un registro muy desordenado y la perdida de 

información. Además, existe un malestar por parte del cliente con respecto a dicha 

información solicitada del producto. Al personal a cargo, se le estuvo capacitando 

sobre el uso de la herramienta de Excel, la cual no están familiarizados con dicha 

herramienta, por lo que hace que el proceso de ventas del gimnasio, haga perder 

dinero y la fidelización con los clientes. 

Con el fin de contribuir a los sucesos mencionadas, se propuso realizar un 

sistema web la cual permita ayudar en las ventas del proceso de manera eficaz, a 

la vez que se evita una información errónea y perdida de información, para lo cual 

se debe contar con un registro y datos de utilidad, la cual ayude a agilizar el tiempo 

en el proceso y el servicio para los clientes. 

Con respecto a la presente investigación se tiene el enunciado del problema: 

General: ¿En qué medida un sistema web mejora el proceso de ventas del gimnasio 

SKY GYM Ayacucho, 2023? 

Específicos: (a) ¿En qué medida un sistema web mejora el número de ventas 

en el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho, 2023?, (b) ¿En qué 

medida un sistema web incrementa la fidelización de clientes en el proceso de 

ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho, 2023? 

Cabe señalar que esta investigación presenta la justificación metodológica, 

teórica y práctica; según (Etecé, 2021) nos dice que para efectuar una buena 

justificación se debe tener en cuenta la motivación de optimizar un medio, y los 

distintos tipos de justificación según sea necesario. Por lo cual la justificación social 
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hace que tenga un aporte de conocimiento la cual brinda una orientación a la 

empresa a manejar y gestionar de forma eficaz sus procesos de ventas, dando 

información concreta, para así los trabajadores de la empresa puedan aportar un 

beneficio al cliente. Además, la justificación metodológica, nos permite a la 

elaboración y desarrollo de la indagación, la cual se recurre al uso de recolección 

de datos. A la vez la justificación teórica, se justifica en revolucionar lo que se 

conocía, además se buscara generar y dar a conocer los sistemas web u proceso 

de ventas dentro de la compañía. Por último, la justificación práctica, en cuanto a 

la elaboración de la indagación es fomentar y dar información en sincronía, del 

mismo modo dar una atención más rápida, ordenada y congruente. 

A su vez se usó el diseño pre experimental, con diferentes procesos de pre 

y post test, asimismo los instrumentos confiados se pusieron a prueba de la 

validación de expertos, por ende, nos resultó de gran utilidad tener acceso a la 

recopilación de datos y adquirir los resultados. 

Continuando con la indagación, se establecen los objetivos a partir del 

problema planteado. General: Determinar en qué medida un sistema web mejora el 

proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho, 2023. Además, se estableció 

los específicos: (a) Determinar en qué medida un sistema web mejora el número 

de ventas del proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho, 2023, (b) 

Determinar en qué medida un sistema web incrementa la fidelización de clientes 

del proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho, 2023. 

Del mismo modo, se mantuvo la idea general de que las conjeturas acerca de 

los resultados de la indagación se expusieron como hipótesis. Un sistema web 

mejora el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho, 2023. Asimismo, 

las hipótesis específicas, (a) Un sistema web mejora el número de ventas del 

proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho 2023, (b) Un sistema web 

incrementa la fidelización de clientes del proceso de ventas del gimnasio SKY GYM 

Ayacucho 2023. 
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II. MARCO TEÓRICO

Del mismo modo, se planteó el problema real, relacionándolo con otros

trabajos anteriores a esta investigación como son los antecedentes, que avalan 

esta indagación. 

A nivel nacional, García (2022), la cual realizo en cierta universidad con el 

fin de contribuir un sistema de ventas, por parte de una consultora de software de 

la ciudad de Lima. De la misma forma que la indagación es aplicada, de diseño pre 

experimental y de tipo de numérica, la población de muestra de 37 registros de 

ventas de 3 meses, compuesta en 3 fichas de registro, la cual se usó el fichaje y la 

ficha de registro. Asimismo, se obtuvo lo siguiente en el mes de diciembre hubo un 

50% de las ventas y en el post un 100%, por lo que nos dice que es un incremento 

considerable en la eficacia del sistema. Para concluir podemos decir que el sistema 

es demasiado optimo en el proceso de las ventas (García José, 2022). Por último, 

se puede rescatar que el uso de ciertas metodologías, como el RUP es de gran 

ayuda a la hora de la elaboración del sistema. 

Asimismo, Vargas (2022), nos indica que el uso de un programa web ayuda 

mejorar a una compañía en su proceso de venta, la cual tenía un proceso de modo 

tradicional. La cual el tipo de la indagación aplicada, la orientación preexperimental 

y cuantitativa, la muestra de 61 ventas y 15 fichas de registros, el mecanismo 

técnico del fichaje y el instrumental de ficha de registro. Como resultado se 

obtuvieron buenos beneficios en la productividad en un 33.74% y para su indicador 

crecimiento de ventas en un 33.74%. En relación se tomó buenas decisiones en la 

creación de un sistema web en su proceso mencionado a la prosperidad de 

prevalecer la buena disposición de sus servicios (Vargas, 2022). Por último, se 

concluye que usar los métodos de SCRUM y el aplicativo de programación PHP 

resultaron beneficiario para el despliegue del programa. 

Según, Banda Pier (2021), planteo que sería necesario de desarrollar un 

aplicativo web para incrementar sus ventas de una ferretería, la cual está ubicada 

en la provincia de Hualgayoc, Cajamarca. Asimismo, el tipo de la indagación es 

aplicada, con una delineación pre experimental y cuantitativo, nivel descriptivo. Por 

lo tanto, la población de la muestra fue de 203 clientes 6 empleados, asimismo el 

instrumento cuestionario y para su herramienta la encuesta. Por lo tanto, para el 
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resultado se consiguió una mejora del 40% del indicador mejor control y proceso 

de cada venta, de la misma forma aumentó su productividad. Concluyendo que el 

programa mejore de manera contundente el proceso de ventas (Banda, 2021). Lo 

cual corrobora que el uso de la metodología RUP con un gestor de BD SQL Server, 

resultaron siendo la base fundamental para que el proceso sea más eficiente. 

Según Aime & Diaz (2021), un estudio realizado en cierta universidad con el 

fin de determinar un control de ventas de una farmacia ubicada en la ciudad de 

Lima. Por lo cual la indagación es aplicada, con un diseño pre-experimental y 

cuantitativa, la población de la muestra fue de 196 registros de ventas, compuesta 

en 20 fichas de registro, la técnica empleada fue fichaje y la herramienta ficha de 

registro. Como resultado se obtuvo que en una proporción de aumento de las 

ventas en preprueba tenía el valor de 3.25% y la posprueba fue de 10.43%, la cual 

se ve un incremento en su rendimiento del sistema. Finalizando podríamos decir 

que el sistema es muy optimo en su proceso de venta (Aime & Diaz, 2021). 

Asimismo, se podría decir que el uso del aplicativo de programación PHP fue de 

gran ayuda junto con la metodología RUP en el despliegue del sistema web. 

A nivel internacional, en Atenas – Grecia, en la universidad de West Attica, 

se tuvo como propósito de la creación de un software de minería de procesos, la 

cual llamaron Smyrida, en relación a los registros de eventos. Para el uso del 

método usaron el modelo BPM como bien se sabe que este modelo es muy práctico 

ya que lleva a tener un mayor en el tema de las TIC y el manejo de las gestiones. 

Por lo tanto, ayudo a contribuir en la productividad en los procesos y a estar 

preparados para cualquier cambio del mercado, además está diseñada en la 

usabilidad del usuario, la minería de procesos es un campo que implica mucho 

análisis, la cual es un beneficio y, sobre todo, predecir en un futuro los procesos 

que puedan ser optimizados. Terminando la creación de los mencionado nos dice 

que es óptimo para todo tipo de empresas, la cual podemos decir que SMYRIDA 

obtuvo un 80% en enfocar que procesos pueden ser optimizados y dar solución 

hacia un mercado cambiante (Merkoureas et al., 2023). Se podría decir que, la 

minería de procesos está siendo muy buen visto en negocios sobre todo las 

academias de distintos rubros la cual proporciona la incorporación de algoritmos la 

cual es de mucha ayuda en estos tiempos de enfocar los procesos. 
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De la misma manera forma en Jakarta – Indonesia se ha realizado en la 

jurisdicción de ciencias y computación de la universidad Nina Nusantara (2021), la 

cual se analizó la implementación de un sistema de caja, en el cual está basado 

tanto en móvil y web con la finalidad de gestionar sus ventas. Por lo cual, 

determinaron que el uso de la metodología fuera XP ya que cuyo objetivo es crear 

sistemas de alta calidad. De igual importancia los resultados que obtuvieron, fueron 

aumentar la seguridad del restaurante y reducir la cantidad de errores, luego de ser 

implementado la aplicación. Debido que el restaurante tuvo ciertas incidencias en 

los meses anteriores, sobre todo en su gestión de ventas, la cual una de las causas 

es el mal registro de sus ventas. En conclusión, la implementación de este POS 

favoreció con cambios tecnológicos y estructurales en el restaurante, y se dio 

ciertos roles al equipo de trabajo para la usabilidad del sistema (Widjaja et al., 

2021). De este modo podemos decir que, el análisis de información y procesos, se 

obtuvo un gran logro a nivel de organización en su gestión de ventas y reduciendo 

los errores. 

Por otro lado, en Uman – Ucrania, en el departamento de Cibernética de la 

Universidad Nacional de Horticultura de Uman, fue el desarrollo de una gestión 

integrada hacia el comercio electrónico basado en ventas, la cual este sistema 

consta de 4 etapas básicas. El método de la indagación es el modelo SADT ya que 

es un modelo funcional, ya que muestra la dependencia de los datos en el sistema 

con múltiples flujos de datos. Los beneficios que se obtuvo durante las 4 etapas 

fueron modelado funcional SADT, desarrollo, arquitectura y por último 

implementación de software para la gestión mencionada, la cual ofrece un servicio 

funcional y dinámico para su uso en el tema de accesibilidad. En la relación a su 

conclusión nos dice que favoreció de forma eficaz el desarrollo del software en un 

79.4% llevando las 4 etapas durante el proceso (Pursky et al., 2021). Por último, se 

analizó sobre el uso de estas 4 etapas para una implementación a futuro en el cual 

optimiza ciertas reducciones de problemas en los procesos de las empresas. 

Asimismo, en Newcastle – Reino Unido, en la universidad de Newcastle 

(2020), se hizo un análisis sobre los ataques cibernéticos hacia un sistema de 

ventas, la cual opera en web, se realizó ciertos estudios a dicha empresa dedica al 

rubro de ventas. Por otro lado, este artículo se dio en base a la seguridad web la 
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cual usaron un modelo de rendimiento llamado PEPA que un proceso de 

desempeño de evaluación de algebra que ayuda a muchas empresas en el rubro 

de ventas. Los resultados que obtuvieron fueron de gran ayuda y de mucha 

importancia para cualquier empresa en el tipo de seguridad que le puede brindar 

un sistema, debido a que la empresa tuvo ciertas incidencias en los pedidos de los 

clientes, haciendo que sea inusable, se detectó que hubo un ataque de denegación 

de compras. Por lo tanto, en relación se dio un 30% de ataques al sistema web, y 

el 70% es como sistema tuvo todo lo necesario para su protección con el fin de 

garantizar el beneficio de la empresa, de cómo las TIC nos ayudan a optimizar 

ciertos procesos (Almutairi & Thomas, 2020). Por último, se podría decir que este 

método de PEPA, nos puede ayudar en la seguridad web a la hora de desarrollar 

el sistema, y haciendo que este protegido ante cualquier ataque, que hoy en día es 

lo más común. 

Se ha considerado algunas bases teóricas importantes como se describen a 

continuación. 

Teoría general de sistemas, según Von Bertalanffy (1969), la TGS es un 

estudio multidisciplinario que busca identificar las características de los sistemas 

que se exhiben en cada uno de los niveles del contexto real, más aún porque están 

en la mira de diversas corrientes académicas, la cual fue responsable de su 

implementación (Von Bertalanffy, 1968). Por otro lado, en conceptos generales se 

puede decir que, un sistema es una agrupación de componentes diferentes que 

están conectados e influyen entre sí para formar una unidad, las relaciones entre 

los diversos elementos del sistema son punto clave, un conjunto de objetos puede 

existir, pero no constituye un sistema sin no están relacionados (Thomas, 1993). 

Según Cardona (2017), la teoría de la gestión se basa en tres premisas 

fundamentales: a) Sistema, b) Sistemas abiertos y c) Funciones de un sistema. Asu 

vez se tiene como concepto o metodología organizar el objetivo de un sistema 

integral, teniendo claro que se va a partir de los componentes y cabe resaltar que 

hay una relación, la cual se analiza, asimismo, se tiene ciertas estrategias de 

aplicación científica y generalizando el sistema (Cardona, 2017). 
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Por otra parte, según LHH (2023), la teoría de la gestión está formada por 

varios componentes que deben trabajar juntos a fin de que el programa más 

extenso opera de forma conveniente. De este modo, la sinergia, la 

interdependencia y las interacciones entre subprogramas son fundamentales para 

el triunfo de la compañía, los directivos deberían examinar los modelos y los 

sucesos al interior de la compañía a fin de establecer la mejor orientación de 

administración, así para que los programas tengan éxito (LHH, 2023). 

Sistema web, donde Sturm et al. (2017) manifiesta que se trata de un 

programa situado en equipos dedicados, conectados a internet o también situados 

en una intranet, mayormente parecido a los sitios de internet, convirtiéndose en una 

disconformidad fundamental la flexibilidad y funcionalidad, volviéndose mucho más 

positivos en la solución de inconvenientes puntuales (Sturm et al., 2017). Adicional 

a esto Berzal (2007), sostiene que, este sistema corresponde a un programa 

asequible por explorador que debería cumplir con la obligación de conectividad a 

internet, la cual esto se puede alojar sobre un servidor que está en cloud o una 

intranet la cual se ejecuta en internet, y que tienen funciones muy potentes ante 

cualquier problema (Berzal et al., 2007a). 

Asimismo, Palliyaguru (2021), concreto que se tiene tres maneras de que un 

sistema web, tales como son: La usabilidad, se puede que esta pauta es de 

interacción con el usuario y la máquina, la cual su objetivo a llevar es la comodidad 

el fácil manejo de un software determinado. Asu vez la seguridad es un problema 

general que se tiene en internet, la cual tiene relación directa con el usuario, 

además los sistemas emplean un tipo de seguridad la cual es mediante un inicio de 

sesión y la contraseña, la cuales son asignadas según los roles que cumple. 

Finalmente, el acceso a los sitios web la cual lleva relación con la usabilidad y la 

seguridad, es una particularidad referenciando al sistema web que se desarrolló 

para toda persona con discapacidades, la cual hagan uso de ella sin problema 

alguno (Palliyaguru, 2021). De igual modo presentaron variedad de ventajas, al 

hacer uso de un sistema web, los usuarios hoy en día pueden ingresar desde 

cualquier parte al sistema, solo contando con internet. Y eso favorece en muchos 

aspectos, ya que se ve todo en tiempo real (Sturm et al., 2017). 
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Cabe resaltar que, según Maldonado (2016), existen muchas desventajas en 

el uso de un sistema web, como primera desventaja, es que el código no suele ser 

abierto, lo otro la usabilidad es baja, es decir los usuarios tienen dificultades a la 

hora de utilizar el sistema, por último, la señal de internet proveniente de terceros, 

según como se establece el sistema dará respuesta (Maldonado, 2016). 

Bajo ese contexto, se presenta distintas metodologías para el desarrollo del 

sistema web. Según (Estrada et al., 2021), la metodología SCRUM cumple tres 

funciones: SCRUM Master: Asignado al responsable del equipo de desarrolladores, 

que asegura que se sigan las directrices y las operaciones. Este responsable debe 

comprometerse a que grupo de técnicos aplique correctamente las bases teóricas, 

ejercicios, funciones y directrices del método de desarrollo, Propietario de SCRUM: 

es el representante de los colaboradores y compradores que utilizan el programa 

desarrollado. Equipo SCRUM: consta de un equipo de programación informática, la 

cual es conformado por un grupo de especialistas de transformar un directorio de 

requisitos en funciones del programa (Estrada et al., 2021). 

Asimismo, Bautista (2023), nos dice que la metodología XP, es como un 

nuevo método de abordar los planes de creación de aplicaciones, ofreciendo un 

método sostenido fundamentalmente en la sencillez y la flexibilidad (Bautista, 

2022). A la vez Azabache (2022), nos menciona que la metodología RUP es un 

método de despliegue personalizando la representación de la compañía o el grupo 

de expertos en desarrollo. Por ello, toda intención de implementar RUP es 

completamente útil debido a su tamaño de despliegue (Azabache, 2022). 

Sobre la variable dependiente, según Torres (2023), Proceso de ventas: se 

define como un conjunto de pasos obligatorios a fin de cautivar, evangelizar y 

fidelizar a un consumidor, lo cual pudiese definir como un marco que favorece a los 

especialistas a prever los requerimientos del consumidor y fructificar las situaciones 

favorables en cada etapa del proceso de venta. Es factible conocer las inquietudes 

del consumidor por cada momento de la operación de venta y recopilar las 

recomendaciones para la venta del producto. Las etapas del proceso de ventas 

son: Prospección, es un paso que implica a la indagación de consumidores o 

clientes en potencia de un producto (Torres Carlos, 2023). 
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Además, acorde la indagación se obtuvo por implementar dos indicadores 

con el fin de cuantificar y evaluar la variable dependiente y comprender sus 

significados, ya que son los procesos internos dentro de la empresa. 

Por lo tanto, como primer indicador se tuvo, Número de Ventas (NV), 

haciendo referencia al porcentaje indicado por la empresa, la cual responde con 

solicitudes en un corto tiempo. Según Martínez (2022), nos dice que, obteniendo 

los registros, se puede determinar el número total de las ventas (Martínez Angie, 

2022). 

Asimismo, se planteó que la fidelización de clientes (FC), como el segundo 

indicador de la indagación, tal como lo señala Hernández (2020), es el desempeño 

de los objetivos de las empresas, por lo cual el FC se pude calcular como el monto 

total del cliente, concurrencia del cliente y el tiempo de vida del cliente, de esta 

manera, se consigue obtener un resultado que simplifica la administración de 

información y respalda la toma de decisiones (Hernández Pierrend, 2020). 
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III. METODOLOGÍA

3.1 Tipo y diseño de investigación 

Tipo de investigación 

Esta indagación es de tipo aplicada, según Pradeep (2018), nos indica que 

como propósito es genera un conocimiento innovador, la cual basándose en ello 

podemos tomar múltiples soluciones a problemas prácticos. Asu vez se dice que es 

aplicado por que se va implementar un sistema con el fin de lograr mejoras de 

ventas en SKY GYM como un beneficio y/o estrategia de solución (Pradeep M.D, 

2018). 

Diseño de Investigación 

Para tener un solo grupo con el menor control posible, en este caso se 

utilizaron los diseños experimentales preexperimental y longitudinal, normalmente 

esto puede ser provechoso ya que nos ayuda a tener exploraciones detalladas y 

análisis exhaustivos que buscan comprender y abordar de manera integral la 

complejidad de la realidad problemática (Hernández & Mendoza, 2018). Asimismo, 

el estudio longitudinal es una forma de la etapa la cual nos permite comparar la 

muestra con los datos obtenidos. 

De la misma forma, se puede afirmar que el diseño preexperimental implica 

la manipulación de la variable dependiente, con el propósito de observar su 

evolución antes y después de la implementación del sistema web. Es importante 

destacar que este enfoque de indagación implica la aplicación de pruebas previas 

y posteriores, las cuales se detallan a continuación. 

𝑂1 => 𝑥  => 𝑂2 

Dónde: 

O1: Situación actual real de la empresa SKY GYM. 

X: Variable: Sistema Web. 

O2: Condición actual actualizada de la empresa SKY GYM. 
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3.2 Variables y operacionalización 

Variable independiente (VI): Sistema web 

La VI es de tipo cuantitativa, referente al tipo de la VI podemos decir que esta 

es expresada y medida de forma numérica. Asu vez, la contingencia es escalar, 

para si poder asignar un valor inferior o superior, por lo tanto, es discreta por que la 

variable suele tener reducido los números en valores enteros, cabe señalar que son 

generadores de cambios que tienden a experimentar la variable dependiente. 

Definición conceptual Sistema web 

Se puede decir que, según Mizanur (2023), un sistema basado en web puede 

acceder mediante los protocolos HTTP, por lo tanto, en el navegador nos muestra 

el sistema, la cual este tiene un formato de HTML que es HyperText Markup 

Language. Cabe señalar que los sistemas web se utilizan mediante el uso del 

internet la cual esta puede ser también de una intranet, fijando un navegador de 

preferencia.(Mizanur Rahaman, 2023). 

Definición operacional Sistema web 

Para el manejo de los datos, esto se pueden almacenar en la nube, ya es un 

beneficio que resalta hoy en día, de gran ayuda hacia el personal, la cual nos 

permite tener un crud que es guardar, crear, editar y eliminar, esto se puede realizar 

desde cualquier punto en el que se encuentre. 

Variable dependiente (VD): Proceso de ventas 

La VD del proceso de ventas, semejante a la VI, es una variable de tipo 

cuantitativa según Arias & Covinos (2021), de este modo la diferencia es 

modificadas a fin de tener la acción en su variable independiente. Con respecto se 

busca el origen y los problemas que suelen dar inicio a los resultados (Arias & 

Covinos, 2021). 

Definición conceptual: Proceso de ventas 

Conjunto de pasos obligatorios a fin de cautivar, evangelizar y fidelizar a un 

consumidor, lo cual pudiese definir como un marco que favorece a los especialistas 
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a prever los requerimientos del consumidor y fructificar las situaciones favorables 

en cada etapa del proceso de venta (Salesfoce Latinoamérica, 2022). 

Definición operacional: Proceso de Ventas 

 
Con respecto a las acciones que se completa desde un inicio hasta un final 

de la venta, es controlada por personal a cargo de la operación, la cual hace un uso 

de distintas herramientas de proceso, pero según la capacitación. 

Las dimensiones de esta variable incluyeron: Transacciones y calidad de 

servicio y por consecuente como indicadores a medir es el Número de ventas (NV) 

y Fidelización de Clientes (FC), la cual son evaluados de manera de porcentual 

usando la ficha de registro. 

Tabla 1. Operacionalización de la variable dependiente 
 

Hito Instrumento CantI. Unid. medid a Enuncia 

 
 
 
 

NV 

 
 

 
Ficha de 

registro 

 
 
 
 

30 

 
 

 
NV 

Porcentaje 

 
HT 

𝑽𝑹 
𝑵𝑽 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑯𝑻 
 

: Número de ventas. 

 
VR:  ventas realizadas. 

 
: Horas trabajadas. 

 
 

 
FC 

 
 
 

Ficha de 

registro 

 
 

 
30 

 

 
Porcentaje 

F
 

Cr 

𝒄𝒓 
𝑭𝑪 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑪𝑨𝑷 
 
C: Fidelización de clientes. 

 
: Consumidores recurrentes. 

 
CA: clientes adquiridos 

 

 
Indicadores 

 
En esta indagación, se definieron un total de 2 indicadores para la variable 

dependiente, siendo así uno de los primeros Número de ventas (NV) y por 

consecuente Fidelización de Clientes (FC). 
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Escala de medición 

De igual manera, se clasifico la variable dependiente como una escala de 

razón, dado que los datos carecían de valores negativos. Esto se debe a que el 

valor cero se considera la ausencia de cualquier variable, como talla, peso, valor 

económico o tasa de valor. 

3.3 Población, muestra y muestreo 

Población 

Asimismo, nos dicen R. Hernández y Mendoza (2018), nos dice que la 

indagación es la sumatorio de los mecanismos ya sea personas u objetos, según 

los rasgos solicitados y ser considerados como tales. Asimismo, la población se 

definió por treinta registros de ventas, la cual percibe a la obtención de los registros 

durante 30 días en el octavo y noveno mes anteriormente de la diligencia y 30 días 

para luego dar la ejecución del sistema en noviembre y diciembre (Hernández & 

Mendoza, 2018). 

Tabla 2. Población de estudio 

Localidad 

Registro 

Ventas 

Registro 

ventas 

Cant. 

Pretest Posttest 
Hito 

Muestra 

Una mínima parte de la población a indagar es la muestra, según la 

indagación realizada por Hernández & Mendoza (2018). En consecuencia, la 

escasa población de la indagación limita el tamaño de la muestra a 30 registros de 

ventas. 

30 30 NV 

30 30 FC 
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Muestreo 

 
Del mismo modo, también utilizó muestreos no probabilísticos por 

conveniencia, técnica en la que las unidades se seleccionarán según el criterio 

elegido por el investigador. En otras palabras, la muestra se elige simplemente 

porque es conveniente para el indagador. Esta técnica se utiliza especialmente en 

poblaciones pequeñas (menos de 100), cabe señalar que se tiene una lista de todos 

los sujetos a estudiar (Hernández & Mendoza, 2018). 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

Se manejó el fichaje como método de recolección para el presente estudio. 

Por lo tanto, estas son actividades que permiten obtener los datos necesarios para 

resolver problemas relevantes (Hernández Sandra & Duana Danae, 2020). 

El fichaje permitió la recolección y almacenamiento de información relevante 

para la indagación, ya que permite la automatización de la ordenación y una 

sistematización de las ideas. Por ese motivo, se obtuvo los datos la cual nos 

permitió evaluar nuestra variable dependiente. 

Instrumento de recolección de datos 

 
Según Hernández & Duana (2020), la ficha de registro, es una de las muchas 

formas de recolección de información, la cual nos permite la creación de escenarios 

para realizar la medición, asimismo concluyen que los datos, que fueron obtenidos 

sean conceptuales y que expresa abstracción, donde todo lo positivo sea medible 

(Hernández Sandra & Duana Danae, 2020). 

Por lo tanto, se muestra la ficha técnica: 

 
Tabla 3. Ficha técnica del instrumento 

 

Nombre Instrumento Ficha de registros de medición 

Indagador Saccsara Meza, Milton Yukawa. 

Año 2023 

Descripción 

instrumento 
Ficha de registro 
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Objetivo 

Determinar en qué medida un sistema web mejora 

el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM, 

Ayacucho, 2023. 

Indicadores 
a) NV

b) FC

Num. de registros a 

recolectar 
30 

Aplicación Directa 

Validación de instrumentos 

El cumplimiento legal, se realizó utilizando la hoja de validez y siguiendo los 

juicios de claridad, relevancia y pertinencia. Los expertos que verificaron la validez 

de los instrumentos de datos utilizados en este estudio y garantizaron la corrección 

de los datos recogidos para su análisis e interpretación se enumeran en el cuadro 

siguiente. 

Tabla 4. Expertos que legitimaron los instrumentos de recolección 

D.N.I Apellidos y nombres Institución laboral Calificación 

28591395 Yancce Condori, Edgar Universidad alas peruanas Aplicable 

32836979 
Vega Huincho, 

Fernando 

Universidad Nacional 

Santiago Antúanez de 

Mayolo 

Aplicable 

44147992 
Fierro Barriales, Alan 

Leoncio 
Universidad César Vallejo Aplicable 

3.5 Procedimientos 

Asimismo, para dar a conocer la problemática que sobresalta a SKY GYM, 

se dio primero una reunión con el dueño del gimnasio y los encargados de la 

recepción de atención al cliente. La cual nos consintió, obtener información valiosa, 

acerca de los demás eventos que involucraban al gimnasio. 

El siguiente punto trata, de lo que se implementaron las fichas de registro, 

por consecuente estas fueron aceptadas por los validadores para dar la medición 

en los indicadores planteados, también se concretaron los tiempos para la 

obtención de datos, tanto en el pre test (agosto y setiembre del 2023) como el post 
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(noviembre y diciembre del 2023), cabe señalar que el proceso de desarrollo del 

software, fue durante el periodo del mes de octubre. Además, para nuestros 

indicadores se dio un lapso de 30 días laborales, para el test. 

Por otro lado, la implementación del sistema web, se utilizó distintas fuentes 

de datos. Además, para el diseño y desarrollo, entre buenas prácticas escogimos 

la metodología Extreme Programming XP, ver anexo 9, como bien se conoce esta 

metodología tiene buenas prácticas como su agilidad y flexibilidad en los procesos 

de desarrollo del sistema web, la cual se centra primero en edificar la actividad con 

la función de la máxima prioridad de los clientes y en los fundamentos (Builes et al., 

2019). 

Una vez obtenidos los datos de los instrumentos, se digitalizaron e 

importaron a una base de datos basada en hojas de cálculo. Después, los datos 

explicativos se procesaron utilizando tablas y gráficos de barras para organizarlos 

y tabularlos (estadística descriptiva). 

3.6 Método de análisis de datos 

 
En el estudio, el procesamiento de datos y su síntesis se realizan con los 

programas estadísticos Microsoft Excel e IBM SPSS Statistics la cual se enfoca en 

la estadística descriptiva e inferencial. 

En el análisis descriptivo, se personifico: (a) las estadísticas de 

centralización, (b) los puntos máximos y (c) los puntos mínimos obtenidos mediante 

el empleo de tablas y gráficos acompañados de sus explicaciones 

correspondientes. 

En el análisis inferencial, Los siguientes procedimientos se llevaron a cabo: 

(a) se corroboró la naturalidad de los datos utilizando la fórmula de Shapiro-Wilk; 

(b) se validó la fórmula de Wilcox para verificar diferencias significativas en las 

medias; esto incluyó los detalles y aclaraciones pertinentes en las etapas uno y dos. 

Se aplica en contextos en los cuales la distribución de la población no sigue el 

patrón convencional. 
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3.7 Aspectos éticos 

El enfoque se llevó de manera ética, ya que el autor necesitaba Dado que 

son esenciales para el marco teórico y su creación, utilice sus conceptos y 

definiciones sobre cómo evaluar variables, dimensiones e indicadores. Además, 

para garantizar que el estudio se llevara a cabo de manera ética, se cumplieron los 

principios éticos establecidos en la resolución de la Universidad Cesar Vallejo Nro. 

0403-2022/UCV. El objetivo de este reglamento es fomentar la integridad científica 

de los estudios de la UCV y asegurarse de que cumplan con las normas de 

responsabilidad, honestidad y rigurosidad científica. 

En tal sentido, se aceptó los principios de la indagación las cuales fueron: 

Veracidad, posterior a la aplicación instrumental, fue mencionado con la intención 

del estudio a SKY GYM. Cabe señalar que la obtención de datos, se realizó de 

manera clara y precisa. Autonomía, se respetó lo establecido con los participantes 

que no colaboraron con el estudio. La confidencialidad, los datos se recopilan de 

monera anónima y su uso fue rigorosamente académico. Equidad, en el trato hacia 

los empleados fue muy parcial durante la indagación. El anti plagio, las fuentes de 

información fueron citados en base a la norma ISO 690, para así evadir cualquier 

imitación. La particularidad, si bien se usó fuentes de datos, asimismo, se 

incorporaron conceptos del autor a través de la lectura y escritura, y para confirmar 

la singularidad del estudio, se realizaron validaciones mediante el empleo del 

software turnitin. 
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Número ventas - PosTest Número ventas - PreTest 

0.37 
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IV. RESULTADOS 

Análisis descriptivo 

De igual importancia, la información obtenida a través de la indagación se 

muestra en las tablas 5 y 6, además de ser representada en las figuras 

correspondientes. 

Medidas descriptivas del indicador: Número de ventas (NV). 

 
 

Tabla 5. Indicador NV 
 

  
N 

 
Mín 

 
Máx 

 
Media 

Desviación 

Estándar 

I1 Pretest 30 0.14 0.64 0.37 0.14140 

I1 Posttest 30 0.64 1.97 0.86 0.13170 

 

 
Cabe mencionar que la comparación de la media del cual se obtiene a partir 

del Indicador de número de ventas. 

Figura 1. Indicador NV 
 

 

Asimismo, se puede apreciar en la tabla 5, que al hacer los exámenes 

característicos de indicador NV, se puede decir que las medidas de tendencia 

central, nos dieron el promedio de que el pre test era del 37% y del post test es de 

86%, precisando que la diferencia de estos es de 49%. 
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Por lo tanto, la figura 1, nos indica que la diferencia entre las situaciones de 

las 2 comparaciones del gráfico nos da un porcentaje de número de ventas, la cual 

se observa y se concluye que al tener una diferencia de mejora de nuestro indicador 

NV en el periodo posterior. 

Medidas descriptivas del indicador: Fidelización de clientes (FC). 

 
Tabla 6. Indicador FC 

 

  
N 

 
Mín 

 
Máx 

 
Media 

Desviación 

Estándar 

I2 Pretest 30 0.20 0.75 0.57 0.15507 

I2 Posttest 30 0.33 0.90 0.72 0.13172 

 
 

Figura 2. Similitud de las medias del FC 
 

 
 
 
 

0.72 

0.57 

0.8 
 

0.6 
 

0.4 
 

0.2 
 

0 

Fidelización de clientes - PreTest Fidelización de clientes - PosTest 

 
Adicionalmente, al analizar la figura 6, notamos que el estudio descriptivo del 

indicador FC revela que tanto el promedio del pre test como del post test es del 

57% y 72%, respectivamente. Es relevante destacar que se registra una variación 

del 15% en el post test. 

En contraste, al revisar la figura 2, podemos analizar la comparación entre 

las dos situaciones representadas en el gráfico del indicador. En este contexto, se 
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observa y se deduce que se produce una mejora en el indicador FC, según lo 

evidencian los resultados del post test. 

Prueba de Normalidad 

 
Según Trismanjaya (2019), precisa que, en una muestra accedida con 50 

elementos máximos, se usa la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk (Cáceres, 

1995). 

Prueba de normalidad del indicador 1: Número de Ventas (NV). 

 
Hipótesis estadística: 

 
• H0: Los datos del indicador NV, tienen la distribución normal. 

• H1: Los datos del indicador NV, no tienen la distribución normal. 

 
Tabla 7. Test de normalidad del indicador NV 

 

Shapiro Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

I1 Pretest 0.939 30 0.087 

I1 Posttest 0.918 30 0.023 

 

 
Por consiguiente, el análisis de normalidad de Shapiro Wilk, la significancia 

para el indicador 1 en la prueba inicial es de 0.087, mientras que en la prueba 

posterior es de 0.023, dado que ambas significancias son inferiores a 0.05, se opta 

por apoyar la hipótesis alternativa (H1) y rechazar la hipótesis nula (H0). En 

conclusión, puede decirse que los datos del indicador 1 no se ajustan a una 

distribución normal. 

Prueba de normalidad del indicador 2: Fidelización de clientes (FC). 

 
Hipótesis estadística: 

 

• H0: Los datos del indicador FC tienen la distribución normal. 

• H1: Los datos del indicador FC, no tiene la distribución normal. 
 

Tabla 8. Test de normalidad del indicador FC  

Shapiro Wilk 
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Estadístico Gl Sig. 

I2 Pretest 0.898 30 0.008 

I2 Posttest 0.924 30 0.034 

Asimismo, los resultados obtenidos al analizar la prueba de Shapiro Wilk, se 

observa que el indicador 2 presenta un nivel de significancia de 0.008 en el pre test 

y de 0.034 en el post test. Al ser ambas significancias menores a 0.05, se decide 

descartar la hipótesis nula (H0) y respaldar la hipótesis alternativa (H1). En 

resumen, se deduce que el indicador 2 no se adhiere a una distribución normal. 

Prueba de hipótesis 

De igual manera, al obtener los datos recopilados, no exhiben una 

distribución normal, por lo que aplicara, con la información obtenida y la verificación 

el uso de Wilconxon la prueba de los rangos. Esta prueba se caracteriza por tener 

un método no paramétrico destinado al análisis de datos emparejados, ya sea con 

bases distintas o una única muestra (Woolson, 2008). 

Prueba de hipótesis específica del indicador 1: Número de ventas (NV). 

Hipótesis estadística: 

• H0: El sistema web no presenta mejoras sustanciales en el número de ventas

de proceso de ventas del gimnasio SKY GYM, Ayacucho 2023.

• H1: El sistema web no presenta mejoras sustanciales en el número de ventas

de proceso de ventas del gimnasio SKY GYM, Ayacucho 2023.

Tabla 9. Rangos del indicador NV 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

I1 Post test – I1 Pre 

test 

Ran. negativos 0a 0.00 .00 

Ran. positivos 29b 15.00 435.00 

Empates 1c

Total 30 

a. I1 Post test < I1 Pre test

b. I1 Post test > I1 Pre test
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Tabla 10. Datos estadísticos del indicador NV 
 

Prueba de rangos con signo 

de Wilcoxon 

  
 
 

Z 

Sig. 

Asintótica 

(bilateral) 

I1 Post test – I1 Pre test -4.708 0.000 

 

De forma similar, el cuadro 11 ilustra como se utilizó la prueba de Wilcoxon 

para validar la hipótesis del indicador 1. Los datos de la posprueba son mayores 

que los de la preprueba, como se desprende de la observación de que 29 valores 

contribuyen al rango positivo y 1 empate. 

Por consiguiente, en el análisis que utiliza la prueba de rangos Wilconxon se 

obtiene un valor z de -4,708, lo que conduce al rechazo de la hipótesis nula. 

Además, el nivel de significancia es de 0.000, siendo inferior a 0.05. En 

consecuencia, se concluye que se rechaza la H0 y se respalda la hipótesis 

alternativa. 

Prueba de hipótesis específica del indicador 2: Fidelización de clientes (FC). 

Hipótesis estadística: 

• H0: El sistema web no incrementa significativamente la fidelización de 

clientes del proceso de ventas del gimnasio SKY GYM, Ayacucho 2023. 

• H1: El sistema web aumenta significativamente la fidelización de clientes del 

proceso de ventas del gimnasio SKY GYM, Ayacucho 2023. 

Tabla 11. Rangos del indicador FC 
 

   
N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

I2 Post test – 

I2 Pre test 

Ran. negativos 9a 8.67 78.00 

Ran. positivos 21b
 18.43 387.00 

 Empates 0c   
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Total 30 

a. I2 Post test < I2 Pre test 

b. I2 Post test > I2 Pre test 

Tabla 12. Estadísticas de contraste del indicador FC 
 

Prueba de rangos con signo 

de Wilcoxon 

  
 
 

Z 

Sig. 

Asintótica 

(bilateral) 

I2 Post-test – I2 Pre-test -3.178 0.001 

 
 

Es importante subrayar que la prueba de rangos de Wilconxon se realizó para 

verificar la hipótesis del indicador 2. En la tabla de rangos se observa que no hay 

coincidencias, nueve valores en el rango negativo y veintiún valores en el rango 

positivo. Esto sugiere que una mayor proporción de los datos proceden del postest 

que del pretest. 

Del mismo modo, en la tabla de rangos de Wilconxon aparece un valor z de - 

3,178, por lo que se rechaza la primera hipótesis. Además, se identifica un nivel de 

significancia con un valor de 0.001, por debajo de 0.05, lo que lleva a la deducción 

de que se descarta la primera hipótesis y se respalda la alternativa. 
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V. DISCUSIÓN

En lo que, respecta a esta indagación se buscó información de varios autores

la cual se hizo una comparación con otros estudios la cual en los resultados en la 

cual se tuvo como base, para los dos indicadores como son: número de ventas (NV) 

y fidelización de clientes (FC). 

Respecto al indicador 1: NV. 

De acuerdo con los descubrimientos obtenidos en esta indagación, se 

confirma que, al realizar una evaluación previa, el indicador NV ciertamente 

presento un valor la cual al hacer el ponderado tuvimos un promedio del 37%. A la 

vez, tras la implementación del sistema web (ISW), los resultados alcanzaron un 

promedio del 86%. En consecuencia, estos valores obtenidos se obtuvieron como 

evidencia que el desarrollo de una solución informática contribuye a un aumento 

del 49% en el indicador NV. 

Además, al hacer un detallado de las tablas obtenidos del indicador NV la 

cual se sacó la inferencial estadística, la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk 

indicó que no sigue una distribución típica. Por esta razón, se recurrió a tener de 

referencia de las pruebas de rangos como es el de Wilcoxon para así indicar y 

contrastar la hipótesis, como se detalla en la tabla 12. Se obtuvo un valor z de - 

4.708, es importante resaltar que el nivel de significancia asintótica (bilateral) es de 

0.000, siendo menor a 0.05. De manera similar, se invalida la hipótesis nula y se 

respalda la hipótesis alternativa. En resumen, se confirma que la ISW resulta en un 

incremento en el indicador NV. 

Con relación a este descubrimiento muestra discrepancias con la 

investigación realizada por (Martínez, 2020), donde se afirma que la plataforma web 

contribuyó a mejorar el proceso de ventas en un 29%. De manera similar, se 

diferencia de los resultados de (Bustamante, 2021), mencionó que la introducción 

de una solución informática incrementa en un 55% el nivel de servicio de una 

compañía privada. En línea con (Menacho, 2021), se subraya que el uso de un 

software web facilita un aumento del 35% en las ventas atendidas durante el 

proceso de ventas de una empresa. 
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Asimismo, lo mencionado se vincula con la VI del sistema web, tal como lo 

indica (Berzal et al., 2007b), proporcionando información valiosa acerca de la 

construcción de un sistema web basado en interfaces, conocido en la actualidad 

como MVC (modelo, vista y controlador). En este sentido, estas páginas incorporan 

una parte dinámica y diversas funcionalidades. Además, (Castro et al., 2020), se 

debe acceder a un sistema web a través de un navegador web y almacenarlo en 

un servidor en la nube. 

En la misma línea, guarda relación con el indicador del número de ventas, 

según (Aroni, 2021), quien expone que el número de ventas de la empresa tiende 

a responder en un tiempo específico. Asimismo, (Bustamante, 2021)señala que NV 

representa la verificación de los diferentes casos realizados durante el periodo 

establecido. 

Respecto al indicador 2: FC. 

 
Asimismo, los resultados presentados para el 2do indicador, se verifica que 

la FC, teniendo como respuesta de la ISW en la evaluación inicial, se situaba en un 

57%. Posteriormente, tras el desarrollo del sistema web en la evaluación posterior, 

experimentó un incremento alcanzando el 72%. En consecuencia, se puede afirmar 

que la introducción del sistema web dio lugar a un aumento del 15% en la FC. 

De acuerdo con los descubrimientos destacados en esta indagación, se 

evidencia que en la primera evaluación de nuestro indicador de FC se obtuvo un 

registró con un promedio del 57%, y posterior de la puesta en marcha del sistema 

web, los resultados alcanzaron un resultado del 72%. Además, resultados indican 

que la implementación de una solución informática contribuye a aumentar el 

indicador de FC en un 15%. 

De igual manera, este resultado está basado en la indagación de (Soriano & 

Passara, 2021), en cual nos indica que una plataforma web optimiza la fidelización 

de clientes, con un 15% de incremento, asimismo, se corrobora que el resultado de 

(Aroni, 2021), quien manifiesta que la empresa con el sistema web influyo de 

manera acogedora y positiva en la utilización de los registros de los trabajadores 

de en la cual aumento 27%. De la misma manera (Alva & Laynes, 2019), sostiene 
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que al hacer una ISW no solo mejora la administración de las ventas, sino que 

también contribuye al progreso tecnológico en la organización. 

Cabe resaltar, una relación que se tiene con la V.I la cual es sistema web, a 

su vez (Berzal et al., 2007, nos define que una aplicación tiene un diseño o interfaz 

construida en base a páginas web, la cual su gran diferencia es la dinámica y la 

interactividad , si bien es cierto anteriormente las páginas web eran solo estáticas, 

no había interacción con el usuario, complementando a ello, (Castro et al., 2020), 

afirma que un sistema web es una plataforma en la cual está alojado aun servidor 

en la nube, la cual tiene soporte de acceder mediante una navegador web. 

Asimismo, esta tiene relación con el indicador número de ventas de la empresa, 

además, (Alva & Laynes, 2019), menciona que las empresas tienen como objetivos 

planteados que la capacidad de desarrollo, conlleva a tener un tiempo 

predeterminado en cual es necesario para cumplir con los objetivos, es conveniente 

decir que (Soriano & Passara, 2021), sostiene que este indicador refleja la aptitud 

de la empresa en cual tiene una mentalidad de sobresalir en los cambios 

tecnológicos la cual ayuda a realizar cursos en el ámbito de las TI. 

Respecto al Objetivo General 

 
Respecto al propósito general, según la explicación previa, se puede afirmar 

que el sistema web mejora el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho 

– 2023, debido a que se obtuvieron los resultados más favorables en ambas 

métricas de la variable dependiente, según se detalla a continuación. 

En la métrica inicial, identificada como número de ventas (NV), y tras realizar 

un análisis inferencial, se constató un aumento del 49% en el NV después de la 

introducción del sistema web. 

Asimismo, en el segundo indicador llamado fidelización de clientes (FC), se 

constató que la utilización de estrategias de fidelización experimentó un aumento 

significativo del 15% tras la planificación y coordinación en la implementación del 

sistema web. 

En resumen, se sostiene que la implementación de un sistema web beneficia 

el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho – 2023. Esta expresión está 

acorde con los autores (Aroni, 2021; Berzal et al., 2007; Vázquez, 2018), en 
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resumen, sostuvieron que un S.W mejoró, organizó y gestionó las ventas en el 

gimnasio, evitando la pérdida de datos e información sobre ventas y clientes. 

Además, (Alona et al., 2024), nos dicen que un sistema de venta para el 

comercio minorista electrónico, ayudo en mejorar sus productos, asimismo, se tuvo 

que ver la satisfacción de los clientes, la cual ayuda a tener mayor eficiencia para 

la empresa, teniendo de soporte el uso del sistema web. 

Por lo tanto, (Murguía et al., 2024), en la relación al diseño en el desarrollo 

de software, tuvo eficientes mejoras al aplicar el uso de la arquitectura en tres 

capas, hace que tenga una mayor relación en cada una de esas capas, ayudando 

a tener una mayor adaptabilidad y simplicidad para el usuario. 

Asimismo, (Cayo & Seracapa, 2024), que la empresa EcoMejia tenía 

deficiencias en sus ventas, por tanto, que como objetivo le plantearon que un 

sistema web, ayudaría a mejorar sus ventas, la cual como resultado tuvo grandes 

éxitos, tomando en cuenta un impacto positivo tanto para la empresa como para los 

desarrolladores de dicha indagación. 

Cabe resaltar que, (PANTOJA & ROJAS, 2024), da como objetivo que, ante 

los avances tecnológicos, plantearon a la empresa Servicell, que al implementar un 

sistema web, estarán un paso delante de sus competidores con respecto a los 

procesos de ventas y control, además esta indagación resulto tener sus procesos 

eficientes, a lo cual aplicaron una metodología Scrum, la cual permitió el desarrollo 

del software. 

Además, (Ortiz & Vásquez, 2024), implementaron un sistema de información 

en la iglesia Evangélica Renuevo, aplicando las metodologías Scrum, además 

utilizo GitHub, para subir el proyecto como un servidor en la nube, y para un dominio 

uso Cloudflare, así tener un sistema de gran escalabilidad. 

Agregando a lo anterior, al desarrollar un sistema, usaron ciertas 

metodologías como es el XP y Scrum, teniendo así un mejor en foque en la 

estructura del sistema, ayudando a mejorar el proceso de gestión de docentes, así 

como resultado tuvieron un tiempo de reducción de 62.43%. 
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Por último, (Kayap & Sergio, 2024), nos dicen que la empresa Maryed tiene 

una forma de trabajo tradicional, como objetivo le plantearon que deberían 

implementar un sistema web, en su proceso de ventas, la cual como resultado 

obtuvieron diversas ventajas y mejoras, como es el de agilizar la atención a los 

usuarios. 

Respecto a la metodología de investigación 

 
Cabe resaltar que los objetivos determinados se lograron mediante la 

aplicación de una metodología experimental con diseño preexperimental, la cual 

fue adoptada en esta indagación, posibilitando la comparación de ambas 

situaciones y el análisis de las modificaciones experimentadas por la V.D, también 

se utilizaron tarjetas de registro para la recogida de datos y el programa SPSS V.26 

para su tratamiento en las distintas fases. 

Es de suma importancia resaltar que se optó por emplear la metodología 

Extreme Programming (XP), en conjunto con el lenguaje de programación C# y el 

marco de desarrollo Asp.net y el sistema de gestión de base de datos SQL Server, 

con el propósito fundamental de llevar a cabo de manera altamente exitosa y 

eficiente, las fases de estudio, diseño y aplicación del sistema en cuestión. 

Además, los indicadores NV y FC, desempeñaron un papel fundamental en 

esta investigación, ya que permitieron una medición precisa y efectiva de la V.D, 

contribuyendo a mejorar las áreas de oportunidad identificadas en la empresa SKY 

GYM. 

De igual manera, se sostiene que esta investigación contribuye con nuevos 

aportes y conocimiento a la comunidad científica, además nos facilita la 

cooperación entre la empresa, en este caso, el gimnasio, y sus clientes. Se 

presenta como una asistencia más acogedora, moderna, tecnológica e innovadora 

que optimiza el proceso de ventas de manera oportuna y eficiente, y sobre todo 

incrementando las ventas y la fidelización de clientes, respaldando así mayores 

niveles de productividad económica. Además, este estudio se publicará en un 

formato de fácil lectura para que otros indagadores puedan hacer uso de los 

resultados. 



30 

VI. CONCLUSIONES

Dada la información extraída en esta indagación, se derivan lo siguiente: 

Primero: Se puede concluir que la introducción del sistema web generó una 

mejora significativa en el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM, logrando 

resultados óptimos en los dos indicadores, NV y FC. Además, la comprobación 

suficiente de las hipótesis facilito la consecución de los objetivos fijados. 

Segundo: Se puede concluir que el (NV) en el proceso de ventas del gimnasio 

SKY GYM experimentó una mejora significativa del 49% después de la 

implementación del sistema web. 

Tercero: Se puede deducir que la fidelización de clientes (FC) en el proceso de 

ventas del gimnasio SKY GYM experimentó un incremento significativo, alcanzando 

un aumento del 15% después de la implementación del sistema. 
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VII. RECOMENDACIONES 

Sumado a esto, a continuación, se indican determinadas sugerencias que 

podrían ser beneficiosas para investigaciones futuras. 

Primero: Se aconseja proporcionar formación al personal del departamento 

correspondiente acerca de la operación de la plataforma en línea. Esto se debe a 

que uno de los elementos clave para garantizar un uso efectivo de la estructura y 

sus funciones es prevenir posibles insatisfacciones. 

Segundo: Para optimizar el rendimiento del sistema web en términos de ventas, 

se sugiere que el equipo a cargo evalúe la complejidad y la prioridad de las ventas 

antes de asignarlas a un desarrollador. También se aconseja la implementación de 

un módulo que posibilite el análisis anticipado de la prioridad de ventas, con el fin 

de reducir la carga de trabajo manual. 

Tercero: Para potenciar la retención de clientes a través del sistema web, se 

aconseja al equipo responsable que evalúe, la asignación de un desarrollador 

depende tanto del tiempo disponible como de la prioridad antes de ser asignado. 

Además, se sugiere revisar el historial de ventas registrado y facilitar la atención al 

cliente. 
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Anexos 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

TITULO: Sistema web para el proceso de ventas del gimnasio SKY GYM Ayacucho 2023. 
AUTOR: Saccsara Meza, Milton Y. 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

PROBLEMA General: 
PG: ¿En qué medida un sistema 
web mejora el proceso de ventas 
del gimnasio SKY GYM 
Ayacucho 2023? 

Problemas  específicos: 
PE1: ¿En qué medida un 
sistema web mejora el número 
de ventas en el proceso de 
ventas del gimnasio SKY GYM 
Ayacucho 2023? 

PE2: ¿En qué medida un 
sistema web incrementa la 
fidelización de clientes en el 
proceso de ventas del gimnasio 
SKY GYM Ayacucho 2023? 

OBJETIVO General: 
OP: Determinar en qué 
medida un sistema web 
mejora el proceso de 
ventas del gimnasio SKY 
GYM Ayacucho 2023. 

Objetivos específicos: 
OE1: Determinar en qué 
medida un sistema web 
mejora el número de 
ventas del proceso de 
ventas del gimnasio SKY 
GYM Ayacucho 2023. 

OE2: Determinar en qué 
medida un sistema web 
incrementa la fidelización 
de clientes del proceso 
de ventas del gimnasio 
SKY GYM Ayacucho 
2023 

HIPÓTESIS General: 
HX: Un sistema web 
mejora el proceso de 
ventas del gimnasio SKY 
GYM Ayacucho 2023. 

Hipótesis específicas: 
HE1: Un sistema web 
mejora el número de 
ventas del proceso de 
ventas del gimnasio SKY 
GYM Ayacucho 2023. 

HE2: Un sistema web 
incrementa la fidelización 
de clientes del proceso de 
ventas del gimnasio SKY 
GYM Ayacucho 2023. 

VARIABLE INDEPENDIENTE: Sistema Web 

VARIABLE DEPENDIENTE: Proceso de Ventas 

DIMENENSIONES INDICADORES ESCALA 

Transacción 
Número de 

ventas 
NV 

DE RAZÓN 

Calidad de 
Servicio 

Fidelización de 
clientes 

FC 
DE RAZÓN 
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Metodología 

TIPO Y DISEÑO 
POBLACIÓN Y 

MUESTRA 

TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 
ESTADÍSTICA POR UTILIZAR 

Tipo: 

Aplicada 

Enfoque: 

Cuantitativo 

Diseño: 

Experimental – 

Pre-Experimental 

Método 

Hipotético- Deductivo 

Población: 

30 registros de ventas 

Tamaño de muestra: 

30 registros de ventas 

Muestreo: 

No probabilístico por 

conveniencia 

Técnicas: 

Fichaje 

Instrumentos: 

Ficha de registro 

Descriptiva: 

(Rendón-Macías et al., 2016), La estadística descriptiva aborda la 

rama estadística que instruye sobre la creación de un resumen 

conciso y claro de los datos de las encuestas, utilizando gráficos, 

tablas y figuras. 

En el análisis descriptivo, se procederá a automatizar el cálculo 

de la media de los datos recopilados para cada indicador de 

nuestras variables independientes y dependientes en las fases de 

pretest y post test. 

Inferencial: 

Los datos obtenidos fueron sometidos al test de Shapiro-Wilk 

para confirmar su autenticidad o normalidad; posteriormente, se 

empleó la prueba de Wilcoxon para evaluar tanto la hipótesis 

general como la específica. 
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Anexo 2: Matriz de Operacionalización de Variables 

TÍTULO: Sistema web para el proceso de ventas del gimnasio Sky Gym, Ayacucho 2023. 

AUTOR: Saccsara meza, Milton Y. 

INDICADOR DEFINICIÓN INSTRUMENTO ESCALA FÓRMULA 

Número de ventas 

NV 

Se describe como la 
cantidad o valor 
vinculado al número de 
productos, bienes o 
servicios que se han 
vendido en un 
determinado período., 
(Samsing, 2021) 

Ficha de registro De razón 

𝑽𝑹 
𝑵𝑽 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑯𝑻 

NV: Número de ventas. 

VR: ventas realizadas. 

HT: Horas trabajadas. 

Fidelización de 

clientes 

FC 

Es una medida de la 
probabilidad de que un 
cliente repita su compra 
con una empresa o 
marca. La fidelización de 
clientes es el resultado 
de una relación positiva y 
continua entre un cliente 
y una empresa, (Muguira, 
2023). 

Ficha de registro De razón 

𝒄𝒓 
𝑭𝑪 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑪𝑨𝑷 

FC: Fidelización de clientes. 

Cr: Consumidores recurrentes. 

CAP: clientes adquiridos por periodo 
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Anexo 3: Instrumentos de recolección de datos 

Ficha de registro N° 1: Número de ventas (NV) 
 

Ficha de registro del indicador: Número de ventas (NV) 

Investigador Saccsara Meza, Milton yukawa 

Empresa Sky Gym 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de ventas 𝑽𝑹 
𝑵𝑽 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑯𝑻 

NV: Número de ventas. 

VR: ventas realizadas. 

HT: Horas trabajadas. 

Indicador Medida 

 
 

Número de 
ventas 

 

 
De razón 

Ítem Fecha VR HT NV (%) 

1     

2     

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

10     

11     

12     

13     

14     

15     

16     

17     

18     

19     

20     

…     

50     

Promedio  
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Ficha de registro del indicador: Número de ventas (NV). 

Investigador Saccsara Meza, Milton yukawa 

Empresa Sky Gym 

Post Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de ventas 𝑽𝑹 
𝑵𝑽 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑯𝑻 

NV: Número de ventas. 

VR:  ventas realizadas. 

HT: Horas trabajadas. 

Indicador Medida 

Número de 
ventas 

Porcentaje 

Ítem Fecha VR HT NV (%) 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

… 

50 

Promedio 



43  

Ficha de registro N° 2: Fidelización de clientes (FC). 
 

Ficha de registro del indicador: Fidelización de clientes (FC) 

Investigador Saccsara Meza, Milton yukawa 

Empresa Sky Gym 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de ventas 𝒄𝒓 
𝑭𝑪 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑪𝑨𝑷 
 
FC: Fidelización de clientes. 

 
Cr: Consumidores recurrentes. 

 
CAP: clientes adquiridos por periodo 

Indicador Medida 

 
Fidelización de 

clientes 

 
 

De razón 

Ítem Fecha CR CC FC (%) 

1     

2     

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

10     

11     

12     

13     

14     

15     

16     

17     

18     

19     

20     

…     

50     

Promedio  
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Ficha de registro del indicador: Fidelización de clientes (FC) 

Investigador Saccsara Meza, Milton yukawa 

Empresa Sky Gym 

Post Test 

Proceso Observado Fórmula 

Proceso de ventas 𝒄𝒓 
𝑭𝑪 = ( ) ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑪𝑨𝑷 
 
FC: Fidelización de clientes. 

 
Cr: Consumidores recurrentes. 

 
CAP: clientes adquiridos por periodo 

Indicador Medida 

 
Fidelización de 

clientes 

 
 

De razón 

Ítem Fecha CR CC FC (%) 

1     

2     

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

10     

11     

12     

13     

14     

15     

16     

17     

18     

19     

20     

…     

50     

Promedio  
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Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento 

Validación del Experto N°1 

 
Validación del Experto N°2 
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Validación del Experto N°3 
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Anexo 5: Constancia de Grados y títulos de validadores (SUNEDU) 

Validador 1 

 

 
Validador 2 
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validador 3 
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Anexo 6: Base de datos indicadores. 
 

 NUMERO DE VENTAS Fidelización DE CLIENTES 

V1PreTest V1PostTest V2PreTest V2PosTest 

1 0,43 0,64 0,50 0,89 

2 0,50 0,79 0,71 0,82 

3 0,36 0,93 0,40 0,77 

4 0,64 0,86 0,57 0,83 

5 0,50 1,07 0,71 0,60 

6 0,14 0,86 0,40 0,83 

7 0,36 1,07 0,60 0,53 

8 0,29 0,64 0,75 0,89 

9 0,43 0,79 0,67 0,82 

10 0,36 1,07 0,20 0,80 

11 0,43 0,86 0,67 0,75 

12 0,29 0,71 0,20 0,70 

13 0,14 0,86 0,60 0,58 

14 0,43 0,86 0,50 0,75 

15 0,29 1,00 0,75 0,79 

16 0,50 1,00 0,57 0,64 

17 0,50 0,71 0,71 0,90 

18 0,43 0,86 0,50 0,67 

19 0,36 0,86 0,60 0,50 

20 0,14 1,07 0,71 0,33 

21 0,36 0,86 0,75 0,67 

22 0,36 1,00 0,50 0,86 

23 0,64 0,86 0,50 0,67 

24 0,29 0,93 0,75 0,62 

25 0,14 0,64 0,50 0,78 

26 0,21 0,93 0,33 0,77 

27 0,29 0,86 0,75 0,67 

28 0,43 0,86 0,50 0,83 

29 0,43 0,79 0,67 0,64 

30 0,64 0,64 0,60 0,83 
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Anexo 7: Autorización para realizar la investigación 
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

0 

0.2 

0.4 

0.6 

0.8 

1 

1.2 

POST TEST PRE TEST 

 

 

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

a) Indicador 1: Número de ventas (NV) 

Utilizando los rangos de Wilcoxon con los registros en base 30, como se ve en la figura 3, se desprende de los resultados que la 
post prueba de la variable NV es aceptable, ya que tiene un rango creciente en comparación con la preprueba. 

Figura 3. Comparación del comportamiento del indicador NV 
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b) Indicador 2: Fidelización de clientes (FC). 

Aplicando los rangos de Wilcoxon con los registros basados en 30, como se observa en la Figura 4, los resultados de la prueba 
posterior también son aceptables para la variable FC, ya que presentan un rango mayor en comparación con la prueba previa. 

Figura 4. Comparación del comportamiento del indicador FC 

Post Test Pre Test 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

1.00 
 

0.90 
 

0.80 
 

0.70 
 

0.60 
 

0.50 
 

0.40 
 

0.30 
 

0.20 
 

0.10 
 

0.00 
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Anexo 9: Metodología de desarrollo de software. 

Arquitectura de Software 

La arquitectura para el desarrollo del sistema tiene como modelo el patrón de N 

capas, la cual es considerado como un conjunto de servicios relacionada agrupados 

en diversas capas la cual, permite hacer diversos cambios como modificar, construir 

tiene como objetivo de acoplamiento del modelo del dominio (lógica y reglas de 

negocios) y restos de capas del sistema, como se muestra en la figura. 

 
 

 

Se selecciono este modelo N capas, por sus ventajas en el mantenimiento de las 

funciones localizadas, asimismo, sirve para hacer cambios a futuros y dar el 

mantenimiento posterior durante la vida de la aplicación. 

Además, para la elaboración del sistema, se llevó a cabo una evaluación y 

selección entre diversas metodologías, como se muestra en el cuadro que sigue a 

continuación: 

Tabla 13. Comparación de metodologías de desarrollo de software 
 

 ASD DSM SCRUM XP 

Sistema como algo cambiante 5 3 5 5 

Colaboración continua 5 5 5 5 

Resultados 5 4 5 5 
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Simplicidad 4 3 5 5 

Adaptabilidad 5 3 4 3 

Excelencia Técnica 3 4 3 4 

Prácticas de 
codificación 

 
4 

 
4 

 
4 

 
5 

Media CM 4.4 3.6 4.2 4.4 

Media Total 4.7 3.6 4.7 4.8 

NOTA: basado en (Jiménez et al., 2019) 

 
Según la tabla X, se optó por la metodología de Programación Extrema (XP) para 

la ejecución de este proyecto. Esta aproximación de trabajo destaca por centrarse 

en las exigencias del cliente, posibilitando su integración como un miembro 

adicional del equipo. 

1. Extreme Programming (XP): 

La Programación Extrema (XP) es un enfoque de ingeniería de software 

desarrollado por Kent Beck. Esta metodología forma parte de los procesos ágiles 

de desarrollo y se basa en la construcción inicial de buenas prácticas de 

codificación, así como en los principios de adaptación, simplicidad, inspección 

continua, innovación y autogestión (Jiménez et al., 2019). 

Del mismo modo, se usó el XP, ya que tiene una gran demanda en el desarrollo del 

software y según lo expresado por Jiménez y otros (2019), se señala la presencia 

de etapas en la metodología XP, las cuales se llevan a cabo en el marco de cuatro 

actividades estructurales: Planeación, se implementó previamente al inicio del 

proyecto, momento en el cual sostuvimos una reunión con el propietario del 

gimnasio para comprender la naturaleza del negocio y las dificultades principales 

que se enfrentan. Seguido del Diseño, exploramos la manera de dar forma a las 

operaciones de aplicación a través de iteraciones, utilizando tareas representadas 

como tarjetas CRC (Clase - Responsabilidad - Colaborador). Estas tarjetas nos 

posibilitan identificar y estructurar las clases dentro del paradigma orientado a 

objetos. Asimismo, la fase de Desarrollo, aquí es donde la programación se 

implementa de acuerdo con los requisitos del cliente, realizando la integración de 

código mediante el uso de ASP.net y la base de datos SQL Server, con la 

colaboración activa del propietario del gimnasio. Finalmente, en la etapa de 
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Diseño 

Pruebas, se lleva a cabo la evaluación de cada tarea identificada en la fase de 

diseño. Estas pruebas son ejecutadas por el desarrollador, como se ilustra en la 

figura 7, que detalla cada una de las actividades de XP y destaca las tareas clave 

de cada una de ellas. 

Figura 5. Metodología XP 
 

Historias de usuario. 

Valores. 

Criterios de adaptación. 

Plan de iteración. 

 

Diseño simple 

tareas CRC 

 
 

Prototipos 

 

Planeación 

 
 

 
Prueba 

 

 

 
 

Codificación 
 

 

Pruebas de unidad 

Pruebas de aceptación 

Incremento de 

software 

Integración continua 

Programación en pareja 

 

 

Nota: Extreme Programming, basado en (Jiménez et al., 2019). 

1.1. Ejecución del proyecto 

Siguiendo la metodología XP, inicialmente se llevó a cabo un análisis de los 

requisitos funcionales y no funcionales para el desarrollo del sistema. Es importante 

destacar que se asignaron roles dentro del proyecto, y posteriormente se 

organizaron reuniones con el propietario del gimnasio. Estas reuniones permitieron 

recopilar información sobre los desafíos que enfrenta el gimnasio en sus ventas, 

como el registro manual y la pérdida de información. Esta información resultó 

fundamental para la creación del sistema web, en el cual se logró definir diversas 

historias de usuario junto con sus respectivas tareas. 

Requerimientos funcionales: 

 
✓ Acceso al sistema 
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✓ Gestión de usuarios 

✓ Creación de permisos 

✓ Registro del personal 

✓ Registro de productos 

✓ Registro de categorías 

✓ Registros de ventas 

✓ Creación de reportes 

✓ Exportación de reportes a Excel 

✓ Creación de boletas 

✓ Gestión de boletas 

 
Requerimientos no funcionales: 

 
✓ El sistema será implementado en entorno web 

✓ Diseño responsive 

✓ Multiplataforma 

✓ Accesibilidad para el usuario 

✓ Seguridad en web 

✓ Respaldo de información 

✓ Soporte para distintos navegadores 

✓ Soporte en línea 

 
 
 
 
 
 

Asignación de roles del proyecto 

 
En la siguiente tabla, se detallan las funciones asignadas a cada miembro del 

equipo en el proyecto. 

Tabla 14. Asignación de roles del proyecto 
 

ROL ASIGNADO A: 

Programador Milton Yukawa Saccsara Meza 

Cliente Alvaro A. Cisneros Cuya 

Tester Milton Yukawa Saccsara Meza 
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Consultor Milton Yukawa Saccsara Meza 

 
 

Historias de Usuario 

 
Para la ejecución de este proyecto, el Sistema de Proceso de Ventas (SPV) incluirá 

los siguientes módulos, los cuales se han identificado a partir de las reuniones 

llevadas a cabo con el responsable de la mesa de ayuda. 

❖ Inicio de sesión 

❖ DashBoard 

❖ Administración 

❖ Inventario 

❖ Ventas 

❖ Reportes 

 
Asimismo, se identificaron las siguientes historias de usuario de SKY GYM 

(HUSG): 

Tabla 15. Historias de usuario SKY GYM 
 

N° 
HISTORIA DE 

USUARIO 
PRIORIDAD RIESGO 

RESPONSABLE 

HUSG1 Acceso al sistema Alta Alto Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG2 Gestión de 
usuarios 

Alta Medio Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG3 Creación de 
permisos 

Alta Medio Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG4 Registro del 
personal 

Alta Medio Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG5 Registro de 
productos 

Alta Alto Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG6 Registro de 
categorías 

Alta Alto Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG7 Registro de 
ventas 

Alta Alto Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG8 Creación de 
Reportes 

Alta Medio Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG9 Exportación de 
reportes a Excel 

Media Bajo Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

HUSG10 Creación de 
boletas 

Media Bajo Milton Yukawa 
Saccsara Meza 
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HUSG11 Gestión de 
boletas 

Media Bajo Milton Yukawa 
Saccsara Meza 

 
 

Después de establecer claramente cada una de las historias de usuario, se 

procedió a la planificación de la fase de desarrollo del proyecto. En este sentido, se 

creó el plan de entregas que consta de las siguientes tareas o iteraciones: 

Tabla 16. Tareas de las historias del usuario. 
 

 
N° 

 
HISTORIA DE USUARIO 

SEMANAS 

DE     

DESARROLO 

 
 

 
Primera tarea 

Acceso al sistema  
 

 
3 semanas 

Gestión de usuarios 

Creación de permisos 

Registro del personal 

Registro de productos 

Registro de categorías 

 
 

Segunda tarea 

Registro de ventas  
 

1 semana 

Creación de reportes 

Exportación de reportes a Excel 

Creación de boletas 

Gestión de boletas 

 

 
Las historias de usuario se representaron mediante tareas o tarjetas, cada una 

acompañada de su correspondiente CRC. 

Tabla 17. Historia de usuario (HUSG1) 
 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG1 Usuario: Administrador, Usuario soporte. 

Nombre de la historia: Acceso al sistema 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 2 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 
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Descripción: Los tipos de usuarios del sistema tendrán un nombre y clave 

única con la que podrán ingresar, en el caso de los clientes se le generará su 

perfil de usuario a cada uno. 

Observaciones: Solo los usuarios que estén definidos en el sistema tendrán 

accesos a sus funcionalidades. 

 
 

Tabla 18.  Historia de usuario (HUSG2) 
 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG2 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Gestión de usuarios 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 2 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 

Descripción: El sistema tendrá definido por defecto un usuario 

superadministrador, el cual tendrá acceso a todas las funcionalidades del 

sistema. Así mismo podrá realizar las operaciones de registro de permiso, 

edición, eliminación de cualquier usuario. 

Observaciones: El superadministrador del sistema será el único usuario que 

tendrá acceso general a todas las funcionalidades del sistema. 

 
 
 
 

Tabla 19.  Historia de usuario (HUSG3) 
 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG3 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Creación de permisos 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 2 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 

Descripción: El sistema permitirá al administrador asignar un nivel de 

jerarquía a los diferentes usuarios que tendrán acceso al sistema web. 
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Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán asignar el 

permiso a cada usuario que forme parte del sistema. 

 

Tabla 20. Historia de usuario (HUSG4) 
 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG4 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro del personal 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 

Descripción: La información requerida de cada empleado será extraída de la 

planilla de la empresa de acuerdo al departamento asignado. Una vez cargada 

la información se guardará en la base de datos del sistema, creando su perfil 

de usuario y habilitando las funcionalidades que le corresponden. 

Observaciones: Los empleados solo tendrán acceso al sistema para las 

funciones que se le fueron asignados y actualizar únicamente su contraseña. 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Tabla 21. Historia de usuario (HUSG5) 

 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG5 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro de productos 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza. 
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Descripción: La información de los servicios o productos brindados se 

mostrarán al momento que el cliente genere su pedido de atención, estos 

serán registrados por el administrador. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán crear los 

diferentes servicios que formarán parte del sistema. 

Tabla 22.  Historia de usuario (HUSG6) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG6 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro de categorías 

Prioridad: Alta Riesgo: Alto 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza. 

Descripción: La información de los servicios o categorías brindados se 

mostrarán al momento que el cliente genere su pedido de atención, estos 

serán registrados por el administrador. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán crear los 

diferentes servicios que formarán parte del sistema. 

Tabla 23.  Historia de usuario (HUSG7) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG7 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Registro de venta 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: segunda tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 
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Descripción: La información que se genera para la venta se mostrarán al 

momento  que  el cliente  genere  su pedido de  atención  y realice la compra 

correspondiente, estos serán registrados por el administrador y el encargado. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán crear los 

diferentes servicios que formarán parte del sistema. 

Tabla 24. Historia de usuario (HUSG8) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG8 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Creación de reportes 

Prioridad: Alta Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 

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

cual se mostrará en gráficos de barras y listas específicas. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán tener acceso 

a los diferentes reportes que se requieran tener dentro del sistema. 

Tabla 25. Historia de usuario (HUSG9) 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG9 Usuario: Administrador 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a EXCEL 

Prioridad: Media Riesgo: Bajo 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 
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Descripción: El administrador puede exportar los diferentes tipos de reporte 

a un documento PDF. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán exportar los 

diferentes reportes en un archivo EXCEL. 

 

Tabla 26. Historia de usuario (HUSG10) 
 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG10 Usuario: Usuario cliente 

Nombre de la historia: Creación de boleta 

Prioridad: Alta Riesgo: bajo 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 

Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 

Descripción: La información que se almacenará en cada boleta depende de 

las ventas ocurridas dentro del sistema, estas serán descritas por todas las 

ventas la cual estará alojado en el mismo sistema para su visualización. 

Observaciones: Solo los clientes registrados en el sistema tendrán la 

información detallada de su compra, la cual es la boleta. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabla 27. Historia de usuario (HUSG11) 
 

HISTORIA DE USUARIO 

Número: HUSG11 Usuario: Administrador, Usuario soporte, 

Usuario cliente 

Nombre de la historia: Gestión de boleta 

Prioridad: Media Riesgo: Medio 

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea 
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Programador responsable: Milton Yukawa Saccsara Meza 

Descripción: Después de haberse registrado las ventas por parte de los 

administradores del sistema, tendrá la opción para gestionar y/o imprimir 

dichas boletas registradas. 

Observaciones: Solo el administrador o administradores podrán gestionar los 

diferentes tickets que se presenten dentro del sistema. 

 

Pruebas de aceptación 

La tabla 28 proporciona una descripción general de las pruebas de aceptación. 

Tabla 28. Lista de pruebas de aceptación 
 

N.º de 

prueba 

N.º de 

historia 

Nombre de la 

historia 

N.º tarea 

PASG1 HUSG1 Acceso al sistema  
 

 
Primera tarea 

PASG2 HUSG2 Gestión de usuarios 

PASG3 HUSG3 Creación de permisos 

PASG4 HUSG4 Registro del personal 

PASG5 HUSG5 Registro de 

productos 

PASG6 HUSG6 Registro de 

categorías 

PASG7 HUSG7 Registro de ventas  

 
Segunda tarea 

PASG8 HUSG8 Creación de reportes 

PASG9 HUSG9 Exportación de 

reportes a Excel 

PASG10 HUSG10 Creación de boletas 

PASG11 HUSG11 Gestión de boletas 

 

La información detallada sobre cada una de las pruebas de aceptación empleadas 

en la primera tarea de la segunda etapa se encuentra en las tablas 29 a 39. 

Tabla 29 .Prueba de aceptación (PASG1). 
 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG1 N.º historia de usuario: HUSG1 

Nombre de la historia: Acceso al sistema 
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Condiciones de ejecución: Cada usuario debe contar con un perfil y su 

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

rol. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Dar clic en el enlace proporcionado 

Llenar el formulario de Usuario (Correo Electrónico) y la respectiva contraseña 

Luego pulsar el botón INICIAR SESIÓN 

Resultado esperado: Acceso eficiente a las funcionalidades del sistema 

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

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 30. Prueba de aceptación (PASG2). 
 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PATS2 N.º historia de usuario: HUTS2 

Nombre de la historia: Gestión de usuarios 

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

desea cambiar las configuraciones de su cuenta tendrá que autenticarse 

primero. 

Entrada / pasos de ejecución: 

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

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

de su perfil, seguido tendrá que llenar el formulario correspondiente 

introduciendo su contraseña actual, posteriormente definir un nuevo indicio de 

contraseña. 

Resultado esperado: Cuenta de usuario actualizada correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

 
 

Tabla 31. Prueba de aceptación (PASG3). 
 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG3 N° historia de usuario: HUSG3 

Nombre de la historia: Creación de permisos 
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Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

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

asignarle los permisos necesarios para cada usuario. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de administración 

Roles y permisos, asignar un nuevo rol y los permisos necesarios 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: Registro de roles de usuarios almacenados 

satisfactoriamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 32. Prueba de aceptación (PASG4). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG4 N° historia de usuario: HUSG4 

Nombre de la historia: Registro del personal 

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

sistema y posteriormente ir al módulo de administración y registrar el personal 

requerido. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de administración 

Personal, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del personal fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 33. Prueba de aceptación (PASG5). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG5 N° historia de usuario: HUSG5 

Nombre de la historia: Registro de productos 
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Condiciones de ejecución: El administrador tendrá que iniciar sesión en el 

sistema y posteriormente ir al módulo de inventario y registrar los productos o 

servicios requeridos. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de inventario 

Productos, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del producto fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 34. Prueba de aceptación (PASG6). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG6 N° historia de usuario: HUSG6 

Nombre de la historia: Registro de categorías 

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

sistema y posteriormente ir al módulo de inventario y registrar la categoría cual 

corresponde dichos productos requeridos. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo de inventario 

Categoría, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro de la categoría fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 35. Prueba de aceptación (PASG7). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG7 N° historia de usuario: HUSG7 
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Nombre de la historia: Registro de ventas 

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

sistema y posteriormente ir al módulo de ventas y registrar los productos la 

cual va realizar la compra el cliente. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al  sistema 

Ir al módulo de venta 

Venta, pulsar el botón Nuevo, agregar la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: El registro del producto fue agregado correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 36. Prueba de aceptación (PASG8). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG8 N° historia de usuario: HUSG8 

Nombre de la historia: Creación de reportes 

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

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y manejar los reportes que 

se requiere. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo reportes 

Posteriormente, presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, tipo de 

incidencias, estados y clientes 

Resultado esperado: Observar los diferentes reportes requeridos 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 37. Prueba de aceptación (PASG9). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 
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Número: PASG9 N° historia de usuario: HUS9 

Nombre de la historia: Exportación de reportes a EXCEL 

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

sistema y posteriormente ir al módulo de reportes y exportar los reportes que 

se requiere en formato EXCEL. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo reportes 

Posteriormente presionar en el botón Buscar de acuerdo a fechas, tipo de 

incidencias, estados y clientes. 

Finalmente exportar a EXCEL 

Resultado esperado: El reporte se exportó correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 38. Prueba de aceptación (PASG10). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 

Número: PASG10 N° historia de usuario: HUSG10 

Nombre de la historia: Creación de boleta 

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

y posteriormente tendrá la opción de genera nueva Boleta y los servicios 

requeridos estarán registrados 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Clic en el botón ver, y estará la información requerida 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: La boleta fue registrado correctamente, estado 

registrado 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 

Tabla 39. Prueba de aceptación (PASG11). 

PRUEBA DE ACEPTACIÓN 
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Número: PASG11 N° historia de usuario: HUSG11 

Nombre de la historia: Gestión de boleta 

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

sistema y posteriormente ir al módulo de operaciones y monitorear los 

servicios requeridos por los clientes. 

Entrada / pasos de ejecución: 

Ingresar al sistema 

Ir al módulo venta 

Allí tiene las opciones de ver las boletas, cotizar y luego poder imprimir dicha 

compra realizada. 

Posteriormente, presionar en el botón GUARDAR 

Resultado esperado: la boleta fue asignado, en proceso, finalizado 

correctamente 

Evaluación: La prueba se concluyó satisfactoriamente. 
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1.2. Diagrama de flujo del desarrollo del software 
 

 

1.3 Tecnologías y lenguajes de programación 

Además, en la creación del sistema se utilizó una variedad de tecnologías y 

lenguajes de programación. 

 

FRONT END BACK END SERVIDOR 

C#, JQuery, 

HTML, Css 

Datatable, Sweet 

JavaScript, 

Bootstrap 

SQLServer versión 

18, 

Asp.net 6, 

API en formato 

Json. 

 
 
 

 
Azure para Windows 

Es importante destacar que todas estas herramientas no implicaron ningún costo. 
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Seguido se muestra la interfaz del sistema luego de abre programado las diferentes 

historias de usuario. 
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