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Resumen 

La presente tesis especifica el desarrollo de un Sistema Web para el proceso 
de ventas en la empresa Creaciones Kantati, debido a que la situación 
empresarial previa a la aplicación del sistema presentaba deficiencias en 
cuanto al control de las unidades por transacción y el ticket medio. El objetivo 
de esta investigación fue determinar la influencia de un Sistema web para el 
proceso de ventas en la empresa Creaciones Kantati en el año 2019. 
 
Por ello, se describe previamente aspectos teóricos de lo que es el proceso de 
ventas, así como las metodologías que se utilizaron para el desarrollo del 
Sistema web. Para el desarrollo del Sistema Web, se empleó la metodología 
Scrum, por ser la que más se acomodaba a las necesidades y etapas del 
proyecto, además por tener características de una metodología ágil.  
 
El tipo de investigación es aplicada, el diseño de la investigación es pre 
experimental y el enfoque es cuantitativo. Se contó con una población de 952 
número de operaciones para el indicador de unidades por transacción también 
para el ticket medio. El tamaño de la muestra fue de 274 número de 
operaciones, los cuales fueron estratificados según fechas, tipo de producto y 
cantidad para las unidades por transacción, para el ticket medio se estratifico 
por fechas, empleado y turno. El muestreo fue aleatorio probabilístico simple. 
La técnica de recolección de datos fue el fichaje y su instrumento fue la ficha 
de registro, los cuales fueron validadas por expertos. 
 
La implementación del Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Creaciones Kantati permitió incrementar las unidades por transacción en el 
proceso de ventas del 53.08% al 85.07% aumento el ticket medio en ventas del 
42.27% al 68.06%. Los resultados mencionados permitieron llegar a la 
conclusión de que el Sistema Web mejora el proceso de ventas en el área de 
ventas de la empresa Creaciones Kantati. 
Palabras clave: Sistema Web, Proceso de Ventas, Scrum. 
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Abstract 

 
This thesis specifies the development of a Web System for the sales process in 
the company Creaciones Kantati, because the business situation prior to the 
application of the system had deficiencies in terms of the control of the units per 
transaction and the average ticket. The objective of this research was to 
determine the influence of a web system for the sales process in the company 
Creaciones Kantati in the year 2019. 
 
For this reason, theoretical aspects of what the sales process is, as well as the 
methodologies that were used for the development of the web system, are 
previously described. For the development of the Web System, the Scrum 
methodology was used, as it was the one that best suited the needs and stages 
of the project, as well as having characteristics of an agile methodology. 
 
The type of research is applied, the design of the research is pre-experimental 
and the approach is quantitative. There was a population of 952 number of 
operations for the unit’s indicator per transaction also for the average ticket. The 
sample size was 274 number of operations, which were stratified according to 
dates, type of product and quantity for the units per transaction, for the average 
ticket was stratified by dates, employee and shift. The sampling was simple 
probabilistic random. The technique of data collection was the signing and its 
instrument was the registration form, which were validated by experts. 
 
The implementation of the Web System for the sales process in the company 
Creaciones Kantati allowed to increase the units per transaction in the sales 
process from 53.08% to 85.07%, increasing the average sales ticket from 
42.27% to 68.06%. The aforementioned results allowed us to reach the 
conclusion that the Web System improves the sales process in the sales area 
of the company Creaciones Kantati. 
 
Keywords: Web System, Sales Process, Scrum. 
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