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RESUMEN 

 

El presente análisis tiene la exploración, modelo y utilización de un sistema web 

para el proceso de ventas en la empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. El tipo 

de investigación ha sido Aplicada con un diseño Experimental – Pre Experimental 

ya que se buscó resolver el problema por medio del desarrollo de un sistema. 

 Además, el propósito general fue el de establecer la predominación de un sistema 

web para el proceso de ventas en la compañía SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. 

Se usó SCRUM como metodología ágil de desarrollo, la cual ha sido elegida y 

aceptada por medio de la validez de profesionales. Asimismo, se usó el lenguaje 

de programación PHP y MYSQL para la Database. 

 Por otro lado, el indicador rapidez del servicio su población ha sido de 56 pedidos 

y su muestra ha sido de 15 días, y por parte del indicador de calidad del servicio su 

población ha sido de 56 pedidos y su muestra ha sido de 15 días. Asimismo, se 

realizó una prueba de normalidad por mediante el procedimiento de Shapiro-Wilk, 

puesto que la muestra ha sido inferior a 50 y se utilizó la comprobación de rangos 

por método Wilcoxon para admitir o rechazar las conjeturas ya que los datos 

obtuvieron una repartición no regular. 

El resultado demostró que el sistema web mejoró el grado de rapidez del servicio 

ya que se obtuvo en el pre tes t un 32,30% y en el post test un 91%. Del mismo 

modo, el sistema web mejoró la calidad del servicio ya que se obtuvo en el pre test 

un 58% y en el post test un 92%. 

 En conclusión, se puede indicar que dicho sistema web influyó de manera positiva 

en el proceso de ventas de la organización SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. 

 

Palabras claves: Sistema web, proceso de ventas, nivel de rapidez, calidad del 

servicio. 
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ABSTRACT 

 

This analysis has the exploration, model and use of a web system for the sales 

process in the company SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. The type of research 

has been Applied with an Experimental - Pre-Experimental design since it was 

sought to solve the problem through the development of a system. 

 In addition, the general purpose was to establish the dominance of a web system 

for the sales process in the company SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. SCRUM 

was used as an agile development methodology, which has been chosen and 

accepted through the validity of professionals. Likewise, the PHP and MYSQL 

programming language was used for the Database. 

 On the other hand, the speed of service indicator its population has been 56 

requests and its sample has been 15 days, and on the part of the service quality 

indicator its population has been 56 requests and its sample has been 15 days. 

Likewise, a normality test was performed using the Shapiro-Wilk procedure, since 

the sample was less than 50 and the Wilcoxon method rank check was used to 

admit or reject the conjectures since the data obtained a non-distribution. regular. 

The result showed that the web system improved the degree of speed of the service, 

since 32.30% was obtained in the pre-test and 91% in the post-test. In the same 

way, the web system improved the quality of the service since it was obtained in the 

pre-test by 58% and in the post-test by 92%. 

 In conclusion, it can be indicated that said web system positively influenced the 

sales process of the SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL organization. 

 

Keywords: Web system, sales process, speed level, quality of service. 
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A día de hoy en las pequeñas empresas y medianas empresas (que son las PYMES) 

estas juegan un rol importante al interior de nuestra economía Peruana como 

internacional, por lo que en el Perú como en muchos otros países, esta economía se 

está viendo perjudicada debido a la pandemia global que azota casi al 75% de las 

Empresas dado que no pueden ofrecer sus servicios de manera regular como lo venían 

desarrollando tradicionalmente en sus tiendas físicas, para ello, necesitarán apoyarse 

de las herramientas como las TICS ( Tecnologías de información y comunicaciones ) 

para que su actividad no se vea afectada de forma tan drástica, con la ayuda de la 

apoyo de la implementación del sistema web multiplataforma ayudará y mejorará dicho 

proceso de ventas, la cual aumentarán exponencialmente sus ventas sin verse 

afectados totalmente por cómo se ofrecen ahora los servicios y/o productos.  

A nivel internacional Jiménez (2017) hace referencia en su proyecto de tesis, lo 

importante que es un sistema informático dentro de la organización, el cual ayuda en 

las decisiones que tome la alta gerencia como también en la optimización y 

automatización de sus procesos con el uso de sistemas informáticos, transformando 

así todas las tareas manuales a actividades automatizadas y ejecutadas en un menor 

lapso de tiempo.1 

En el aspecto Nacional Loli (2018) concuerda con Jiménez al mencionar que un sistema 

web mejora potencialmente la visualización y posicionamiento de los productos en el 

mercado, dado que, mediante esta forma aumentan los indicadores a un 39.5% 

respecto a la rotación de la mercancía, incluso que este sistema ayudará en la gestión 

de inventario para que se tenga un control absoluto de la mercancía y evitar quedarse 

muchas veces sin unidades disponibles en su inventario.1  

conforme a lo referido por ambos autores y de acuerdo al estudio realizado en la 

Empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL  se logró identificar los siguientes 

problemas; deficiencias en sus procesos de gestión de pedidos y deficiencias en sus 

procesos de gestión de ventas, los cuales se producían cuando los clientes emitían las 

órdenes de compra, que posteriormente llegaban al área de pedidos y estos se 

digitalizaban de forma manual en una hoja de cálculo para después pasar a ser 

grabadas y archivadas, llegando a tal punto, en el que los primeros días de la semana 
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al recibirse constantemente demasiadas ordenes, estas empleaban mucha carga 

laboral y pérdida de tiempo para generar el pedido a fin de ser enviadas al cliente.  

Con lo referido anteriormente podemos apreciar que los problemas que acarrean son 

el índice de la calidad y tiempo de rapidez en el servicio brindado por parte de la 

empresa, al no facilitar un medio en el cual los clientes puedan realizar sus pedidos y 

obtener el monto final de su orden de compra en tiempo real, por otro lado, tampoco se 

les facilita un medio de pago acorde a cada tipo de cliente y/o empresa, las cuales 

sugerían el uso de pasarelas de pago que se usan en la actualidad. 

Ahora con las medidas que dictan los Gobiernos se realiza de forma virtual, lo que antes 

se realizaba en una tienda física de forma presencial, actualmente se brinda mediante 

una tienda virtual, lo que beneficia en cierta parte al cliente como al empresario, por su 

comodidad, sin salir de casa, disponible en todo momento y sin correr riesgos, ya sean 

estas de tipo informático (Virus, Hackers) como de salud pública (enfermedades, etc). 

En la siguiente tabla podemos mostrar el total de pedidos por Mes y cuantos han sufrido 

algún tipo de retraso, siendo así, el tiempo promedio para la finalización de cada pedido 

unos 10 minutos. 

TABLA N.º 1: Cuadro de pedidos con retrasos últimos 6 meses. 

MES 
PEDIDOS CON 

RETRASOS 
TOTAL PEDIDOS 

NOVIEMBRE 8 26 

DICIEMBRE 7 21 

ENERO 4 15 

FEBRERO 6 18 

MARZO 6 13 

ABRIL 4 17 
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FIGURA N.º 1: Índice de rapidez del servicio 

Otras de las dificultades que se encuentran, se genera a raíz del inconveniente anterior, 

es que al no contar con un inventario en tiempo real; se desconoce la cantidad del 

stock, ocasionado insatisfacción entre los clientes al no brindar ni ofrecer los productos 

en su debido tiempo. Perjudicando entre un 30% y 45% en las ventas de la empresa, 

por lo tanto, a través de esta aplicación se impulsará el crecimiento de la calidad y 

rapidez en todo el proceso de ventas. 

En el siguiente gráfico podemos mostrar el porcentaje del índice de la calidad del 

servicio que se ha venido ofreciendo estos últimos 6 meses, siendo así, el 100% un 

nivel de satisfacción completa y un 0% un nivel de satisfacción Mala. 

FIGURA N.º2: Índice calidad del servicio 
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El panorama actual de la organización es la siguiente, se considera que esta presenta 

la siguiente problemática general para su estudio ¿De qué manera influye un sistema 

multiplataforma para el proceso de ventas en la compañía SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL? Y las siguientes problemáticas específicas, en primer lugar ¿De qué 

manera influye un sistema multiplataforma en el índice de rapidez en el proceso de 

ventas en la compañía SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL? Y en segundo lugar ¿De 

qué manera influye un sistema multiplataforma en el índice de calidad del servicio para 

el proceso de ventas en la compañía SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL?  

De acuerdo a lo estudiado se pone en conocimiento el objetivo general el cual será: 

Determinar la influencia del sistema web multiplataforma para el proceso de ventas en 

la compañía SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. Como objetivo específico el principal 

será de Determinar de que manera influye un sistema web en la índice rapidez en el 

proceso de ventas en la compañía SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL, en segundo 

lugar, será el de Determinar de que manera influye un sistema web multiplataforma en 

el índice de calidad del servicio para el proceso de ventas en la compañía SHUANG 

ZHI IMPOR EXPOR SL.  

Estos objetivos nos ayudan a plasmar la hipótesis compañía siguiente: El sistema web 

multiplataforma mejora el proceso de ventas en la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. Y las hipótesis específicas, la principal es: El sistema web 

multiplataforma aumenta el índice de rapidez para el proceso de ventas en la compañía 

SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. Y la segunda es: El sistema web multiplataforma 

mejora el índice de calidad del servicio para el proceso de ventas de la compañía 

SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL.  

Este trabajo se ha de justificar mediante la relevancia social, puesto que ayudará a las 

PYMES a alcanzar un control más eficiente de sus recursos, optimizando tiempo y 

costos en cada una de sus actividades, por otro lado, aquellas que no contemplen estas 

adquisiciones o implementación de tecnologías, se verán afectados en la actualidad al 

no poder ofrecer un servicio digitalizado, generando en su negocio grandes pérdidas e 

incluso hasta el cierre definitivo de su comercio.  



II MARCO TEÓRICO 
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Se ha buscado distintos antecedentes, tanto internacionales como nacionales 

para el respaldo de esta investigación en los que a continuación se procede a 

hablar un poco más de ellos a detalle: 

Loli (2018), muestra en su tesis de titulación “Sistema web para el proceso de 

ventas en la empresa distribuidora Hernández E.I.R.L.”, tuvo por objetivo 

realizar una mejora del control de sus procesos de ventas en la empresa 

distribuidora Hernández E.I.R.L, facilitando así de forma oportuna la toma de 

decisiones mediante un sistema web, evitando pérdidas económicas por la 

mala planificación de sus recursos, e incluso con ayuda de este sistema les ha 

permitido su crecimiento empresarial y lograr a su vez cubrir las necesidades 

de sus clientes. Cumpliendo así sus metas y objetivos planteados en la 

investigación obteniendo un índice de aceptación muy elevadas con la 

implementación de dicho sistema.1  

Por otro lado, Yañez (2017), en su trabajo de tesis de titulación, indico como 

objetivo general de su proyecto de tesis que determinara la influencia de un 

sistema informático en el proceso de ventas dentro de la empresa Rysoft, 

donde analizará y determinará los factores claves que hay que tener en cuenta 

para que un Sistema web pueda ser eficiente dentro de la organización, 

recolectando información por las áreas donde está presente dicho sistema, con 

el fin de emitir un porcentaje aproximado de que tan relevante es implementar 

un sistema web para el proceso de ventas dentro de una organización u 

empresa. Demostrando mediante estadísticas los porcentajes de eficiencia, 

como también los elementos necesarios para que se lleve a cabo dicha 

implementación.2  

Por consiguiente, Jiménez (2017), en su tesis de titulación, nos habla respecto 

a la información dentro de una organización, que es vital para que esta pueda 

gestionarse, de tal manera que esta servirá como parte fundamental para la 
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toma de grandes decisiones dentro de la empresa, actualmente hay aplicativos 

que ofrecen un mejor manejo y gestión de esta información la cual permitirá 

acercarse más al cliente con una estrategia de negocio según sea el caso, 

también nos menciona respecto a un CRM y un ERP que son grandes software 

de gestión, donde su función principal de cada una de ellas es automatizar 

todos los procesos de una organización y digitalizar todas las áreas dentro de 

la misma, para que de alguna forma esta pueda tener un seguimiento y control 

en tiempo real con ayuda de la tecnología.2

Castillo en su tesis de titulación nos resume el grado de satisfacción que 

tuvieron de los clientes finales dentro de la empresa llegando así a obtener un 

95% de resultados que no estar satisfechos en primera instancia con la 

situación actual en la que se resuelven los expedientes, posteriormente se 

obtuvo un 100% de satisfacción con el uso e implementación de un sistema 

informático para la gestión documentaria, el cual permitir gestionar y centralizar 

la información para las diversas áreas, de tal manera que se puedan resolver 

en un menor tiempo los expedientes, las cuales fueron aceptados y 

demostrados.  

Otazu en su tesis de titulación, concluyó que al implementar un sistema web de 

comercialización, redujo los tiempos que se empleaban en el proceso de ventas 

llegando a reducirse un aprox. del 44.95%, por otro lado, se redujo también el 

tiempo de las reservas en un 39.59% y un 49.66% en la elaboración de reportes 

para la alta gerencia. Obteniendo estos resultados se alineó a las nuevas 

exigencias del mercado y convirtiendo el tiempo ahorrado en productividad.  

Al igual que Otazu, Quispe nos menciona en su tesis de titulación las 

estadísticas de cuanto se redujo el tiempo en realizar tareas dentro del proceso 

de ventas, concluyendo así que, en el registro de un producto se redujo a un 

65% del tiempo en esa actividad, como también la de un decremento del 59% 

en el registro de una compra y 67% en la elaboración de cotizaciones para los 
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clientes, indicando de esta manera que el uso de estas herramientas de 

tecnologías de información es importante para la gestión y optimización de 

recursos dentro de una empresa.  

Bernabé (2015) en su tesis de titulación “Sistema web de comercio electrónico 

y control de inventarios, Caso: Fibby's S.R.L” concluyó que la implementación 

de medios digitales a la empresa Fibby's S.R.L beneficio a la organización, se 

le dio más accesibilidad a sus clientes para que puedan conocer los productos 

y/o servicios que brindan, a su vez se implementó un sistema web de ventas e 

inventario para su correcta gestión y no perder detalle de cada una de las 

transacciones que obtiene dicha empresa, obteniendo así la información 

centralizada y lista ante cualquier solicitud de la alta gerencia para aplicar 

cualquier toma de decisiones. Incrementando diariamente sus ventas gracias a 

este sistema, dicho proyecto no llevo mucho tiempo en implementarse puesto 

que la metodología de desarrollo que usaron fue de un mínimo de 8 personas 

para distribuirse el trabajo y realizar los entregarles durante toda la duración del 

proyecto, cumpliendo su objetivo principal y los secundarios.  

Alva (2021) en su tesis nos comenta sobre la obtención del grado de aceptación 

de los usuarios al usar el sistema web multiplataforma con el cual brindaba 

servicio de información de lugares turísticos, fomentando mediante imágenes, 

descripciones y/o ubicaciones las diversas áreas turísticas de su Ciudad, 

otorgando una experiencia agradable para el usuario al obtener dicha 

información disponible en todo momento. Por otro lado, ofrecía la posibilidad 

de que el usuario interactúe de forma directa con el sistema, al abrirse una 

cuenta para que el mismo usuario pueda añadir algún otro lugar de interés 

dentro del sistema, siendo compartido por los diversos usuarios que tenían 

dicha aplicación.3 
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El sistema web multiplataforma logró cumplir con sus objetivos, dado que, en 

el proceso de interactuar con el sistema, este respondía a todos los 

requerimientos para el cual estaba hecho el sistema, siendo de gran utilidad y 

usabilidad. 

Guzmán (2020) en su tesis, logro identificar los índices de ausentismo y 

rotación del personal docente de la UGEL Nº03 con la ayuda de un sistema 

web para el control de registro de sus asistencias en el sistema informático, 

proponiéndose así una mejora en la organización del grupo de docentes, 

obteniendo resultados estadísticos los cuales fueron vitales para después del 

post test y su adecuada toma de decisiones con los datos obtenidos por estos.4 

El proyecto ayudó a llevar un mejor control y manejo de la información, con 

referencia a las asistencias de la plana docente en la UGEL Nº 03, 

centralizando la información para que posteriormente se obtengan resultados y 

lograr así una gestión eficaz del servicio que brindaban. 

Siguiendo con la referencia teórica de nuestro tema es Sistema web 

multiplataforma, el cual Aeurus (2016) denomina a ciertos aplicativos de 

software que permiten ser ejecutados en un servidor web o accediendo a través 

de la red de Internet o incluso dentro de una intranet mediante un explorador 

de compatible y seguro.5  

Así también Castillo (2017) define el termino sistemas web como aquellos 

aplicativos que están creados e instalados no dentro de una plataforma ni SO 

ya sean Windows o Linux, sino que, se almacenan y funcionan dentro de un 

servidor en la red de Internet o incluso en una Intranet.6  
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Respecto a las ventajas de las aplicaciones o sistemas web según Aeurus 

(2016) es la de ahorrar dinero y trabajar desde cualquier lugar con acceso a 

internet, siendo así más eficiente incrementar ingresos con costos mínimos. 

Otra de ellas según su artículo es la de ser muy sencillas de utilizar puesto que 

se necesitan aquellos conocimientos a nivel básico de informática para trabajar 

con estas, indica que, si sabe redactar un mail, ya sabe utilizarlas. En cuanto a 

la importancia, facilitan el trabajo en equipo y remotamente (a distancia), puesto 

que toda la información esta centralizada de tal manera que varios usuarios en 

simultaneo pueden acceder, visualizar y editar el mismo archivo de forma 

conjunta.8

FIGURA Nº 3: Sistema Web Multiplataforma 

Respecto sobre el proceso de ventas Gallarday (2015) nos indica que el 

proceso “Es la organización de individuos, métodos (métodos) y maquinarias 

(tecnología), en una secuencia de ocupaciones (funciones, decisiones) 

primordiales para cambiar materiales y/o información es un resultado final 

específico y que el proceso de ventas se define como un trueque por medio de 

en el cual se llegan a completar las necesidades del comprador a cambio de un 

intercambio de entradas para el vendedor que sigue el beneficio de la 

organización, así como el comprador es el individuo que por medio de aquel 

proceso de trueque obtiene un producto o un servicio que sacia sus 

necesidades.” 30 
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Increnta (2017) nos indica la importancia de tener un proceso de ventas 

digitalizado, la cual será saber en todo momento la situación actual de los 

activos dentro de una organización, las cuales serán analizadas y se podrán 

llevar a cabo comparativas.7 A lo cual Shutpoint (2019) nos afirma que, el 

proceso de ventas es tan importante para las organizaciones como la columna 

vertebral de un cuerpo humano. Incluso, realizo una encuesta recientemente 

donde afirma que el 51% de las empresas de ventas de alto rendimiento, son 

aquellas que en su gran mayoría que cuentan con un proceso de ventas formal 

y bien estructurado.8  

Franklin (2018) nos comenta porque es de vital importancia seguir el proceso 

de ventas dentro de la organización, en primer lugar, incrementa la eficacia al 

contar con un proceso digitalizado que a su vez agiliza y estandariza el trayecto 

desde el primer contacto del cliente hasta el cierre de la venta. Por otro lado, 

facilitará la predicción de resultados, donde se llevará un registro en el cual los 

clientes se les contabilice el tiempo aproximado que les lleva finalizar el 

proceso, para así, poder indicar resultados a futuro y poder de alguna manera 

determinar el desempeño de cada vendedor.9 
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FIGURA Nº 4: Proceso de venta tradicional vs Proceso de venta digital 

Adicionalmente tendremos como siguiente término de la investigación el cierre 

de venta, donde Pérez Anna (2017) nos describe el termino como: “una fase 

dentro del proceso de ventas, donde se aborda al cliente, el cual pone a prueba 

la capacidad de puntualizar un objetivo en concreto y de valorar de habilidad 

para poder convencer y persuadir”. 31 donde nos recalca lo crucial que es esta 

etapa dentro del proceso de ventas, dado que es necesario concentrar toda la 

atención sobre el cliente. 

Con respecto al término Cierre de ventas, Luna G. et al (2017) indica que es 

aquel que logra que el pedido se realice mediante un compromiso formal. 

Donde se muestran los beneficios del servicio o producto, haciendo percibir la 

utilidad y calidad del mismo al cliente. Este proceso finaliza cuando las 

necesidades son cubiertas y coloca al personal de ventas en el inicio de una 

nueva orden de compra.13 

En otra instancia Marcus Le (2018) indica que el cierre de venta para esta 

etapa, el vendedor o el medio por el cual se este llevando el proceso, debe 

reunir con ciertas condiciones fundamentales, las cuales son: Mostrar el valor 

agregado del producto o servicio que se está mostrando, responder a las 

interrogantes que puedan surgir, ofrecer un servicio personalizado y también 
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mantener disponible la opción de contactar con un agente especializado para 

llevar a cabo el cierre de la misma.32  

Por otro lado, en la investigación también mencionaremos el término comercio 

electrónico, el cual es definido por Bernabé (2015) que el termino comercio 

electrónico se definiría como la acción de compra-venta de productos y 

servicios mediante sistemas informatizados, principalmente en Internet y en la 

cual se realice la acción del pago final. También menciona que en el mundo 

existen cerca de más de 2.450 millones de usuarios en internet, lo cual significa 

aproximadamente un tercio de la población del planeta. Se puede decir que 

cada uno de estos internautas son clientes potenciales para cualquier negocio 

de comercio electrónico que exista en la red, que se muestran a través de 

diferentes herramientas de marketing en línea y cuyas acciones son distribuidas 

sobre una población universal. Por lo tanto, no hay algún otro medio de 

distribución con un alto porcentaje de potencial que el del medio online.10  

A su vez, una de sus ventajas según Fernández (2002), es la de beneficiarse 

de la capacidad de comparar diversas características como la de calidades y 

precios que se proporcionan a través de Internet, tanto como la de los 

descuentos por adquisiciones en mayor cantidad y la forma de hacer competir 

electrónicamente a los proveedores en concursos de venta de productos.11  

FIGURA Nº5: El coronavirus y su efecto en el comercio electrónico 

Fu
en

te
: M

ul
tip

lic
al

ia
 



P á g i n a  24 | 173 

Otro término que utilizaremos es metodología SCRUM, la cual es definida por 
Arias Julio et al (2018), como una de las metodologías agiles en la actualidad donde 
su principal objetivo es mantener de forma dinámica al usuario y asegurar que el 
producto final cuente con los requisitos indicados en el inicio del proyecto.  

Scrum tiene un conjunto de herramientas y procesos para poder gestionar el 
proceso de desarrollo de software. 12 

FIGURA Nº 6: Metodología de desarrollo Scrum 

Por una parte, tenemos al Equipo Scrum (denominado en Ingles Scrum Team), este 
será el equipo de trabajo que trabaja de forma directa en la construcción y 
administración del proyecto, el cual forma parte del equipo de desarrollo como la 
de los geousuarios. 

FIGURA Nº 7: Equipo para la metodología Scrum 
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FIGURA Nº 8: Descripción Equipo Scrum 

También encontramos las Fases de Scrum (Scrum  Phases), su importancia de 
estas fases en la metodología Scrum es la de elaborar patrones  y  regularidad  en 
las  actividades que serán ejecutadas durante todo el tiempo de  la  metodología 
de  trabajo. Estas fases se inician dentro de la metodología y son enmarcadas 
dentro de una duración máxima de tiempo, con el fin de poder realizar una 
optimización del tiempo de desarrollo y poder sobrellevar al equipo enfocado en sus 
tareas.   

Las fases comprendidas en la metodología Scrum ágil son las siguientes: 

FIGURA Nº 9: Descripción de Fases de Scrum 

Fuente: Deloitte 



III METODOLOGÍA 
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3.1 Tipo y diseño de investigación 

Se tomará en consideración el uso de la investigación aplicada, según 

Schubert (2017) nos indica que es aquella investigación que se inicia 

desde una práctica en el ámbito social y que genera unos resultados que 

se pueden aplicar, pero no necesariamente acaban implementándose, 

generalmente debido a los altos costos. Sin embargo, estos resultados 

son de gran relevancia para aplicaciones prácticas.13 

Esta investigación presenta un diseño experimental de sub división pre-

experimental, enfocado en el método del pre y post test como se muestra 

en la siguiente Figura N° 8, para Marquis (2015) el diseño pre-

experimental evalúa la situación actual mediante un pre test y luego 

contrasta los resultados con un post test que se genera mediante la 

implementación nueva, el fin es de dar la validación y comprobación de 

la hipótesis y sus objetivos.14 

FIGURA Nº 10: Diseño de estudio 

Fuente: Elaboración propia 
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El trabajo de investigación es de nivel explicativo, la cual Daniel Cauas 

(2018) define que la recolección de datos, descubrir hechos y situaciones 

o de clasificar fenómenos con el fin de determinar sus factores, de donde

provienen y/o cómo evolucionan. En este nivel se hace comprender a 

través de las leyes científicas o de teorías un enfoque más realístico.15 

El enfoque de la averiguación es cuantitativa, determinada por Vega et 

al. (2014), como una recolección de estudio y examen para responder o 

contestar numerosas cuestiones de la averiguación y poder implantar 

antes premisa, se usa la escala de medir numérica, como también el 

conteo y en muchas otras ocasiones la utilización de la estadística para 

entablar con mejor precisión, los patrones de comportamiento de una 

población.16 

3.2 Variables y operacionalización 

La presente investigación cuenta con las siguientes variables: Sistema 

web multiplataforma variable independiente cuantitativa y Proceso de 

Ventas, variable dependiente y cuantitativa. En el siguiente cuadro 

detallamos las variables.
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TABLA Nº 2 : Operacionalización de la Variable 
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3.3 Población - muestra - muestreo 

De la Gómez (2016) sugiere que una población de análisis es aquella 

agrupación de casos, determinado, reducido y accesible, que pertenece 

a la votación de la muestra, y que tendrá que consumar con una 

secuencia de criterios predeterminados.17 

Se considera como población la cantidad de pedidos obtenidos en el 

lapso de 6 meses anteriores un total de 110 pedidos. 

TABLA Nº 3: Población 

INDICADOR CANTIDAD UNIDAD ÁREA 

Índice de rapidez 

del servicio 

110 Pedidos Ventas 

Índice de calidad 

del servicio 

110 Pedidos Ventas 

Fuente: SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL 

Según del Rosario (2016) menciona que la muestra es aquel subconjunto 

de la población; en conclusión, la muestra se compone de algunos de los 

individuos, objetivos o medidas de una población.18 

La muestra está representada por la siguiente formula: 

FIGURA Nº 11 : Formula del tamaño de la muestra 
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Reemplazando: 

𝑛 =
(110) ∗ 1.96 ∗ 0.5 ∗ 0.5

(110 − 1) ∗ 0.05 + 1.96 ∗ 0.5 ∗ 0.5

𝑛 = 86 

La cantidad de nuestra muestra es: 86 registros 

El trabajo de indagación es de muestreo probabilístico, ya que Etika n et 

al. (2015) menciona esta definición como la probabilidad sin restricción 

alguna de poder ser elegido en la muestra, o sea, cualquier valor 

poblacional que cumpla los requisitos para poder ser muestreados y ser 

registrados concisamente. Su fin de este muestreo es el de obtener 

resultados no nulos.19 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Para este trabajo se utilizó la técnica donde se recolecta la data para los 

fichajes y como instrumento se ha tenido en cuenta la ficha de registro. 

Este tipo de método es definido por Caro (2021) como mecanismos e 

instrumentos utilizados para reunir y medir los datos de forma organizada 

y con un objetivo común. Generalmente se usan en investigaciones 

científicas y empresariales, como de estadística y/o marketing.20 
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TABLA Nº 4: Recolección de datos 

Otro de los términos a destacar sería la de la validez, esta es aplicada 

por medio de un juicio de profesionales, y determinada por Aravena et al. 

(2014) como aquella medición que demuestra la verdad de un evento o 

la función de medir u categorización de un procedimiento o instrumento 

para eso que ha sido planteado y que clasifique lo cual en realidad 

analizamos y no otra cosa distinta.21 

Se cuentan con las fichas de registro en esta indagación las cuales se 

evaluaron mediante la validez y con la participación de 3 expertos de 

amplia trayectoria universitaria, tal y como se puede visualizar en las 

tablas N° 05 y 06. 

TABLA Nº 5: Validez por Juicio de Experto de la Ficha de Registro del Indicador 

Índice de Rapidez del servicio 

Nº EXPERTO 
GRADO 

ACADEMICO 
PUNTAJE OBS 

1 FELIX ARMANDO FERMIN PEREZ MAGISTER 90% 

2 PEREZ FARFAN IVAN MARTIN MAGISTER 71% 

3 DIAZ REATEGUI MONICA DOCTOR 75% 

PROMEDIO 78,67% 

La validez de las herramientas se evaluó por medio de la presentación digital de 
las fichas de registro a 3 profesionales para su evaluación de los indicadores de 
Índice de velocidad del servicio, como se puede visualizar luego, las cuales 
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obtuvieron un ponderando de 78,67%, lo cual resulta en un grado de confianza 
del instrumento que es bastante bueno para la recolección los datos. (Anexos: 
13, 14, 15) 

TABLA Nº 06: Validez por Juicio de Experto de la Ficha de Registro del Indicador 

Índice de Calidad del servicio 

La validez de las herramientas se evaluó por medio de la presentación digital de las 

fichas de registro a 3 profesionales para su evaluación de los indicadores de Índice 

de calidad del servicio, como se puede visualizar después, las cuales obtuvieron un 

ponderando de 79%, lo cual resulta en un grado de confianza del instrumento que 

es bastante bueno para la recolección los datos. (Anexos: 16, 17, 18) 

 La averiguación no solo debería ser aprobada y/o válida, sino además debería 

tener fiabilidad, la cual es determinada por Aravena et al. (2014) como el nivel en 

el cual una puntuación está independiente de cada error de una posible medida. O 

sea, al volver a repetir la medición en unas buenas condiciones relativas estas 

deberían ser muy similares a los resultados. Esta definición se relaciona con la 

igualdad del instrumento en sí mismo, siendo así independiente a que individuo se 

le aplique (será el observador) y el momento en el que fuese aplicado (con relación 

al tiempo), este nivel de confiabilidad se verá reflejado en una escala que está en 

la FIGURA Nº 12. 
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FIGURA Nº 12: Nivel de confiabilidad22 

Para la confiabilidad se aplicará la medición de tipo test – retest la cual 

es definida por Esther C (2016) la administración del mismo test en 2 

situaciones diferentes separadas por un lapso temporal a una misma 

muestra, también se calculara el coeficiente de correlación entre las 2 

puntuaciones obtenidas por las muestras en ambas ocasiones.23 

Por lo tanto, poseemos que decidir la técnica que se va a aplicar para 

obtener la escala, va a ser el coeficiente de correlación de Pearson, esta 

es determinada por Laura Ruiz Mitjana (2016) como aquella interacción 

(o correlación) dada entre 2 cambiantes de manera aleatorias que sean

cuantitativas (escala mínima de intervalo); como, ejemplificando, la 

interacción entre el peso de una persona y su elevación. Que nos permite 

información de la magnitud y la dirección de la interacción. En escasas 

palabras, hablamos de ese índice que mide el nivel de covariación entre 

diversas cambiantes en relación linealmente.24 

FIGURA Nº 13: Coeficiente de correlación de Pearson. 

 

𝑃 =
𝐶𝑜𝑣

σ𝑥 −  σ𝑦

𝐶𝑜𝑣 = 𝐶𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑧𝑎 𝑒𝑛𝑡𝑟𝑒 𝑒𝑙 𝑣𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑑𝑒 "𝑥" 𝑒 "𝑦". 

σ =  𝐷𝑒𝑠𝑣𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑡í𝑝𝑖𝑐𝑎 𝑑𝑒 «𝑥». 
σ =  𝐷𝑒𝑠𝑣𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑡í𝑝𝑖𝑐𝑎 𝑑𝑒 «𝑦».
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La confiabilidad para este instrumento del Índice de Rapidez del servicio, 

utilizando el coeficiente de Pearson en el software SPSS 25 su valor es 

del 0,748 , el cual indica que la viabilidad del instrumento es aceptable, 

por ende el instrumento es asignado como confiable. 

FIGURA Nº 14: Índice de rapidez del servicio 

La confiabilidad para este instrumento del Índice de Calidad del servicio, 

utilizando el coeficiente de Pearson en el software SPSS 25 su valor es 

del 0,749 , el cual indica que la viabilidad del instrumento es aceptable, 

por ende el instrumento es asignado como confiable. 

FIGURA Nº 15: Índice de calidad del servicio 
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3.5 Procedimientos 

En este proyecto de investigación se logró a evaluar una de las 

problemáticas comunes en la compañía SHUANG ZHI IMPOR EXPOR 

SL, que es la de su rapidez de entrega y pedidos devueltos que se 

fundamenta en su calidad de servicio, es por esto que aquella se expone 

como la variable dependiente del proyecto de estudio, una vez definido 

nuestro enfoque se nace a averiguar situaciones semejantes en otras 

instituciones de la nación y de todo el mundo para lograr examinar las 

resoluciones que dieron en aquel instante, además llega a abordar toda 

información que existe por la cual se rige en este proceso, como lo 

pueden ser, las leyes, normativas y/o decretos, además de manera 

paralela se preserva comunicación con las zonas competentes en esta 

unidad, para que expliquen el flujo del proceso y las casuísticas del 

mismo; es con base a toda esta información que los accesorios de 

tecnología de información, se toma la elección de proponer un sistema 

web multiplataforma para el proceso de ventas de la compañía SHUANG 

ZHI IMPOR EXPOR SL, siendo este la variable independiente del 

proyecto.   

Para esta indagación se expone tener un análisis a detalle de las dos 

variables por lo que se recaba información de distintos trabajos de tesis, 

libros electrónicos, revistas y todo tipo de artículos científicos de varios 

autores para de esta forma tener precedentes que se hayan encontrado 

con problemáticas semejantes y contemplar los resultados de las 

resoluciones que plantearon, además obtendremos debido a dichos 

estudios una buena base teórica que respalde este análisis, de la cual se 

recibe magnitudes e indicadores fiables. Con todos los datos que se ha 

obtenido se sugiere una investigación aplicada pre experimental, debido 

a que este proyecto de estudio será implementado y se va a poder hacer 

el comparativas de los resultados pre y post de los indicadores, sin 

embargo al ser plenamente conscientes de nuestras propias cambiantes 
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y el ambiente donde se desarrollan, nos permiten poder establecer el 

mundo de individuos relacionadas en este plan, sacando tal cual la 

población y muestra representativa; además se determinará el tipo de 

muestreo a utilizar y  la técnica para recolectar los datos de indicadores 

cuantitativos, el cual se decidirá su validez mediante un juicio de 

profesionales expertos el cual indicará como se medirá la fiabilidad por 

medio del coeficiente de correlación de Pearson.  

 Además determinaremos el procedimiento con el que se llegará a 

analizar los datos de la presente investigación los cuales van a ser por 

medio de programa SPSS  25 utilizando un estudio detallado por medio 

de frecuencias y un estudio inferencial que nos llevará a realizar la prueba 

de normalidad por medio del procedimiento denominado Shapiro – Wilk, 

que nos indicará mediante sus valores si en realidad el sistema es de 

repartición común o no común para utilizar otras pruebas estadísticas 

como la prueba no paramétrica Wilcoxon o la prueba paramétrica T – 

Student gracias a la muestra. 

Por último, se determinará los aspectos meramente administrativos de la 

investigación en donde se asigna los recursos utilizados y el presupuesto 

que estos generan, también se define el financiamiento del proyecto y 

por último se realiza el cronograma de tareas para la ejecución del 

proyecto. 

3.6 Método de análisis de datos 

Se ha usado el software estadístico SPSS en una de sus versiones 25 

para el estudio estadístico de datos, el cual Méndez V. (2016) lo define 

como un software que recopila un conjunto de información y otras 

herramientas de análisis predictivos fáciles de utilizar, ya sea para 

usuarios empresariales, analistas y/o programadores estadísticos, el cual 

analiza rápidamente un gran volumen de datos de las ciencias sociales 

que son recopilados a partir de diversos métodos de investigación.  25 
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Este proyecto de investigación realizará un análisis descriptivo de las 

variables, donde el sistema web multiplataforma (Variable Independiente) 

será la que determinará la influencia del índice de rapidez del servicio y 

el índice de calidad del servicio en el proceso de ventas de la empresa 

SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL (Variable Dependiente); se elaborará 

un test donde se puedan reflejar el contexto actual de los indicadores y 

posterior a ello se realizará un re - test con la nueva información que se 

obtendrán de los indicadores mediante la implementación final de dicho 

sistema web multiplataforma.  

Se realizará en base al estudio las correspondientes pruebas de 

normalidad de los siguientes indicadores que son: Índice de rapidez del 

servicio e índice de calidad del servicio, aquello se llevará a cabo con el 

método Shapiro – Wilk, el cual es definido en sus estudios por González 

et al. (2019) como un test que logra el contraste de un conjunto de datos 

de una población que es distribuida con su resultado de normalidad y se 

usa cuando una de las muestra es inferior o está por debajo de 50, este 

método nos indicara que tipo de distribución de los indicadores como se 

puede observar en la figura N° 16.26 

FIGURA Nº 16: Distribuciones del Shiapiro wilk 

Se ejecutará una prueba de hipótesis, la cual se usará las variables para 

definirlas: IrAs, que significa índice de rapidez del servicio anterior al uso 

del sistema web multiplataforma y IrDs, que significará índice de rapidez 
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del servicio posterior al uso del sistema web multiplataforma, IcAs, que 

significa índice de calidad del servicio anterior al uso del sistema web 

multiplataforma, IcDs, que significará índice de calidad del servicio 

posterior al uso el sistema web multiplataforma, a continuación se 

describirá las hipótesis estadísticas.  

HE1: El sistema web multiplataforma aumenta el índice de rapidez del 

servicio en el proceso de ventas de la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. 

Hipótesis Nula H0:  El sistema web multiplataforma no aumenta el 

índice de rapidez del servicio en la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. 

𝐻0 ∶ 𝐼𝑟𝐴𝑠 ≤ 𝐼𝑟𝐷𝑠 

Hipótesis Alternativa Ha: El sistema web multiplataforma aumenta 

el índice de rapidez del servicio en la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. 

𝐻𝑎 ∶ 𝐼𝑟𝐴𝑠 < 𝐼𝑟𝐷𝑠 

HE2: El sistema web multiplataforma aumenta el índice de calidad del 

servicio en el proceso de ventas de la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. 

 Hipótesis Nula H0:  El sistema web multiplataforma no aumenta el 

índice de calidad del servicio en la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. 

𝐻0 ∶ 𝐼𝑐𝐴𝑠 ≤ 𝐼𝑐𝐷𝑠 

Hipótesis Alternativa Ha: El sistema web multiplataforma aumenta 

el índice de calidad del servicio en la empresa SHUANG ZHI IMPOR 

EXPOR SL. 

𝐻𝑎 ∶ 𝐼𝑐𝐴𝑠 < 𝐼𝑐𝐷𝑠 
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Aspectos éticos 

El presente proyecto de estudio, nos indica que la investigación se ve 

comprometida con lo cual diga la ética del investigador, de tal manera 

que se amparará a las reglas que se rijan en todo el mundo en la 

actualidad, se respetará toda propiedad intelectual que logre ser citado 

en este análisis, realizando uso de una adecuada alusión de los múltiples 

autores. Se tiene en cuenta que el plan sea de enorme calidad y que toda 

la información sea lo más autentica posible y veraz para los lectores y 

para los futuros estudiosos que logren llegar a leer este trabajo de 

investigación.  



IV RESULTADOS 
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Análisis descriptivo 

El análisis se llevó a cabo en 2 etapas para lograr establecer en una primera etapa 

en la que se evaluó el Pre Test, la cual consistió en utilizar una escala de medición 

a cada indicador antecedente de la utilización del programa planteado. Tambien, 

en una segunda etapa se hizo el Post Test, la cual llevo a ejercer una medición a 

cada indicador luego de la utilización del programa planteado. Todo ello, permitió 

que se logre equiparar los resultados de cada etapa y revisar si hubo una 

optimización o no. 

 La investigación de los datos se hizo con la herramienta IBM SPSS Statistics 25 

con la intención de hacer la prueba de normalidad, contando con la presente 

magnitud de la muestra, para lograr establecer si se rechazan o permiten las 

hipótesis. 

Indicador de rapidez del servicio 

Las escalas descriptivas de la rapidez del servicio en el proceso de ventas del antes 

y posteriormente de haber implementado el Sistema Web multiplataforma, se 

detallará a continuación. 

En la Tabla 7, se muestra los resultados del primer indicador rapidez del servicio. 

En el Pre Tes t se obtuvo un 86% mientras tanto que en el Post Tes t se obtuvo un 

91% (ver Figura 17), lo cual deja en evidencia una clara diferencia entre el 

anteriormente y luego de la utilización del sistema web. Además, su resultado 

mínimo ha sido de 0,50 anteriormente y 0,71 luego. Con lo cual, se obtuvo una 

variabilidad de 0,16 previamente y 0,11 luego. 

TABLA Nº 07: Datos descriptivos RS 

Estadísticos descriptivos 
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Figura 17: Gráfico Indicador de rapidez del servicio 

Fuente: Elaboración propia. 

Indicador de calidad del servicio 

Las escalas descriptivas de la calidad del servicio en el proceso de ventas del antes 

y después de implementar el Sistema Web multiplataforma, se detallará a 

continuación. 

Por un lado, en la Tabla 8, se muestra los resultados del indicador calidad del 

servicio. En el Pre Tes t se obtuvo un 79% en lo que en el Post Tes t se obtuvo un 

92% (ver Figura 18), lo que deja una clara diferencia entre el anteriormente y luego 

de la utilización del sistema web. Además, el resultado mínimo ha sido de 0,25 

previamente y 0,50 luego. Asimismo, se obtuvo una variabilidad de 0,26 

previamente y 0,14 luego. 
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TABLA Nº 08: Datos descriptivos CS 

Estadísticos descriptivos 

Figura 18: Gráfico Indicador de calidad del servicio 

Fuente: Elaboración propia. 

Análisis inferencial 

Se procedió a realizar una primera prueba de normalidad con el método 

denominado Shapiro-Wilk , la que nos demuestra que ambos indicadores su 

tamaño de muestra son de 15 días, dado que su valor es inferior a 50, en base a lo 

que afirma el autor Romero (2016, p. 112)79. Se utilizó el software IBM SPSS 

STATISTICS 25, teniendo en cuenta un nivel de confianza previamente 

desarrollado del 79%. Asimismo, si el Sig. ≥ 0.05 indica que los datos son normales 

y si el Sig. < 0.05 indica que los datos no son normales. 
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A continuación, en la Tabla 9, se nos muestran los resultados del indicador rapidez 

del servicio. El valor del Sig. del Pre Test se llegó a obtener un valor de 0.087 el 

cual es mayor a 0.05, por ende, los datos son normales según esta teoría. En 

cuanto a los datos del Sig. del Post Test se obtuvo como valor inicial un 0.000 el 

cual está por debajo de 0.05, esto significa, que los datos no son normales. En 

consecuencia, los datos no son distribuyen normalmente. 

Tabla 9: Prueba de normalidad Shapiro-Wilk del indicador rapidez del servicio 

Asimismo, en la Figura 19 se visualiza que en el pre tes t se obtuvo un valor medio 

de 0.86 y una desv. estándar del valor 0.16177. 

Figura 19: Pretest Indicador Promedio de Rapidez del Servicio 
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Además, en la Figura 20 se visualiza que en el post  test se recogió un valor medio 

de 92,43 y una desv. estándar de 9,097 

Figura 20: Post Test Indicador Promedio de Rapidez del Servicio 

Por consiguiente, teniendo presente la Figuras 19 y 20, hubo una optimización en 

el grado de servicio de 53 hasta 92. Asimismo, se llegó a aplicar la prueba de rangos 

denominado por Wilcoxon para poder admitir o rechazar las hipótesis ya que los 

datos no se distribuyen de manera habitual (Berlanga y Rubio, 2012, p. 103). 

Sin embargo, en la Tabla 10, se llegan a visualizar dichos resultados del indicador 

calidad del servicio. Por el lado del Sig. del Pre Tes t se obtuvo el costo de 0.006 el 

cual es menor a 0.05, por consiguiente, los datos no son tradicionales. Sin embargo, 

el Sig. del Post Tes t se obtuvo el costo de 0.000 el cual es menor a 0.05, por 

consiguiente, los datos no son clásicos. De manera, los datos no se distribuyen 

comúnmente. 
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Tabla 10 : Prueba de normalidad de Shapiro-Wilk del indicador calidad del servicio. 

Asimismo, en la Figura 21, se demuestra que en el pre tes t se logró alcanzar un 

valor medio de 53 y una desv. estándar de 9.68. 

Figura 21: Pre Test Indicador Promedio Calidad del Servicio 

Fuente: Elaboración propia 
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Además, en la Figura 22, se muestra que en el post test se obtuvo una media de 

94 y una desviación estándar de 8.69. 

Figura 22: Post Test Indicador Promedio Calidad del Servicio 

Fuente: Elaboración propia 

Por consiguiente, teniendo presente la Figuras 21 y 22, hubo una optimización en 

la calidad del servicio de 53 hasta 94. Asimismo, se aplicó la prueba de rangos de 

Wilcoxon para admitir o rechazar las premisas ya que los datos no se distribuyen 

de manera regular.. 

Prueba de Hipótesis 1 

 Hipótesis especificativa 1: El sistema web mejora la rapidez del servicio del

proceso de ventas en la empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL.

 Indicador: Rapidez del Servicio
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Hipótesis estadísticas 

Definición de variables: 

RS𝑎: Rapidez de servicio antes de la implementación del sistema web. 

RS𝑑: Rapidez de servicio después de la implementación del sistema web. 

 

H0: El sistema web no mejora la rapidez de servicio en el proceso de ventas en la 

empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. 

H0: RS𝑎 ≥ RS𝑑 

H𝑎: El sistema web mejora la rapidez de servicio en el proceso de ventas en la 

empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. 

H𝑎: RS𝑎 < RS𝑑 

Para revisar si se acepta o se rechaza la premisa se usó la prueba de rangos de 

Wilcoxon ya que los datos del indicador velocidad de servicio fueron no 

tradicionales. Los resultados se visualizan en las Tablas 11 y 12: 

 

Tabla 11: Prueba de rangos de Wilcoxon del indicador nivel de servicio 
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Tabla 12: Estadísticos de prueba 

 

 

En las Tablas 11 y 12, con base al estudio de comparativa de promedios se 

visualiza que llego a alcanzar una optimización en Z, con respecto a la velocidad 

del servicio llegando a implementar el programa al 95% de grado de confianza. 

 En la Tabla 12, se muestra que el Sig. es de 0.000, el cual se usó para hacer la 

comparación con el costo de alusión en la tabla de Shapiro Wilk. La muestra ha 

tenido el valor de 15 por parte del indicador de la rapidez del servicio, por 

consiguiente, el punto de comparativa fue 0.908. 

 La Tabla 12 muestra que el Sig. es 0.000 el cual es menor a 0.908, asimismo, el 

Sig. es menor a 0.05 (Berlanga y Rubio, 2012, p. 109). Por consiguiente, se rechazó 

la hipótesis nula y la cual admitió la alterna ya que el sistema web si mejoró la 

velocidad de servicio en el proceso de ventas de la organización SHUANG ZHI 

IMPOR EXPOR SL. 

Prueba de hipótesis 2: 

 Hipótesis específica 2: Un sistema web mejora la calidad del servicio en la 

empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL 

 Indicador: Calidad del servicio 
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Hipótesis estadísticas 

Definición de las variables 

CD𝑎: Calidad del servicio antes de la implementación del sistema web. 

CD𝑑: Calidad del servicio después de la implementación del sistema web. 

H0: Un sistema web no mejora la calidad del servicio en la empresa SHUANG ZHI 

IMPOR EXPOR SL 

H0: CD𝑎≥ CD𝑑 

H𝑎: Un sistema web mejora la calidad del servicio en la empresa SHUANG ZHI 

IMPOR EXPOR SL 

H𝑎: CD𝑎< CD𝑑 

Para llegar a una verificación si se aceptan o se rechazan la hipótesis se utilizó 

como método, la prueba de rangos de Wilcoxon dado que los datos del indicador 

localización de documentos fueron no normales. Los resultados se visualizan en 

las Tablas 13 y 14 

Tabla 13: Prueba de rangos de Wilcoxon del indicador calidad de servicio 
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Tabla 14: Estadísticos de prueba 

En las Tablas 13 y 14, con base al estudio de comparación de promedios se 
visualiza que hubo una optimización en Z, con en relación a la calidad del servicio 
implementando el programa al 95% de grado de confianza. 

 En la Tabla 14, se muestra que el Sig. es de 0.000, el cual se usó para hacer la 
comparación con el costo de alusión en la tabla de Shapiro Wilk. La muestra ha 
sido de 15 por parte del indicador calidad del servicio, por consiguiente, el punto de 
comparación ha sido 0.908. 

 La Tabla 14 muestra que el Sig. es 0.000 el cual es menor a 0.908 , asimismo, el 
Sig. es menor a 0.05. Por consiguiente, se rechazó la premisa nula y se admitió la 
alterna ya que el sistema web si mejoró la calidad del servicio en el proceso de 
ventas de la organización SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL.  



V DISCUSIÓN 
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Con respecto al Indicador de Calidad de servicio en la empresa SHUANG ZHI 
IMPOR EXPOR SL, obtuvimos un incremento de 34% una vez ya implementado el 
sistema web. 

De la misma forma Almeyda Zapata Llulian Arturo, en su tesis Sistema web para la 
gestión documental en la I.E. 5082 Sarita Colonia, tuvo un resultado de mejora en 
su indicador Calidad del Servicio del 39%, por ende, un Sistema web agiliza y 
mejora los procedimientos que se llevan a cabo dentro del proceso de ventas para 
optimizar tiempos y recursos de la organización. 

Por otro lado, con respecto al Indicador de Rapidez del servicio en la empresa 
SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL, obtuvimos un incremento de 58,7% una vez ya 
implementado el sistema web. 

En su investigación, Lopez Sarango Cristian de su tesis Sistema web para el 
proceso de cotización en la Empresa Inversiones & Soluciones Inmobiliarias, 
proyecta una rapidez del 30,25% para su indicador Rapidez del servicio, 
demostrando así la agilidad con la que realiza el sistema web una vez ya 
implementado y siguiendo la línea del servicio. 

En conclusión, el sistema web mejoró el proceso de ventas de la empresa SHUANG 
ZHI IMPOR EXPOR SL. 



VI CONCLUSIONES 
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Las conclusiones del presente estudio son las siguientes: 

PRIMERO 

Se concluye que el presente estudio tuvo como resultado que el sistema web 

multiplataforma mejoró el nivel de rapidez del servicio de un 32,30% a un 91% para 

el proceso de ventas de la empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL, lo que 

equivale a un incremento de 58,7% en dicho indicador. 

SEGUNDO 

Se concluye que el presente estudio tuvo como resultado que el sistema web 

multiplataforma mejoró el nivel de calidad del servicio de un 58% a un 92% para el 

proceso de ventas de la empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL, lo que equivale 

a un incremento del 34%. 

TERCERO 

Por lo tanto, los estudios demuestran que el uso de los sistemas de información 

asegura la disponibilidad, integridad y confidencialidad de los datos, y mejoran los 

procesos de una organización, confirmando que el sistema web para el proceso de 

ventas mejoró la rapidez del servicio en un 58,7% y la calidad del servicio en un 

34%. 

CUARTO 

En conclusión, el sistema web multiplataforma mejoró la el proceso de ventas de la 

empresa SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. 



VII RECOMENDACIONES 
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Las recomendaciones del presente estudio son las siguientes: 

 En primera instancia, se recomendaría que los usuarios del sistema

desarrollado, no lleguen a revelar sus contraseñas dado que ponen en riesgo

la confidencialidad de la información.

 En segundo lugar, recomendamos revisar el manual de uso del sistema web

para un uso correcto del mismo.

 Deberán llevar a cabo seguimientos de los procesos de la organización, de

tal forma que, se lleguen a poder identificar los posibles defectos y llegasen

a poder brindar una solución adecuada.

 Se recomienda dar una charla, sobre el buen uso del funcionamiento del

software, para aquellos que no tengan las mismas capacidades de controlar

un ordenador, sería recomendable que se llevase a cabo.

 Se recomienda incrementar el uso de los recursos del servidor, según vaya

incrementando la cantidad de clientes y el tamaño de la información.
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FIGURA Nº 17: Diagrama de Ejecución
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Anexo Nº 01 : Matriz de consistencia
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Anexo Nº 02: Ficha de registro Nº 01- Índice de Rapidez del servicio 
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Anexo Nº 03: Ficha de registro Nº 02 - Índice de Calidad del servicio 
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Anexo Nº 04: Ficha de registro Test Nº 01 – Índice de rapidez del servicio
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Anexo Nº 05: Ficha de registro Re Test Nº 01 – Índice de rapidez del 

servicio 
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Anexo Nº 06: Ficha de registro Test Nº 02 – Índice de calidad del servicio
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Anexo Nº 07: Ficha de registro Re Test Nº 02 – Índice de calidad del 

servicio
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Anexo Nº 08: Reporte de ventas del Mes de Abril - Mayo para calcular el 

índice de rapidez del servicio
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Anexo Nº 09: Reporte de ventas del Mes de Abril - Mayo para calcular el 

índice de calidad del servicio 
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ANEXO Nº 10: Validación Metodología 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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ANEXO Nº 11: Validación Metodología 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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ANEXO Nº 12: Validación Metodología 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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ANEXO Nº 13: Validación Instrumento Indicador 1 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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ANEXO Nº 14: Validación Instrumento Indicador 1 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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ANEXO Nº 15: Validación Instrumento Indicador 1 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO Nº 16: Validación Instrumento Indicador 2 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO Nº 17: Validación Instrumento Indicador 2 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO Nº 18: Validación Instrumento Indicador 2 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO Nº19: 

DESARROLLO – METODOLOGÍA SCRUM 
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INTRODUCCIÓN 

Este documento indica la implementación de metodología de trabajo SCRUM, 

para el desarrollo del SISTEMA WEB MULTIPLATAFORMA PARA EL 

PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL. 

La propuesta de la metodología SCRUM, consiste en ejecutar entregas 

potencialmente disponibles reiterativas, en periodos de 2 a 4 semanas llamadas 

“Sprints”. Para lograrlo, se establecerá normas organizativas, como modo de 

guía para el desarrollo de las mismas. 

 

ALCANCE 

Considerando lo observado del objetivo específico, se estima conveniente que 

en el proyecto propuesto debe obtener los objetivos prioritarios: 

 

• Desarrollar un Sistema web multiplataforma que agilice el proceso de ventas. 

• Desarrollar un Sistema web multiplataforma que ayude a la gestión de pedidos 

de los clientes. 

 

VALORES DE TRABAJO 

Los valores que establecidos y que han de ser puestos en práctica por los 

integrantes del proyecto, y que harán posible que la metodología SCRUM tenga 

éxito son: 

• Autonomía del equipo. 

• Respeto en el equipo. 

• Responsabilidad. 

• Información, transparencia y visibilidad. 

 

1. ROLES 

Tabla 1: Nombre y Roles del proyecto 

ROL NOMBRE 

Product Owner Lin Mei Xia 

Development Team Jhossep L. Vargas Conde 

Scrum Master David Hu 

Fuente: Elaboración Propia 
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2. PLANEAMIENTO DEL PRODUCTO 

2.1  HISTORIAS DE USUARIO 

Jimmy Molina y María Nieves (2019) menciona lo siguiente: “Las historias de 

usuario son empleadas por la metodología Scrum para así poder describir todas 

las funciones que generará la aplicación. Las historias de usuario se emplean 

en la mayoría de metodologías agiles, se divide en tres partes que son la 

definición, mediante el uso de plantillas, la revisión, la cual consiste entre un 

diálogo entre el gerente y el cliente y la ultima la aceptación la cual se busca la 

validación de las historias” (p, 77). 

Tabla 2: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 1 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA:  

Login clientes 

ESTIMACIÓN: 4 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO:  

Bajo 

RESPONSABLE: Jhossep Vargas C. 

DESCRIPCIÓN:  

El sistema permitirá acceder al usuario como cliente particular o empresa. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

Tabla 3: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 2 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Login de usuarios 

ESTIMACIÓN: 5 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: Alta RIESGO EN DESARROLLO: Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN:  

El sistema permitirá acceder a los usuarios registrados con rol de 

administrador, almacén o contabilidad/administración. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 4: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 3 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Registro de clientes 

ESTIMACIÓN: 

5 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: Permite la creación y alta de nuevos clientes que se registren 

mediante un formulario. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla 5: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 4 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Carrito de compras 

ESTIMACIÓN: 

5 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: Permitirá añadir los productos seleccionados a su carrito 

para la posterior compra. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 6: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 5 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Pedidos clientes 

ESTIMACIÓN: 

3 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: 

Listar y gestionar los pedidos de los clientes. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla 7: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 6 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Buscar productos 

ESTIMACIÓN: 

3 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN:  

Realiza la búsqueda del producto que desea añadir al carrito. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 8: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 7 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Procesar Pagos 

ESTIMACIÓN: 

6 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: El cliente podrá realizar el pago con tarjeta mediante la 

pasarela de pagos Redsys. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Tabla 9: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 8 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Restablecer contraseña 

ESTIMACIÓN: 

4 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: Se le generará al cliente en caso haya olvidado su clave, una 

contraseña aleatoria que será enviada a su correo para su nuevo acceso a la 

plataforma. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 10: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 9 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Productos 

ESTIMACIÓN: 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: El cliente visualizará el detalle del producto que ha 

seleccionado, incluyendo imágenes y texto informativo. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

Tabla 11: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 10 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Categoría de productos 

ESTIMACIÓN: 

5 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: En este apartado el cliente visualizará los productos 

separados por categorías para su mejor distribución y localización.  

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 12: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 11 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Localizar envíos 

ESTIMACIÓN: 

4 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: El sistema permitirá la localización de su pedido, según el 

transportista por el cual se ha enviado. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

Tabla 13: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 12 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Estado del pedido 

ESTIMACIÓN: 

4 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: Realiza la consulta del estado de su pedido en tiempo real. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 14: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 13 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Direcciones 

ESTIMACIÓN: 

6 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN:  

El sistema permitirá el registro de diferentes direcciones de envío. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

Tabla 15: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 14 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Empresas 

ESTIMACIÓN: 

7 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN:  

El sistema permitirá el registro de diferentes direcciones de Facturación. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 16: Historia de Usuario 

HISTORIAS DE USUARIO 

NÚMERO: 15 USUARIO: Todos 

NOMBRE DE HISTORIA: 

Mi cuenta 

ESTIMACIÓN: 

3 

PRIORIDAD EN NEGOCIO: 

Alta 

RIESGO EN DESARROLLO: 

Bajo  

RESPONSABLE: Jhossep L. Vargas Conde 

DESCRIPCIÓN: Permitirá visualizar los datos de la cuenta y solicitar una 

modificación. 

OBSERVACIONES:  

Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia.

# Historia de Usuario Descripción Estimación días Prioridad 

HU1 Login clientes El sistema permitirá acceder al usuario como cliente particular o empresa. 1 Alta 

HU2 Login usuarios El sistema permitirá acceder a los usuarios registrados con rol de administrador, 

almacén o contabilidad/administración. 

1 Alta 

HU3 Registro de 

clientes 

Permite la creación y alta de nuevos clientes que se registren mediante un 

formulario. 

1 Alta 

HU4 Carrito de compras Permitirá añadir los productos seleccionados a su carrito para la posterior compra. 1 Alta 

HU5 Listado pedidos Listar y gestionar los pedidos de los clientes. 1 Alta 

HU6 Buscar productos Realiza la búsqueda del producto que desea añadir al carrito. 1 Alta 

HU7 Procesar Pagos El cliente podrá realizar el pago con tarjeta mediante la pasarela de pagos Redsys. 1 Alta 

HU8 Restablecer 

contraseña 

Se le generará al cliente en caso haya olvidado su clave, una contraseña aleatoria 

que será enviada a su correo para su nuevo acceso a la plataforma. 

1 Alta 

HU9 Productos El cliente visualizará el detalle del producto que ha seleccionado, incluyendo 

imágenes y texto informativo. 

1 Alta 

HU10 Categoría de 

productos 

En este apartado el cliente visualizará los productos separados por categorías para 

su mejor distribución y localización. 

1 Alta 

HU11 Localizar envíos El sistema permitirá la localización de su pedido, según el transportista por el cual 

se ha enviado. 

1 Alta 

HU12 Estado del Pedido Realiza la consulta del estado de su pedido en tiempo real. 1 Alta 

HU13 Direcciones El sistema permitirá el registro de diferentes direcciones de envío. 1 Alta 

HU14 Empresas El sistema permitirá el registro de diferentes direcciones de Facturación. 1 Alta 

HU15 Mi cuenta Permitirá visualizar los datos de la cuenta y solicitar una modificación. 1 Alta 

Tabla 17: Historias de Usuario (Cliente) 
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2.2  PRODUCT BACKLOG 

Kim Pries y Jon Quigley (2016) nos dice: “El backlog de sprint es aquella tabla 

que se deriva del backlog del producto que formaliza el cronograma de sprint. 

El dueño del producto (Product Owner) es el responsable de la lista del 

producto. La lista de producto va evolucionando a medida que el producto en el 

que se emplea también lo hacen. (p, 34) 

 

Requerimientos funcionales 

Tabla 18: Requerimientos funcionales y no funcionales 

Leyenda:    F: Funcional     NF: No funcional 

Identificador Nombre del Requisito Descripción Tipo 
RS-01 Tipo de cuenta Contemplar 3 tipos de usuarios para el 

sistema: 
-Administrador. 
-Cliente (Particular / Empresa). 
-Contabilidad. 
-Almacén.  

F 

RS-02 Medio de pago  Dar elección al cliente para elegir su método 
de pago preferido y dar instrucciones. 
-Tarjeta 
-Contra reembolso 
-Transferencia 

F 

RS-03 Identificador de 
Pedidos 

Asignar un número de pedido al momento de 
que el cliente registre un pedido, auto 
incrementable. 

F 

RS-04 Identificador de 
facturas 

Fijar una estructura para la numeración de las 
facturas. 
 
AÑO + F + ID_LOCAL + IDENTIFICADOR (MAX. 
4 DIGITOS) 
2020F010004 

F 

RS-05 Precio Productos Fijar 2 tarifas en los productos de acuerdo al 
tipo de usuario (Particular/Empresa). 

F 

RS-06 Detalle Producto Contar con un campo para la descripción 
detallada del producto y deberá contar con 
subida de imágenes.  

F 

RS-07 Direcciones de 
Entrega 

El cliente tendrá la opción de añadir “x” 
direcciones a su cuenta y seleccionarlas al 
realizar un pedido. 

F 

RS-08 Multi Facturación El cliente podrá realizar pedidos desde su 
cuenta en la cual podrá registrar y asignar otra 
empresa para su respectiva Factura. 

F 

RS-09 Estado de Pedidos El cliente y los usuarios verán el progreso de 
su pedido. 
-Registrado. 

F 
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-Pendiente de Pago. 
-Pagado. 
-En preparación. 
-Anulado. 

RS-10 Stock Establecer Stock manualmente, e ir 
decrementando según los pedidos pagados se 
completen. 

F 

RS-11 Tiempo de respuesta El sistema deberá contemplar los últimos 1000 
registros(pedidos) para su visualización 

NF 

RS-12 Almacenamiento 
Facturas 

Contará con un espacio en la nube para el 
almacenamiento de facturas que se generen y 
sea de fácil acceso y envío. 

NF 

RS-13 Búsqueda de 
documentos por 
fecha 

Las interfaces de Pedidos y Facturas contarán 
con un filtro de documentos para su fácil 
búsqueda por fecha y/o nro de documento. 

NF 

RS-14 Lenguaje de 
programación 

Se requiere como lenguaje de programación 
PHP versión 5.6 para la ejecución del sistema y 
plugins externos. Agiliza la interacción y 
tiempo de respuesta. 

NF 

RS-15 Servidor Web RAM mínimo 2GB , almacenamiento 5GB de 
almacenamiento y soporte de usuarios en 
simultaneo 100, ampliables según avance. 

NF 

RS-16 Tolerancia a Fallos y 
Mantenibilidad 

Contar con la documentación del sistema, 
para que el área de Sistemas ante cualquier 
imprevisto pueda solucionar y dar la 
continuidad del servicio. Asignando un 
identificador de a cada error que se presente. 

NF 

RS-17 Flexibilidad Según el volumen del negocio, se necesita que 
los recursos sean graduables en función a las 
necesidades de la empresa. 

NF 

RS-18 Compatibilidad Compatible para su uso desde un dispositivo 
móvil, ordenador de mesa y/o App. 
Tanto para el acceso al panel de 
administración como para el acceso de 
clientes a su zona de pedidos. 

NF 

RS-19 Integración El pase a producción se maneje de forma 
rápida o en su caso, realizar los cambios en 
caliente dentro del servidor web contratado. 

NF 

RS-20 Normativa La web con acceso a clientes externos deberá 
contar con las normativas vigentes 
establecidas.  
 
-Ley de cookies. 
-L.O.P.D. (Ley Orgánica de Protección de 
Datos) 
-Información general de la empresa. 

NF 

Fuente: Elaboración propia 
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Definición de Sprint 

 

Tabla 19: Definición del Sprint 

Sprint Requerimientos Estimación 

Sprint 0 -- 10 

Sprint 1 HU1 – HU2 - H3 15 

Sprint 2 HU4 – HU8 – HU6 – HU9  20 

Sprint 3 HU5 – HU7 – HU10 – HU11  24 

Sprint 4 HU12 – HU13 – HU14 – HU15 23 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Construcción del Sprint 

 

Tabla 20: Construcción del Sprint 0 

Sprint 0 

Actividad Estimación Prioridad Encargado 

Creación Base de datos 10 10 Jhossep Vargas C. 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Tabla 21: Construcción del Sprint 1 

Sprint 1 

Actividad Estimación Prioridad Encargado 

Login clientes 5 1 

Jhossep Vargas C. Login usuarios 5 1 

Registro de clientes 5 1 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 



P á g i n a  98 | 173 

Tabla 22: Construcción del Sprint 2 

Sprint 2 

Actividad Estimación Prioridad Encargado 

Carrito de compras 4 1 

Jhossep Vargas C. 

Restablecer 

contraseña 

3 2 

Buscar productos 4 2 

Productos 5 1 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 23: Construcción del Sprint 3 

Sprint 3 

Actividad Estimación Prioridad Encargado 

Listado Pedidos 2 1 

Jhossep Vargas C. 
Procesar pagos 4 1 

Categoría de productos 3 2 

Localizar envíos 2 1 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 24: Construcción del Sprint 4 

Sprint 4 

Actividad Estimación Prioridad Encargado 

Estado del pedido 3 1 

Jhossep Vargas C. 
Direcciones 4 1 

Empresas 5 1 

Mi cuenta 3 2 

Fuente: Elaboración Propia 
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a. Planificación del Sprint 0 

 

Creación de la Base de datos en el Servidor. 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Planificación del Sprint 1 

Tabla 25: Planificación del Sprint 1 

Tareas 
Día 

1 

Día 

2 

Día 

3 

Día 

4 

Día 

5 

Total 

de 

Horas 

Maquetar Login de clientes 3 1 0 0 0 4 

Desarrollo y programación de interface 

Login de clientes. 
0 5 2 0 0 7 

Maquetar Login de usuarios 0 3 1 0 0 4 

Desarrollo y programación de interface 

Login de usuarios 
0 0 5 2 0 7 

Maquetar registro de clientes 0 0 3 1 0 4 

Desarrollo y programación de interface 

registro de clientes 
0 0 0 5 2 7 

Fuente: Elaboración propia. 

1. Caso de Uso Sprint 1 

Figura 1: Caso de Uso Sprint 1 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2. Diseño y desarrollo de interfaces 

Pantalla principal 

En la siguiente figura se muestra la pantalla de inicio el cual será visualizado 

una vez el cliente acceda a la plataforma. 

 

                         

  

Fuente: Elaboración propia    Fuente: Elaboración propia 

Figura Nº3: Mockup Pantalla Principal 

Figura Nº2: Boceto Pantalla Principal 
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Figura Nº4: Interface Pantalla principal 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura Nº5: Fragmento de Código Fuente Pantalla principal

 

Fuente: Elaboración propia 
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Login clientes 

Se muestra el formulario de acceso a los clientes mediante la plataforma 

web. 

 

Figura 6: Boceto Login Clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 7: Mockup Login clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 8: Interface Login Clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 9: Fragmento de Código Fuente Login Clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Login Usuarios 

 

Figura 10: Boceto Login Usuarios 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 11: Mockup Login Usuarios 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 12: Interface Login Usuarios 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Figura 13: Fragmento código fuente Login Usuarios 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Registro de clientes 

 

El cliente podrá registrarse según sea el caso, como cliente particular o 

como empresa, para el registro de clientes particulares se dará de alta 

automáticamente y se le enviará al mail proporcionado sus claves de 

acceso generadas aleatoriamente, por otro lado, el cliente que se registre 

como empresa, deberá pasar un proceso en el cual se deberán validar sus 

datos para la respectiva alta. 

 

Figura 14: Boceto registro de clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 15: Mockup registro de clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 16: Interface registro de clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 



P á g i n a  110 | 173 

 

 

Figura 17: Fragmento de código registro de clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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c. Planificación del Sprint 2 

 

Tabla 26: Planificación del Sprint 2 

Tareas 
Día 

1 

Día 

2 

Día 

3 

Día 

4 

Día 

5 

Total 

de 

Horas 

Maquetar Carrito de compras 2 1 0 0 0 3 

Desarrollo y programación de interface 

Carrito de compras. 
0 5 3 0 0 8 

Maquetar Restablecer contraseña 0 1 1 0 0 2 

Desarrollo y programación de interface 

Restablecer contraseña 
0 0 3 1 0 4 

Maquetar Productos 0 0 2 2 0 4 

Desarrollo y programación de interface 

Productos 
0 0 0 5 4 9 

Maquetar Buscar Productos 1 0 0 0 2 3 

Desarrollo y programación de interface 

Buscar Productos 
3 0 0 0 0 3 

Fuente: Elaboración propia. 
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3. Caso de uso Sprint 2 

 

Figura 18: Caso de Uso Sprint 2 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

4. Diseño y desarrollo de interfaces 

 

Carrito de compras 

En ella se visualizará el detalle de los productos añadidos antes de 

confirmar la compra. Indicando su Nombre, código o referencia, precio, 

cantidad, y el stock del mismo.  
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Figura 19: Boceto Carrito de compras 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 20: Mockup Carrito de compras 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 21: Interface Carrito de compras 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 22: Fragmento de código Carrito de compras
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Restablecer contraseña 

En este formulario, el cliente deberá introducir el correo electrónico o el 

número de documento con el cual fue registrado, para que el sistema le 

generé otra clave, y pueda ser enviada a su mail correspondiente. 

 

Figura 23: Boceto Restablecer contraseña 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 24: Mockup Restablecer contraseña 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 25: Interface Restablecer contraseña 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 26: Fragmento de código Restablecer contraseña 
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Fuente: Elaboración propia 

  

 

Buscar productos 

En el campo habilitado para la búsqueda, se deberá digitar el nombre del 

producto que el cliente desee buscar, mostrando las coincidencias en una 

nueva ventana de búsqueda.  

 

Figura 27: Boceto Buscar productos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 28: Mockup Buscar productos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 29: Interface Buscar productos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 30: Fragmento de código Buscar productos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Productos 

El detalle de cada producto se visualizará en la interface, indicando los 

campos como nombre, precio, categoría, descripción e imagen. Para que 

así el cliente pueda ver las especificaciones de cada producto. 

 

Figura 31: Boceto Productos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 32: Mockup Productos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 33: Interface Productos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 34: Fragmento de código Productos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

d. Planificación del Sprint 3 

Tabla 27: Planificación del Sprint 3 

Tareas 
Día 

1 

Día 

2 

Día 

3 

Día 

4 

Día 

5 

Total 

de 

Horas 

Maquetar Listado Pedidos 1 1 0 0 0 2 

Desarrollo y programación de interface 

Listado pedidos 
0 2 2 0 0 4 

Maquetar Procesar pago 0 1 2 0 0 3 

Desarrollo y programación de interface 

Procesar pago 
0 0 3 2 0 5 

Maquetar Categoría de productos 0 0 2 2 0 4 
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Desarrollo y programación de interface 

Categoría de productos 
0 0 0 4 5 9 

Maquetar Localizar envíos 1 0 0 0 1 2 

Desarrollo y programación de interface 

Localizar envíos 
5 0 0 0 0 5 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

1. Caso de uso Sprint 3 

 

Figura 35: Caso de Uso Sprint 3 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

2. Diseño y desarrollo de interfaces 

 

Listado Pedidos 
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Proporcionará información a los clientes, con respecto a sus pedidos 

realizados, en curso, pendientes de pago y/o anulados. 

 

Figura 36: Boceto Listado Pedidos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 37: Mockup Listado Pedidos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 38: Interface Listado Pedidos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 39: Fragmento de código Listado Pedidos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Procesar pagos 

Una vez completado el pedido, se mostrará un formulario en el cual, el 

cliente deberá proporcionar los datos de su tarjeta, para así, poder validar 

el pago del pedido mediante su entidad financiera, la pasarela de pagos 

utilizada será Redsys. 

 

Figura 40: Boceto Procesar pagos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 41: Mockup Procesar pagos 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 42: Interface Procesar pagos 

 

Fuente: Redsys 

 

Figura 43: Fragmento de código Procesar pagos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Categoría de productos 
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 Figura 44: Boceto Categoría de productos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 45: Mockup Categoría de productos 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 46: Interface Categoría de productos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 47: Fragmento de código Categoría de productos 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Localizar Envío 

Cliente podrá visualizar en que situación se encuentra su pedido una vez 

ha sido enviado con el transportista. 

 

Figura 48: Boceto Localizar envío 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 49: Mockup Localizar envío 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 50: Interface Localizar envío 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 51: Fragmento de código Localizar envío 

 

Fuente: Elaboración propia 
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e. Planificación del Sprint 4 

 

Tabla 28: Planificación del Sprint 4 

Tareas 
Día 

1 

Día 

2 

Día 

3 

Día 

4 

Día 

5 

Total 

de 

Horas 

Maquetar Estado del pedido 2 1 0 0 0 3 

Desarrollo y programación de interface 

Estado del pedido 
0 5 3 0 0 8 

Maquetar Listado Direcciones 0 1 1 0 0 2 

Desarrollo y programación de interface 

Direcciones 
0 0 3 1 0 4 

Maquetar Listado Empresas 0 0 2 2 0 4 

Desarrollo y programación de interface 

Listado empresas 
0 0 0 5 4 9 

Maquetar Mi cuenta 1 0 0 0 2 3 

Desarrollo y programación de interface 

Mi cuenta 
3 0 0 0 0 3 

 

Fuente: Elaboración propia 
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1. Caso de uso Sprint 4 

 

Figura 52: Caso de Uso Sprint 4 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

2. Diseño y desarrollo de interfaces 
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Estado del pedido 

En este apartado se visualizará el detalle del pedido indicando que 

productos se incluyen, la cantidad, el precio como también en qué estado 

se encuentra, mostrando así los siguientes estados: Pendiente de pago, 

en preparación, Enviado y Finalizado. 

 

Figura 53: Boceto Estado del Pedido 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 54: Mockup Estado del Pedido 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 55: Interface Estado del Pedido 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 56: Fragmento de código Estado del Pedido 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Direcciones 

En esta ventana se podrá identificar que direcciones tiene el cliente 

registrado en su cuenta, le será válido cuando su dirección de entrega sea 

distinta a la dirección de Facturación. 

 

Figura 57: Boceto Direcciones 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 58: Mockup Direcciones 

  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 59: Interface Direcciones 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 60: Fragmento de código Direcciones 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Empresas 

Esta interface se podrá visualizar las empresas añadidas que tiene el 

cliente registrado en su cuenta, le será válido cuando desea cambiar los 

datos de una Factura. 

 Figura 61: Boceto Empresas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 62: Mockup Empresas 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 63: Interface Empresas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 64: Fragmento de código Empresas 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Mi cuenta 

Refleja la información de la cuenta del cliente, tanto cono número de 

identificación, nombre, dirección, teléfonos, mail. Desde aquel apartado 

también podrá realizar el cambio de clave de la cuenta. 

 

Figura 65: Boceto Mi cuenta 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 66: Mockup Mi cuenta 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 67: Interface Mi cuenta 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 68: Fragmento de código Mi cuenta

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 69: Acta de conformidad Sprint 0

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Figura 70: Acta de conformidad Sprint 1 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Figura 71: Acta de conformidad Sprint 2 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Figura 72: Acta de conformidad Sprint 3 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Figura 73: Acta de conformidad Sprint 4 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO 20 
 

“MANUAL DE USO DE SISTEMA WEB MULTIPLATAFORMA PARA EL 
PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL” 

 

 

 

MANUAL DE USUARIO - SHUANG ZHI IMPOR EXPOR SL 

 

Herramientas Utilizadas: 

 

PHP 5.6 

MySQL 

JQuery 

Bootstrap 
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A) BARRA DE NAVEGACIÓN 

Para entender la barra de navegación es necesario tener en cuenta: 

 

 

1) En la pestaña Dashboard se podrá visualizar las estadísticas del sitio web. 
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2) En la pestaña de Gente, se proporcionará las herramientas para poder 
gestionar todo lo relacionado hacía los clientes registrados. 

 

 

a. Dentro de la Pestaña de Gente en la sección de Localidad, se 
visualizará el formulario de registro de nuevos códigos postales y su 
eliminación de la misma. 
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3) En la Pestaña de Productos, se facilitará el mantenimiento de los productos. 

 

a. La sección de Productos también contará con el apartado de 
Categorías. 

 

 
 

b. Como también, el apartado de Unidad de Medida.  
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4) La sección de Ventas, contará con la sección de Facturación, donde se 
visualizarán las facturas emitidas a través de los pedidos gestionados. 
 

 
 
 
 
 
 

5) La sección de Pedidos mostrará el listado de todos los pedidos realizados por 
los clientes con sus distintos estados e información relevante. 
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6) La sección de Informes gestionará todas las Facturas filtradas por un rango 
de fechas para que sean utilizadas por el departamento de contabilidad. 
 

 
 

7) En la sección configuración, se establecerán los parámetros generales de la 
web. 
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8) En la parte final de Registros se ha implementado un Log de Registros para 
que cada acción desde el panel de administración, sea grabada por el 
sistema. 
 

 

 

 

 

B) MANTENIMIENTO DE CLIENTES 
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1) Cuando el botón de “+ Usuario” esta activo, significa que un cliente con tarifa 
TPV esta pendiente de aprobación para su alta. 
 

 
 
Una vez validado sus datos, se procede al registro automático. 
 

 
 
 
 

2) Esta situación significa, que el usuario ha sido registrado correctamente, pero no 
tiene pedidos realizados, puede ser dado de baja o proceder a su total 
eliminación. 
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3) Esta situación nos indica que, el cliente también ha sido registrado 
correctamente, pero cuenta con pedidos realizados y no puede proceder su 
eliminación total, sino solo una baja del sistema. 
 

 
 

4) Para poder modificar cualquier cliente, se deberá acceder a través de ese botón 
al formulario de datos del cliente. 
 

 
 
Una vez en el formulario corregir los datos del cliente. 
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C) MANTENIMIENTO DE LOCALIDADES 
 

1) En el listado se podrá visualizar que acciones están disponibles para cada 
registro. 

 

 
 

2) Para poder registrar una nueva localidad, será necesario completar el código 
postal y su nombre de localidad. 
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D) MANTENIMIENTO DE PRODUCTOS 

 

1) En el listado, se visualizarán las opciones de cada registro de producto, indicando 
su stock, precio, categoría y si es un producto destacado. 
 

 

 

2) Modificar producto deberá presionar el botón VISUALIZAR, el cual le mostrará el 
formulario con todos los datos del producto para su modificación. 
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3) Para la creación de un nuevo producto, deberá ubicarse en la parte superior 
derecha, en el botón Añadir Producto. 
 

 

Deberá completar los datos que correspondan y elegir una imagen del producto, 
de lo contrario el sistema le asignará uno por defecto. 
 

E) MANTENIMIENTO DE CATEGORÍAS 
1) El listado mostrará las acciones disponibles de cada categoría. 
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2) Añadir nueva categoría, deberá asignar un nombre de la categoría. 

 

F) MANTENIMIENTO DE UNIDAD DE MEDIDA 
1) El listado de Unidad de Medida mostrará las acciones disponibles de cada 

registro. 

 

 

2) Para añadir una nueva Unidad de medida, será necesario tener el nombre 
y la abreviatura de la misma. 
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G) LISTADO DE FACTURAS 
1) Se visualizarán los registros de facturas indicando los botones disponibles 

para cada uno. 

 

2) Presionando el botón de Detalle podrá visualizar la Factura y generar su 
respectivo PDF y enviarlo al cliente. 
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3) Enviar Factura, le saltará una ventana emergente el cual deberá 
confirmar para realizar el envío. 

 

 
 

4) Una vez aceptado, mostrará un mensaje de confirmación y el cliente 
podrá revisarlo en su bandeja de entrada del mail registrado a su cuenta. 
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H) GESTIÓN DE PEDIDOS 
1) Se listarán todos los últimos 100 pedidos con sus respectivas opciones. 

 

2) Los siguientes botones son: 

 

 

3) Visualizar Pedido nos mostrará los ítems dentro del pedido. 

 

 

Ver Pedido: Abrirá un modal, el cual mostrará los ítems 
del pedido. 
 
Tarjeta: Ingresar un pago vía Tarjeta/Transferencia. 
 
Efectivo: Ingresar el pago cuando se realiza el pago en 
tienda o metálico.  
 
Anular: Se puede anular el pedido. 
 
Añadir Localizador: Asignar transportista por donde se 
realiza el envío del pedido. 
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4) Ingresar pago, al presionar este botón saltará una ventana para su 
confirmación respecto al pago, ya sea por tarjeta o efectivo. 

 

5) Anular pedido, se podrá elegir esta opción cuando el cliente o el usuario 
del sistema decida que desea anular el pedido por falta de stock o 
cambios en el pedido. 
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6) Añadir Localizador, nos dará la opción de elegir por donde deseamos 
enviar el pedido, para poder asignarle un número de seguimiento 
proporcionado por el transportista. 

 

 

 

 

I) INFORMES (CONTABILIDAD) 
1) Este apartado será de utilidad para el área de contabilidad, el cual nos 

facilitará las Facturas filtradas por rango de fechas para su presentación 
contable. 
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J) CONFIGURACIÓN 
1) Detalle de los parámetros de configuración de la tienda. 

 

 

  




