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RESUMEN 

Esta tesis explica la implementación y desarrollo de un “Sistema Web para el 

proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY SAC”, esto es debido al estado actual en el cual se encontraba las 

empresas, por lo que presentaba múltiples problemas como en el crecimiento de ventas 

y el volumen de ventas por determinado producto, antes de implementar el sistema 

WEB. Se toma como objetivo general de esta investigación es determinar como influye 

un sistema WEB en el proceso de ventas de equipos de telecomunicaciones en la 

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. El cual a partir del problema que presenta la 

empresa se tomó antecedentes internacionales y nacionales para la contrastación de los 

indicadore: Porcentaje de crecimiento de venta y volumen de ventas por producto. 

Referente a la población del primer indicador se optó por 50 comprobantes de venta 

realizadas durante un mes y por otra parte para el segundo indicador se determinó por 

70 productos. Como técnica de recolección de datos se seleccionó la de fichaje 

(comprobantes de venta), el cual fueron evaluados por expertos con una determinada 

puntuación. Esta tesis es de estudio aplicada, con diseño pre – experimental, y de 

método hipotético deductivo. En cuanto al desarrollo del software se siguieron las 

etapas de la metodología SCRUM, programado en lenguaje java script, MySQL como 

gestor de base de datos, framework Sprint Boot.  

Palabras claves: Sistema WEB, Proceso de ventas, SCRUM. 
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ABSTRACT 

This thesis explains the implementation and development of a "Web system for the 

process of sales control of telecommunications equipment in the company EZ PC 

TECHNOLOGY SAC", this is due to the current state in which the company was, so it 

presented multiple problems such as sales growth and sales volume for certain product, 

before implementing the WEB system. The general objective of this research is to 

determine how a WEB system influences the process of sales of telecommunications 

equipment in the company EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. Which from the problem 

that the company presents, international and national antecedents were taken for the 

contrast of the indicators: Percentage of sales growth and sales volume by product. 

Regarding the population of the first indicator, we opted for 50 sales receipts made 

during a month, and for the second indicator, we chose 70 products. The data collection 

technique selected was the fichaje (sales receipts), which were evaluated by experts 

with a certain score. This thesis is an applied study, with a pre-experimental design and 

a hypothetical-deductive method. As for the development of the software, the stages of 

the SCRUM methodology were followed, programmed in java script language, MySQL 

as database manager, Sprint Boot framework.  

Keywords: WEB system, Sales process, SCRUM. 
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I. INTRODUCCIÓN
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Los procesos económicos, tecnológicos, sociales y culturales a una escala global 

están evolucionando rápidamente y más cuando se trata del comercio de productos o 

servicios; como las ventas, que son la principal base de economía para cualquier 

empresa. Países de diferentes continentes que tienen instrumentos tecnológicos que les 

permiten vender, comprar o prestar un servicio a través de la web (sistemas WEB, 

aplicaciones WEB, etc.) desde cualquier parte del mundo. Ya que actualmente todas las 

empresas del mundo ya sean estas pequeña, media o grande, fueron afectadas a causa 

del virus SARS – COV2 (Covid19), impidiéndoles tener ingresos por la inmovilización 

social que se dio. Por lo que gran parte de ellas buscaron soluciones y nuevas formas de 

trabajo que les permita continuar ofreciendo sus productos y/o servicios hacia el 

público. 

Como se sabe en nuestro país Perú, se piensa que al crear una empresa donde puedes 

vender un determinado producto o servicio parece sencillo, pero con el paso del tiempo 

y las dificultades que se puedan presentar de improviso, las empresas se dan cuenta que 

el proceso de ventas es complejo y más aún si el manejo de este se da de manera 

incorrecta, deficiente y que sobre todo tome mucho tiempo realizarlas, lo cual es 

imposible superar estos inconvenientes sin un software, y que poco a poco se está 

convirtiendo en su uso de manera obligatoria. Son muchas las empresas que con el paso 

del tiempo desean hacer uso de un software (nuevas tecnologías) que realice todos los 

procesos de manera automática; procesos como el conocer la cantidad de ventas hechas 

por día, semana, mes; y también la atención hacia clientes desde el momento que se 

adquieren los productos hasta el cierre de este mismo, creando un mayor rendimiento 

para migrar hacia nuevos mercados en el sector comercial. Por lo tanto, es de vital 

importancia tener un control de todos los procesos que una empresa pueda tener, y así 
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evitar caer en pérdidas de ganancias y clientes, que estos mismos muestran un interés 

por un producto y/o servicio. 

Esta investigación se desarrolló a cabo en la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

empresa que se sitúa en la industria del comercio y servicios de instalaciones de equipos 

de telecomunicaciones, dicha empresa se dedica a la venta de equipos electrónicos y 

servicios de instalaciones de equipos de telecomunicaciones para empresas públicas y 

privadas como hospitales, municipios, escuelas, entre otros. El vendedor registra los 

pedidos y/o servicios ya sean estos como equipos electrónicos como tarjetas de videos, 

placas madre, memorias RAM, monitores, discos duros, discos SSD, mouse, teclados, 

impresoras, gabinetes y/o CASE, fuentes de poder, procesadores, entre otros. 

El cliente hacia el pedido o cotización del producto y/o servicio especificando los 

detalles por medio de mensajes de whatsapp, una vez registrada la información en una 

hoja de Excel con los campos denominados: descripción, cantidad y precio, donde iban 

los detalles del producto y/o servicio, la cantidad que deseaba el cliente y precio del 

producto. Posterior el vendedor hacia las operaciones correspondientes y se reenviaba la 

información cotizada en un documento Word a un correo facilitado por el cliente o al 

mismo número de whatsapp por donde solicitó el cliente la información del producto 

y/o servicio. Durante este periodo de tiempo en el registro de datos del producto y/o 

servicio con todos los detalles de este mismo, se percibía una inconformidad del cliente 

ya que en este punto se creaban inconvenientes que ralentizaba la atención de otros 

clientes que quedaban a la espera de una respuesta, y en otras ocasiones no se le 

respondían los mensajes del Whatsapp, retardando el registro de los pedidos de los 

múltiples clientes, que también salían insatisfechos porque en ocasiones la información 

solicitada les llegaba al día siguiente de la solicitud hecha, ocasionando múltiples 

pérdidas económicas, clientes y ganancias. Estos pasos se repetían una y otra vez 
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durante todo el día, quedando en manifiesto un claro problema dentro del área de 

ventas, lo cual creaba inconvenientes para llegar a las metas establecidas. 

En todo lo mencionado anteriormente, el porcentaje de crecimiento de ventas ha sido 

afectado durante el mes de octubre, a continuación, se puede visualizar en el siguiente 

gráfico sobre este indicador en la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. (figura 1). 

Figura 1:Porcentaje de crecimientos de ventas 

Elaboración: Fuente Propia 

Por otro lado, el volumen de ventas por producto también fue afectado en el mes de 

octubre, como se puede visualizar en el siguiente grafico sobre el indicador en la 

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. (figura 2). 
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Figura 2: Volumen de ventas por producto 

Elaboración: Fuente Propia 
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Si la continuidad de estos procesos dentro de la empresa se sigue realizando de esta 

forma, hubiera creado un alto índice en la pérdida de ingresos, clientes, y ganancias. 

Clientes que se no sentirían atraídos para realizar una compra o solicitar un servicio, por 

consiguiente, el nivel de fidelidad de los procesos reduciría, cayendo en pérdidas 

económicas, de igual forma se observaría una pérdida de tiempo y una mala gestión, que 

toda empresa debería manejar adecuadamente para poder cumplir sus objetivos.  

Frente a problemas encontrados dentro de la empresa y evitar que estos continúen, 

existen diferentes alternativas; como solución principal es implementar un Sistema 

WEB para mejorar el proceso de ventas, a su vez brindar una adecuada gestión de los 

servicios que ofrece la empresa.  

La segunda alternativa es contratar más trabajadores (vendedores) y poder atender 

más cotizaciones de diferentes clientes.  

Por último, brindar capacitaciones y motivaciones hacia el personal para un mayor 

apoyo en el proceso de ventas y así tener un control adecuado al actualizar información, 

generar reportes, etc. 

De acuerdo al análisis actual encontrado en la empresa EZ PC TECHNOLOGY 

S.A.C. se tiene como problemática general: ¿De qué manera influye un Sistema WEB 

para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ 

PC TECHNOLOGY S.A.C.?, y como problemáticas específicas:  

1) ¿De qué manera influye un Sistema.WEB en el porcentaje de crecimiento de

ventas para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la 

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.?  
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2) ¿De qué manera influye un Sistema WEB en el volumen de ventas por producto

para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ 

PC TECHNOLOGY S.A.C.? 

Según a lo investigado como objetivo general se define: Determinar como influye un 

sistema WEB para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en 

la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. y objetivos específicos:  

1) Determinar como influye  de un Sistema WEB en el porcentaje de crecimiento de

ventas para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la 

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C.  

2) Determinar como influye  de un Sistema Web en el  volumen de ventas por

producto para el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la 

empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

Por consiguiente, se formuló la siguiente hipótesis general: Un Sistema WEB mejora 

el proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. y como hipótesis específicas: 1) Un Sistema WEB influye en el 

incremento del porcentaje de crecimiento de las ventas para el proceso de control ventas 

de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 2) Un 

Sistema Web influye en el incremento de volumen de ventas por producto para el 

proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C.  

Desde el criterio de relevancia social, esta investigación considera de mucha 

importancia el desarrollo y posterior implementación del sistema WEB para la empresa 

EZ PC TECHNOLOGY S.A.C., ya que optimizara los procesos convencionales en 

procesos automatizados, dando mayor facilidad al cliente en adquirir un producto y/o 
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servicio. Cambiando la perspectiva total de dichos clientes sobre la empresa con una 

satisfacción del sistema incluido al proceso de ventas. 

Desde el criterio de las implicancias prácticas, será de mucha ayuda la 

implementación del Sistema WEB, que proporcionará frente al proceso de ventas que 

actualmente se maneja sea de una forma más eficiente y fácil de usar. Es decir, el 

sistema al ser implementado en la organización,  brindara respaldo en los procesos de 

ventas desde la web, proporcionando información al alcance de todos los clientes que 

desean adquirir un producto y/o servicio ofrecido por la empresa. 

Desde el criterio del valor teórico, se utilizará las innovadoras tecnologías de la 

actualidad empleados en el proceso de ventas para un correcto funcionamiento de la 

empresa, implementado en esta investigación el uso de un Sistema Web, brindando 

nuevas soluciones para un mejor desempeño en el proceso de ventas de equipos de 

telecomunicaciones para la empresa EZ PC TECHNOLOGY SAC. 

Desde el criterio de utilidad metodológica, la presente implementación del sistema. 

WEB ayudara en el control de las ventas que se realicen, el cual permitirá a la empresa 

realizar un análisis del reporte de ventas realizadas y cantidad de productos vendidos 

durante un determinado periodo de tiempo, adquiriendo información necesaria para 

poder procesar y crear nuevas soluciones a futuros problemas que se puedan presentar. 
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II. MARCO TEÓRICO
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Para el respaldo de la presente tesis, se ha investigado los anatecedentes desde 

diferentes fuentes tanto como nacionales e internacionales, las cuales se detallan a 

continuaicion. 

NACIONALES 

Díaz Arica (2020), en su tesis tuvo como objetivo mejorar los procesos en el área de 

ventas de ventas, almacén e inventario. Esta tesis fue experimental. Hizo uso de la 

metodología XP. En relación a los resultados se comprobó, que, al ser implementado el 

sistema, hubo una reducción notoria de tiempo en el proceso de realizar una venta, 

como también en la búsqueda de productos, también se visualizó una notable baja en el 

número de atenciones no concluidas, en un promedio de 40 a 4 veces. Se concluyó que 

el sistema brinda información de datos que pueden ser utilizados en tiempo real, 

permitiendo superar debilidades y obtenido considerables mejoras en el control de los 

procesos tales como venta, almacén e inventario. De la presente tesis se tomará en 

cuenta las definiciones de la variable dependiente, al ser un término de importancia para 

el proyecto. 

Sánchez Delgado (2020), como título de su tesis determinó establecer como objetivo 

un sistema web que se adecue a los procesos que tiene la empresa. A causa de lo 

importante que es un sistema para poder depositar, procesar e intercambiar información 

en corto tiempo. Razón por la cual decidieron implementar un sistema de control de 

compras y ventas para el correcto manejo de información. En la presente investigación 

se utilizó una metodología de RUP y herramientas tecnológicas como programación en 

PHP, sistema de base de datos MySQL. Por ende, se concluye que, con la 

implementación del sistema, generará un mejor desempeño en los procesos del área de 
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ventas en la empresa. De la presente tesis, se referenciará algunas definiciones 

tecnológicas para el desarrollo del presente estudio. 

Aquino & Huaccachi (2020), en su investigación definió como objetivo como influye 

un sistema web para el control de ventas de la botica Pharma Ebenezer. La presente 

investigación tomo como diseño la investigación pre - experimental. Su población es de 

1200 ventas (21 fichas de registro) y tomo como muestra 292 procesos de ventas. En 

relación a resultados que se obtuvieron se muestra una significativa diferencia entre el 

antes y después dentro de la venta y el tiempo que demora en realizar el despacho. 

Como conclusión se observa que la implementación del sistema web tuvo una 

significativa influencia en el control de ventas de la empresa. De la presente 

investigación se tomarán las definiciones de la variable dependiente proceso de control 

de ventas al ser un término de importancia para la investigación. 

Araujo Acuña (2017), en su investigación tuvo como objetivo determinar cómo 

influye el desarrollar e implementar de un sistema para el proceso comercial o también 

conocido como proceso de cotizaciones en la empresa. La tesis tomo como diseño de 

investigación pre - experimental y tipo de estudio de investigación aplicada, con un 

índice en efectividad de cotizaciones de 72 cotizaciones por 1 mes definido en 15 días y 

el índice de comercialidad con 7 grupos de días por 1 mes. Como resultado de 

implementar el sistema web en la organización, da un aumento en el índice de 

efectividad de cotizaciones como también para el índice de comercialidad. En 

conclusión, el sistema web para el proceso comercial, tuvo una influencia positiva en la 

empresa Equisoft Perú SAC, ya que aumentaron los índices de efectividad de las 
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cotizaciones y el índice de comercialidad. De la esta investigación se tomará en cuenta 

la información con respecto al segundo indicador del proceso de ventas, que brinda más 

información al momento de definir dicho indicador en la presente investigación. 

Vásquez Kens (2021), en su tesis definió como objetivo determinar si un sistema 

web en el proceso de ventas influye en la empresa Inversiones Siade.  Metodología 

RUP. La presente tesis fue de tipo aplicada , de diseño experimental, utilizo una 

población de 3780 clientes y una muestra de 348 clientes. En relación a los resultados 

obtenidos hubo un incremento del índice de servicio de 8.43%, y también en el índice 

de cumplimiento se tuvo un incremento de 8.91%. Se concluye que el sistema web 

proporciona una influencia positiva en el proceso de ventas. De este estudio se tomarán 

en cuenta las definiciones de la metodología usada, gestor de base de datos para el 

presente proyecto de investigación. 

 INTERNACIONALES 

Ajila & Pineda (2019), determinó como objetivo mejorar los procesos que se 

realizaban de forma manual como el control de stock, de clientes, proveedores y cartera 

para cobrar. Esta tesis utilizo la metodología SCRUM, no experimental. Todo software 

utilizado fue software libre, para reducir los costos de desarrollo y evitar el pago de 

licencias. Como resultado tuvo una considerable mejora frente a los procesos que se 

realizaban en hojas Excel anteriormente y también manual. De esta tesis, se obtendrá el 

concepto, fases y desarrollo de un sistema con metodología SCRUM. 

Núñez & Guerra (2021), determinó como objetivo general el desarrollo de una 

aplicación web, que solucione el problema que se da al recolectar y gestionar los 
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pedidos de la organización. Esta investigación utilizó la metodología XP, el tipo de 

investigación experimental. Como resultado se obtuvo el fácil manejo de la aplicación 

web, herramienta flexible multiplataforma, versátil que generó ayuda para mejorar los 

procesos de tiempo y ejecución en la empresa. De esta investigación, se tomará en 

cuenta la flexibilidad del uso de herramientas en la empresa que brindan mayor 

información para el desarrollo del presente estudio. 

Zamora Irrazabal (2021), determinó como objetivo desarrollar un sistema web que 

pueda manejar las fases de las áreas de: almacén, ventas y reportes. Esta investigación 

se desarrolló en la metodología RUP. El lenguaje utilizado para el desarrollo de la 

aplicación fue PHP y como motor de base datos optaron por MariaDB, a su vez 

utilizaron herramientas de librerías ligeras y rápidas como jQuery y JavaScript. Como 

resultado dio mayor manejabilidad al vendedor, obteniendo mayor control de las ventas 

y tener la información bien organizada. De esta tesis, se obtendrá la flexibilidad en el 

uso de las herramientas. 

Mayta Jimenez (2020), determinó como principal objetivo el desarrollo de un 

sistema de información que proporcione la correcta administración y optimo control de 

ventas, de tal manera que pueda optimizar los procesos dentro de la empresa. Para esta 

tesis se utilizó la metodología SCRUM. Además, se utilizó los factores de calidad. Para 

evaluar y medir la calidad de los productos empleando la norma ISO 25000 y sus 

criterios correspondientes. Como resultado se logró los objetivos planteados frente a la 

problemática existente, produciendo un sistema de calidad y confiable que permita 
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administrar y controlar las ventas. De esta tesis, se obtendrá el concepto, fases y 

desarrollo de un sistema con metodología SCRUM.  

Pardo Sarango (2019), tuvo por objetivo general el desarrollo un sistema web y 

determinar la usabilidad en el proceso de venta y crianza de cerdos. Opto por la 

metodología SCRUM. Utilizó para la el estudio del sistema el 100% de la población. 

Como resultado de la evaluación de la usabilidad del sistema, aplicando una entrevista a 

los usuarios se obtuvo el 93.75% de satisfacción. En conclusión, el sistema permite 

generar los reportes de ventas realizadas de forma fácil y rápida. De esta esta 

investigación se tendrá en consideración el uso de la metodología SRUM para el 

presente proyecto.  

SISTEMA WEB 

Luján Mora (2002) El sistema. WEB es una aplicación de cliente/servidor, donde se 

comunica el cliente, el servidor y el protocolo mediante el que se comunican (HTTP), 

donde el programador no lo crea ya que están estandarizados. 
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Figura 3: Esquema básico de aplicación web 

Fuente: Luján Mora (2002) 

Joaquín Molina (2007), define sistema web como un sistema informático 

utilizado por usuarios que pueden acceder a un servidor web y navegar 

mediante el uso del internet. No hay necesidad instalar un software debido al 

uso practico de un navegador web. 

Cortijo, Cubero & Berzal (2007), define sistema web como la ejecución de un 

software en el servidor donde se genera ficheros HTML de forma automática, lo 

cual permite al usuario tener la información actualizada que se dispone 

directamente de la base de datos de una empresa. 

MVC (Modelo Vista Controlador) 

Flores & Acuña (2014), El MVC es la arquitectura de un software que sigue un 

patrón donde son divididos los datos de una aplicación en tres distintos componentes. 

Modelo: Es la información específica representada para el funcionamiento del 

sistema. 
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Vista: Es el formato adecuado que representa el modelo y así poder interactuar con 

el usuario. 

Controlador: Este responde al uso del modelo para las acciones del usuario, 

haciendo peticiones al modelo y probablemente a la vista. 

Figura 4: Modelo Vista Controlador (MVC) 

Fuente: Flores & Acuña (2014) 

BASE DE DATOS 

Ángel Arias (2016),  Es la agrupación de datos que proporcionan información a los 

usuarios donde les permite hacer acciones de inserción, actualización y eliminación de 

datos. 

SISTEMA DE GESTIÓN BASE DE DATOS (SGBD) 

Ángel Arias (2016), Conjunto de programas que permiten gestionar la base de datos. 

Donde como objetivo principal es controlar la manipulación de la base de datos por el 

usuario, para tener una base de datos organizada y que sea manipulable por terceros. 
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Los sistemas de gestión de base de datos más utilizados son: 

MySQL 

SQL Server 

Oracle 

PostgreSQL 

MySQL 

Cobo, Gómez, Pérez & Rocha (2005), denominan como un sistema que 

administración la base de datos relacionales, de manera rápida, solida y flexible. Ideal 

para sistemas de transacción on-line, la cual proporciona la posibilidad de realizar varias 

consultas de forma rápida. 

Ventajas que ofrece MySQL: 

Es de uso gratuito, haciendo uso de su licencia GPL. 

Esta desarrollado en C y C++, el cual da la facilidad de integrarse en otras 

aplicaciones. 

Es portable, puede ser usado en varios sistemas operativos como Mac X, Linux, Unix 

y Microsoft Windows. 

Permite trabajar como servidor multiusuario y que puede realizar múltiples 

subprocesamientos, en otras palabras, controla el acceso a los datos por múltiples 

usuarios. 
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Fuente: MySQL.com 

PROCESO DE VENTAS 

García Bobadilla (2009), es el proceso donde el vendedor interactúa, se comunica y 

negocia con el vendedor para adquirir un producto y/o servicio en el precio y las 

condiciones que se hayan acordado.  

Staton (2000), Es la secuencia de fases que el vendedor utiliza ante un cliente 

potencial para negociar y producir en el cliente la compra de un producto deseado. 

Armstrong & Kotler (2013) Los procesos de venta son múltiples pasos cuyo objetivo 

se centra en obtener nuevos clientes por parte de los vendedores, a su vez atender las 

ordenes de estos mismos para concretar la venta. 

A continuación, se mencionan los pasos del proceso de ventas: 

Prospección y calificación: En este paso se identifica a clientes adecuados para que la 

venta sea exitosa. El vendedor debe saber como identificarlos tanto a buenos y malos, 

ya que los clientes potenciales dan mayor posibilidad de crecimiento hacia la empresa. 

Preaproximación: Antes de atender a un cliente potencial, el vendedor debe 

investigar y conocer su empresa para entablar un contacto con el cliente que está 

interesado en los productos y/o servicios que la empresa ofrece. 

Figura 5: Logotipo 

MySQL 
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Aproximación: La presentación del vendedor debe ser adecuada frente al comprador 

desde un principio para formar una buena relación, donde implica la apariencia, líneas 

de apertura positivas y observaciones de seguimiento. Y sobre todo es crucial escuchar 

al cliente. 

Presentación y demostración: El vendedor debe ofertar al comprador los productos 

y/o servicios que tiene la empresa y poder ayudar a solucionar sus problemas, mediante 

una forma atractiva y convincente. 

Manejo de objeciones: El cliente en ocasiones muestras objeciones y dudas del 

producto, a lo que el vendedor debe aclarar y buscar ventajas frente a las objeciones del 

cliente. 

Cierre: Aclaradas las objeciones del cliente, para poder finalizar la compra el 

vendedor vuelve a recalcar los beneficios del producto y así lograr el cierre de la venta. 

Este paso se debe efectuar con mayor fuerza para lograr que el cliente aprecie el 

producto. 

Seguimiento: Al culminar la fase de cierre, el vendedor debe agregar un valor 

agregado como la instalación del producto y/o servicio o alguna promoción para que el 

cliente vuelva a realizar mas compras y tener una comunicación constante con el cliente. 

Figura 6: Pasos del proceso de venta 

Fuente: (Armstrong & Kotler, 2013) 
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En esta investigación se seleccionará la dimensión cierre del proceso de ventas, e 

indicadores tomados de este mismo para el desarrollo de la presente investigación. 

Chacón Baiz (2019), El porcentaje de crecimiento de ventas es aquel porcentaje que 

indica cuanto incrementaron o disminuyeron las ventas en un determinado lapso de 

tiempo. El producto a adquirirse da por comienzo al análisis del desarrollo actual de 

ventas y determinar si se está manejando de manera correcta.  

PCV = Porcentaje de crecimiento de ventas 

VR = Valor reciente 

VA = Valor anterior 

Jonathan Llamas (2020), Es el conjunto de ventas realizadas en una empresa de 

determinados productos y/o servicios durante un periodo de tiempo. 

VVP = Volumen de ventas por producto 

PV = Precio de venta 

UV = Unidades vendidas 

𝑉𝑉𝑃 = 𝑃𝑉 𝑥 𝑈𝑉

PCV =
(𝑉𝑅)

(𝑉𝐴)
− 1) 𝑥 100
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Metodología RUP 

Para Amo, Martinez & Segovia (2005), Es la metodología que se basa en la 

construcción de un software de forma ordenada y bien estructurada, tomando en cuenta 

todas las actividades que requiere el usuario dentro del sistema software.  

Figura 7: Estructura de RUP 

Fuente: Adaptado de RUP (IBM, s. f.) 

Metodología XP 

Borrero (2003), define que es una metodología que se usa para el desarrollo de 

software, de forma rápida y de mejor calidad que otorga más beneficio al cliente. 

Caracterizado por poseer ciclos breves para su desarrollo.  
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Figura 8: Procesos de la metodología XP 

Metodología SCRUM 

Bahit (2012), infiere que es una metodología para el desarrollo de proyectos en un 

marco de trabajo incremental e iterativo. Cuya estructura se basa en ciclos de trabajo o 

también conocidos como SPRINTS. Son iteraciones que van sucediendo una detrás de 

otra en un periodo de 1 a 4 semanas y que se ejecuta de forma consecutiva. 

Marco De Trabajo; lo conforman: 

El SCRUM Master 

El Product Owner 

Team 
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Figura 9: Metodología SCRUM 

Fuente: Actas de simposio-taller Estrategias y herramientas para el aprendizaje y la 

evaluación (Jenui 2013) 
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III. METODOLOGÍA
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3.1 Tipo y diseño de Investigación 

La presente investigación fue determinada como aplicada pre - experimental que se 

llegara a concluir en la empresa EZ PC TECHNOLOGY SAC y los resultados 

generados se enfocaran en la empresa.  

Muñoz Rocha (2015), define una investigación aplicada, como la encargada que 

aplica los conocimientos obtenidos de manera inmediata. 

Baena Paz (2014), la investigación aplicada centra su objeto de estudio en poner en 

práctica todas las teorías que se han generado, con el fin de resolver las necesidades de 

que la sociedad plantea.  

Lucas, Noboa (2010), menciona que los diseños pre experimentales son los que 

carecen de garantía para poder verificar la causalidad, esto se debe ya sea por falta de 

elementos aleatorios, capacidad para llevar control u otras condiciones. 

El presente diseño se formula de la siguiente forma: 

Figura 10: Diseño pre experimental 

Fuente: (Gómez, 2006) 

G: Grupo de sujetos experimental 

O1: El proceso de ventas antes de ser implementado con el Sistema WEB para el 

proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. (Pre Test) 

X: Variable independiente (Sistema WEB) 

𝐺  𝑂1  𝑋  𝑂2 
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O2: El proceso de ventas después de ser implementado con un Sistema WEB para el 

proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. (Post Test) 

Cegarra Sánchez (2012), define método hipotético como el camino a seguir en busca 

de soluciones frente a los problemas que se plantean. A lo que se formula una hipótesis 

de las posibles soluciones a los problemas y luego comprobar si estos datos obtenidos 

están de acuerdo con las soluciones planteadas. 

3.2 Variables y Operacionalización 

Esta investigación está conformada por 2 variables, las cuales don: 

Como variable independiente tenemos: Sistema Web. Cuando hablamos de un 

sistema informático, se entiende que es el sitio donde podemos navegar al acceder a un 

servidor web, con un usuario a través del uso de un navegador. En el que también 

podemos comprar y vender productos y/o servicios.    

Como variable dependiente se tiene: Proceso de control de venta. A lo que se define 

como la interacción del vendedor con el cliente a través de la comunicación y la 

negociación para adquirir un producto y/o servicio, cumpliendo con el precio y las 

condiciones acordadas. 

La forma operacional de la variable independiente (Sistema Web), se define como: 

Un sistema web que podrá permitir a la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. tener 

el control de sus ventas mediante el uso del internet, y tener un mejor proceso al 

momento de realizar las ventas. 
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La forma operacional a la variable dependiente (Proceso de Control de Venta), se 

define como: El proceso cuyo trabajo es administrar y controlar las ventas en la empresa 

EZ PC TECHNOLOGY S.A.C., a lo que se toma la dimensión Cierre de las fases del 

proceso de control de ventas, y se opta por indicadores: El porcentaje de crecimientos 

de ventas y volumen de ventas por producto. 
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Tabla 1: Operacionalización de variables 

Fuente de elaboración propia 

TIPO DE 

VARIABLE 
VARIABLE DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIÓN INDICADORES 

Variable 

Independiente 

Sistema 

WEB 

(Luján Mora, 2002) El 

sistema WEB es una aplicación 

de cliente/servidor, donde se 

comunica el cliente, el servidor y 

el protocolo mediante el que se 

comunican (HTTP), donde el 

programador no lo crea ya que 

están estandarizados. 

Es un sistema web que 

podrá permitir a la 

empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

tener el control de sus 

ventas mediante el uso del 

internet, y tener un mejor 

proceso al momento de 

realizar las ventas. 

Variable 

Dependiente 

Proceso 

Control de 

Venta 

(Stanton, 2000) Es la 

secuencia de fases que el 

vendedor utiliza ante un cliente 

potencial para negociar y 

producir en el cliente la compra 

de un producto deseado. 

Es el proceso cuyo 

trabajo es administrar y 

controlar las ventas en la 

empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

Cierre 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

Cierre 
Volumen de 

ventas por producto 
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Tabla 2: Tabla de indicadores 

Fuente de elaboración propia 

DIMENSIÓN INDICADOR DESCRIPCIÓN TÉCNICA 
UND. 

MEDIDA 
INSTRUMENTO FORMULA 

Cierre 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

(Chacon Baiz, 

2019) El porcentaje 

de crecimiento de 

ventas es aquel 

porcentaje que 

indica cuanto 

incrementaron o 

disminuyeron las 

ventas en un 

determinado lapso 

de tiempo. 

Fichaje Proporción Ficha de registro 

𝑃𝐶𝑉

= [
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑟𝑒𝑐𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟

− 1] 𝑥 100

Cierre 

Volumen de 

ventas por 

producto 

(Llamas, 2020) 

Es el conjunto de 

ventas realizadas en 

una empresa de 

determinados 

productos y/o 

servicios durante un 

periodo de tiempo. 

Fichaje Proporción Ficha de registro 

𝑉𝑉𝑃 

= 𝑃𝑟𝑒𝑐𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎 𝑥 

𝑈𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑎𝑠 
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3.3 Población, muestra y muestreo 

Para Casas (2017) se refiere a la población como un conjunto finito (posibilidad de 

cuantificar los elementos) o infinito (imposibilidad de cuantificarlos) de elementos o 

individuos que componen un sistema a estudio. 

Hernández (2012) es el conjunto de entes (personas, animales o cosas) sobre los que 

se va llevar a cabo la investigación estadística. 

Según Gómez, (2016) Población es un conjunto de casos definidos, limitados y 

accesibles, para posteriormente en base a una serie de criterios predeterminados ejecutar 

la elección de la muestra. 

Para la presente investigación desarrollada en la empresa EZ PC TECHNOLOGY 

SAC determinada para el proceso de ventas, la población se determinó por 50 ventas 

realizadas en 4 semanas las cuales han sido registradas en 20 fichas de registro. 

Tabla 3: Tabla de la población 

INDICADOR POBLACIÓN TIPO 

PORCENTAJE DE 

CRECIMIENTO DE VENTAS 

50 

Comprobante 

De venta 

VOLUMEN DE VENTAS POR 

PRODUCTO 

70 Producto 

Fuente de elaboración propia 

Según López (2017) la muestra es definida como una de las situaciones de mayor 

parte, a la que no se puede estudiar en su totalidad, sino que se tiene que definir un 

fragmento o grupo de estos para luego realizar la equivalencia de los resultados a su 

totalidad, en un proceso que se conoce como inferencia estadística. 
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Figura 11: Formula muestra 

𝑛 =
Z2 ∗  N ∗ ( p ∗  q)

(𝑁 − 1) ∗  𝐸2 + 𝑍2 ∗ (p ∗  q)

N = Población (50)  n = Tamaño de muestra

 Z = Nivel de confianza (1.96) E = Error muestral (0.05)    

p = Probabilidad de éxito (0.5)         q = Probabilidad de fracaso (0.5) 

𝑛 =
(1.96)2 ∗  50 ∗ ( 0.5 ∗  0.5)

(50 − 1) ∗  (0.05)2 + (1.96)2 ∗ ( 0.5 ∗  0.5)

Tabla 4: Tabla de la muestra 

INDICADOR MUESTRA TIPO 

PORCENTAJE DE CRECIMIENTO 

DE VENTAS 

46 

Comprobante 

de venta 

VOLUMEN DE VENTAS POR 

PRODUCTO 

61 Producto 

Fuente de elaboración propia 

Gutiérrez (2016) define muestreo al procedimiento de obtener información 

estadística precisa a partir de una población y los conjuntos de elementos que forman 

parte de él. El muestreo deduce sobre la población parcial que apunta a deducir a la 

población general. 
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Grande, Abascal (2005) definen el muestreo aleatorio simple a aquel que se basa en 

la dificultad de disponer a partir del marco adecuado, localizar las unidades de las 

muestras seleccionadas. 

En esta investigación, se utilizará el muestreo estratificado y muestreo simple, debido 

a que se tomaran estratos de toda la población (ventas) y se seleccionaran mediante un 

método aleatorio. Además de ser acorde este tipo de muestreo para desarrollar esta 

investigación. 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Para García (2005) define que la técnica en un conjunto de procedimientos para la 

trasformación de una realidad exterior mediante el uso de un instrumento conforme a un 

lenguaje específico. 

Una de las técnicas empleadas en esta investigación fue la de fichaje. Según Milano 

(2016) define fichaje a la técnica utilizada por investigadores de modo que recolectan y 

almacenan información, donde se encuentran datos, extensión y variables referidos al 

mismo tema. 

Para documentar los datos, se empleó la técnica fichaje la cual es la sistematización 

intelectual del trabajo en fichas bibliográficas, de observación, de registro, entre otras, 

que sirven para la organización de ideas. 

El tipo de fichaje utilizado para esta investigación, fue las fichas de registro. Esta 

herramienta en el lapso de 4 semanas antes mencionadas, registrar los datos para medir 

los indicadores presentados en esta investigación. 

En esta presente investigación se elaborarán fichas donde se recolectarán los datos de 

los sucesos presentados durante los días del estudio, generando una correcta recolección 
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de datos para el abastecimiento de las fichas de registro, con la finalidad de abastecer de 

datos y medir las variables expuestas en la investigación. 

FR1: Ficha registro N°1 “Porcentaje de crecimiento” (Anex 5 y 7) 

FR2: Ficha registro N°2 “Volumen de ventas” (Anex 6 y 8) 

Durante el desarrollo del proyecto, se realizaron visitas continuas a la empresa y 

reuniones vía video llamada con el gerente a fin de realizar la toma de datos 

correspondientes que se medirán en el pre - test y posteriormente en el post - test. 

 Tabla 5: Técnicas e instrumentos para la  recolección de datos 

Fuente de elaboración propia 

VARIABLE INDICADOR 
INSTRUMEN

TO 
TÉCNICA FUENTE INFORMANTE 

Proceso de 

Control de 

Ventas 

Porcentaje de 

Crecimiento de 

Ventas 

Ficha de 

registro 
Fichaje 

Ficha de 

porcentaje de 

crecimiento 

de ventas 

hecha en base 

al 

investigador 

tanto como 

características 

como 

objetivos 

Área de ventas 

Volumen de 

Ventas por 

producto 

Ficha de 

registro 
Fichaje 

Ficha de 

volumen de 

ventas por 

producto 

hecha en base 

a las 

características 

del 

investigador 

y objetivos 

Área de ventas 
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3.5 Procedimientos 

En el desarrollo de procedimientos de esta investigación se demostró la confiabilidad 

de estudio. Martínez Miguélez (2006), define confiabilidad como la posibilidad de 

mostrar resultados idénticos al repetir una investigación más de una vez. 

Muños Rocha (2015), Confiabilidad es la coherencia de los datos y la información 

que se obtienen al aplicar una técnica y los instrumentos que aseguran la consistencia en 

los resultados. 

Triola (2004)a través del nivel de confianza se obtiene la tasa de sucesos de un 

determinado procedimiento para poder construir este mismo. 

Figura 12: Grado de confiabilidad 
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Indicador N° 1: Porcentaje de crecimiento de ventas 

Figura 13: Correlación porcentaje de crecimiento de ventas

Fuente de elaboración propia 

Según el coeficiente de Pearson para determinar la confiabilidad del instrumento 

porcentaje de crecimiento de ventas, realizada en el SPSS es del 0,815, lo que se llega a 

deducir una confiabilidad elevada, por ende, el instrumento es confiable. 

Indicador N° 2: Volumen de ventas por producto 

Figura 14: Correlación volumen de ventas por producto 

Fuente de elaboración propia 
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Según el coeficiente de Pearson para determinar la confiabilidad del instrumento 

volumen de ventas por producto, realizada en el software SPSS es del 0,782 lo que 

significa que tiene una confiabilidad aceptable, por tanto, es un instrumento confiable. 

La presente investigación tiene la validez empleada conforme a lo aplicado mediante 

la validación por expertos para los instrumentos a nivel de construcción y contenido. 

Por consiguiente, el término a utilizar y que es indispensable para la presente 

investigación es la validez aplicada mediante un juicio de expertos. La validación del 

instrumento de observación, realizado por un determinado experto en los temas, el cual 

pueda brindar su punto de vista en la calidad de cada indicador correspondiente. 

Para Indicador N°1: 

Tabla 6: Validez Juicio de Experto de la Ficha de Registro del Indicador Porcentaje de 

Crecimiento de Ventas 

N° EXPERTO 

GRADO 

ACADEMIC

O 

PUNTAJ

E 

OBSERVAC

ION 

1 
CARLA ABREGU 

MARCOS 
Magíster 81 % Excelente 

2 
GAUTAMA VARGAS 

VARGAS 
Magíster 80% Excelente 

3 
ROSANGELA ABREGU 

MARCOS 
Magíster 80% Excelente 

PROMEDIO 80% Excelente 

Fuente de elaboración propia 
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Para Indicador N°2: 

Tabla 7: Validez Juicio de Experto de la Ficha de Registro del Indicador Volumen de 

Ventas por Producto 

N° EXPERTO 

GRADO 

ACADEMIC

O 

PUNTAJ

E 

OBSERVA

CION 

1 
CARLA ABREGU 

MARCOS 
Magíster 81 % Excelente 

2 
GAUTAMA VARGAS 

VARGAS 
Magíster 80% Excelente 

3 
ROSANGELA ABREGU 

MARCOS 
Magíster 80% Excelente 

PROMEDIO 80% Excelente 

Fuente de elaboración propia 

3.6 Métodos de análisis de datos 

Urbina (2005), menciona que el método más adecuado para definir la confiabilidad 

de los resultados obtenidos realizadas en una prueba, está basada en la aplicación del 

instrumento dos o más veces. 

En esta investigación se aplicará la prueba estadística de T-Student. Según Gómez 

(2014), menciona que la T de Student es una prueba que da la facilidad al investigador 

para delimitar las estimaciones de poblaciones a partir de los datos de la muestra 

obtenidas anteriormente. Dicha prueba se puede utilizar cuando la muestra es menor a 

30.
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Figura 15: Dsitribuciones de Shapiro Wilk 

A continuación, se presenta la siguiente hipótesis estadística, a partir de la siguiente 

hipótesis general.  

Hipótesis Nula (Ho): El Sistema. web no aporta ninguna mejora en el proceso de 

control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C.  

Hipótesis Alterna (Ha): El Sistema. web si aporta una mejora el proceso de control 

de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY 

S.A.C. 

HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 

Hipótesis Especifica N°1 (HE1) 

Ho: El Sistema. web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el 

proceso de control de ventas  de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C.  

𝐻𝑜: 𝑃𝐶𝑉𝑑 <=  𝑃𝐶𝑉𝑎 

En donde: 

PVCa: Es Porcentaje de crecimiento en ventas previo al uso el Sistema WEB. 
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PVCd: Es Porcentaje de crecimiento en ventas posterior al uso del sistema WEB. 

Ha: El Sistema. web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso 

de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

𝐻𝑎: 𝑃𝐶𝑉𝑑 >  𝑃𝐶𝑉a 

En donde: 

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas previo al uso del sistema WEB. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas posterior al uso del sistema WEB. 

 

Hipótesis Especifica N°2 (HE2) 

Ho: El Sistema. web no incrementa el volumen de las ventas por producto en el 

proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C.  

𝐻𝑜: 𝑉𝑉𝑑 <=  𝑉𝑉𝑎 

Donde:  

VVa: Volumen de ventas por producto previo al uso del sistema Web. 

VVd: Volumen de ventas por producto posterior al uso del sistema Web. 

 

Ha: El Sistema. Web incrementa el volumen de ventas por producto en el proceso de 

control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 
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𝐻𝑎: 𝑉𝑉𝑑 >  𝑉𝑉a 

Donde: 

VVa: Volumen de ventas por producto previo al uso del sistema WEB. 

VVd: Volumen de ventas por producto posterior al uso del sistema WEB. 
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3.7 Aspectos éticos 

Esta investigación está basada en datos completamente profesionales, como 

mantener la privacidad de la información otorgada por la empresa, de tal modo que está 

prohibido, dispersar o manipular la información con otras intenciones, asimismo que la 

información obtenida sea utilizada de forma correcta. 
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IV. RESULTADOS 

Esta tesis se desarrolló en dos etapas en el que se determino la prueba pre – 

experimental. Primero se hizo calculo del test y re_test utilizando los indicadores de la 

variable cierre del proceso de ventas, demostrando el grado de confiabilidad estable y 

aceptable, para luego realizar la comparación con el sistema implementado en su 

totalidad, dando posibilidad a una comparación Pre_test y Post_test según la 

información de datos que se obtuvo de esta investigación. 

 

Todos estos resultados se hicieron haciendo uso del software estadístico SPSS 

Stadictics en la versión 21. 

Indicador N° 1: Porcentaje de crecimiento de ventas 
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Si: 

Sig. < 0.5 acepta una distribución no normal. 

Sig. >= 0.5 acepta una distribución normal 

Donde: 

Sig. :P-valor o nivel crítico del contraste. 
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Prueba de muestras emparejadas 

Ho: El Sistema Web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el 

proceso de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

Ha: El Sistema Web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso 

de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 
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Figura 16: Distribución T-Student 
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Indicador 2: Volumen de ventas por producto 

 

 

 

 

 

CONTRASTE DE HIPÓTESIS: PRUEBA DE NORMALIDAD  

H0: La variable si tiene distribución normal (p>0.05) 

H1: La variable no tiene distribución normal (p<0.05) 

 



55 

55 

Ho: El Sistema Web no incrementa el volumen de ventas por producto en el proceso 

de control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

 

 

Ha: El Sistema Web incrementa el volumen de ventas por producto en el proceso de 

control de ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY 

S.A.C. 
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V. DISCUSIÓN 

La presente investigación con título “Sistema WEB para el proceso de control de 

ventas de equipos de telecomunicaciones en la empresa EZ PC TECHNOLOGY 

S.A.C.” al ser implementado se obtiene el incremento en el porcentaje de crecimiento de 

ventas en un 21% y de igual forma en el volumen de ventas por productos se logró 

aumentar el número de veces que un producto puede ser vendido. 

El logro notable de este resultado con el sistema WEB demuestra que es una 

herramienta necesaria para el proceso de ventas de cualquier organización que se dedica 

a la compra/venta de productos y/o servicios, debido a su fácil manejo en momentos 

oportunos que un vendedor necesite ayuda para realizar una venta potencial.  
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VI. CONCLUSIONES

Las siguientes conclusiones en esta investigación son: 

Primero se puede concluir que el sistema WEB da un incremento en el porcentaje de 

crecimiento de ventas de 10.12% a 22.2% durante un determinado tiempo, dándose a 

ver un considerable cambio para la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

Segundo se puede concluir que el sistema WEB también incrementa el volumen de 

ventas por producto de 5 a 26 productos vendidos durante un determinado periodo de 

tiempo. Dando un aporte de cambio a la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

En conclusión, el sistema WEB ofrece una mejora en el proceso de control de ventas 

de equipos de telecomunicaciones para la empresa EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 
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VII. RECOMENDACIONES

Para un mejor uso del sistema WEB se recomienda indagar más investigaciones para 

mantener la mejora constante, puesto que esa forma la empresa EZ PC TECHNOLOGY 

S.A.C. podrá percibir grandes cambios que beneficie en el área de ventas y demás áreas. 

Para finalizar, lo mas primordial y necesario es aplicar marketing en la empresa, ya 

que hará más efectiva para atraer a más clientes potenciales, interesados en adquirir un 

producto y/o servicio que una determinada empresa da a conocer. 
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Anexo 01: Diagrama de Ishikawa 
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Anexo 02: Carta de presentación 



66 

66 

Anexo 03: Resultado de la confiabilidad de instrumento (indicador 1) 

Porcentaje de crecimiento de ventas
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Anexo 04: Resultado de la confiabilidad de instrumento (indicador 2) 

Volumen de ventas por producto 
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Anexo 05: Matriz de consistencia 

Fuente de elaboración propia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS 

OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES 

VARIABLE 
DIMENSIÓ

N 
INDICADOR METODOLOGÍA 

General General General 
Independient

e 

  Tipo de 

investigación: 

Aplicada – 

Experimental 

 

Diseño de 

Investigación: pre-

experimental 

 

 Método de 

investigación: 

Hipotético-Deductivo 

 

Población 1: 50 

comprobantes  

Estratificado: 20 

días 

 

 

Población 2: 70 

productos 

Muestra: 70 

¿De qué manera influye 

un SISTEMA WEB para el 

proceso de control de 

ventas en la empresa EZ 

PC TECHNOLOGY 

S.A.C.? 

Determinar la influencia 

de un SISTEMA WEB para 

el proceso de control de 

ventas en la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

Un SISTEMA WEB 

mejora el proceso de control 

de ventas de la empresa EZ 

PC TECHNOLOGY S.A.C. 

Sistema Web 

Específicos Específicos Específicos Dependiente 

cierre 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas PCV = 

((VR /VA)-1) *100 

¿De qué manera influye 

un SISTEMA WEB en el 

porcentaje de crecimiento 

de ventas para el proceso 

de control de ventas en la 

empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C.? 

Determinar la influencia 

de un SISTEMA WEB en el 

porcentaje de crecimiento de 

ventas para el proceso de 

control de ventas en la 

empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

Un SISTEMA WEB 

influye en el incremento del 

porcentaje de crecimiento de 

las ventas para el proceso de 

control ventas de la empresa 

EZ PC TECHNOLOGY 

S.A.C. 
Proceso de 

Control de 

Ventas ¿De qué manera influye 

un SISTEMA WEB en el 

volumen de ventas para el 

proceso de control de 

ventas de la empresa EZ 

PC TECHNOLOGY 

S.A.C.? 

Determinar la influencia 

de un SISTEMA WEB en el 

volumen de ventas para el 

proceso de control de ventas 

de la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

Un SISTEMA WEB 

influye en el incremento de 

volumen de las ventas para 

el proceso de control de 

ventas de la empresa EZ PC 

TECHNOLOGY S.A.C. 

 

Volumen de 

ventas VVP = PV 

* UV 
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Anexo 06: Juicio de expertos de la metodología 
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Anexo 07: Juicio de expertos de instrumento 
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Anexo 08: Pre test de porcentaje de crecimiento de ventas 
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Anexo 09: Post test de porcentaje de crecimiento de ventas 
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Anexo 10: Pre test de volumen de ventas por producto  
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Anexo 11: Post test de volumen de ventas por producto 
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Anexo 12: Desarrollo de la Metodología SCRUM 

En esta investigación se eligió la metodología scrum, a continuación se procede a 

detallar los pasos que se han ejecutado en tal metodología. 

EQUIPO SCRUM 

Son los encargados del desarrollo de la metodología, tanto como las fases y cada 

parte del objetivo trazado. En el siguiente cuadro se mencionan los integrantes y roles a 

desarrollar. 

ROL INTEGRANTE CONTACTO 

Product Owner 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

gopantoja@gmail.com 

Development Team 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

gopantoja@gmail.com 

Josue Erlinton Quispe 

Noa 

josueeqn@gmail.com 

Scrum Master 

Josue Erlinton Quispe 

Noa 

josueeqn@gmail.com 
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PRODUCT BACKLOG 

PRODUCT BACKLOG (LISTA DE PRODUCTO) 

N° Requerimiento Descripción 

1 

Login de 

usuarios en el 

sistema 

El sistema debe admitir al usuario acceder con un 

usuario y contraseña a dicho sistema. 

2 

Visualización 

de pantalla 

principal 

El sistema debe admitir al usuario la visualización 

de los productos que están registros en el sistema. 

3 

Registro de 

Usuarios 

El sistema debe admitir al usuario crearse una 

cuenta tomando datos primordiales como nombres, 

apellidos, dni, correo y numero de celular. 

4 
Registro de 

productos 

El sistema debe admitir registrar productos nuevos, 

ingresando las características del producto correspondiente. 

5 
Listado de 

productos  

El sistema debe permitir al usuario visualizar el 

listado de productos registrados en el sistema. 

6 
Gestión de 

Cotizaciones 

Se necesita realizar cotizaciones a los clientes que 

lo solicitan, para así poder realizar ventas futuras. 

7 
Listado de 

Cotizaciones 

Listar las cotizaciones realizadas, actualizarlas y 

eliminar los que ya no se realizaron en la empresa. 

8 
Registro de 

Ventas de Productos  

Controlar los egresos de productos, registrando 

todas las ventas en el software. Además de registrar 

una venta mediante una cotización previamente 

registrada. 
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9 

Listado de 

Comprobantes de 

Venta 

Listar los comprobantes de venta, actualizarlos y 

eliminar los que ya no se realizaron o anularon en la 

empresa. 

10 
Generar PDF de 

Cotizaciones 

Generar en pdf la cotización registrada para la 

entrega al cliente, ya sea por impresión o enviar al 

correo. 

11 
Gestión de 

boletas /facturas 

Se debe registrar las facturas para poder registrar 

ventas culminadas, disminuir el stock de los productos 

y así controlar el stock disponible del almacén. Es 

importante que se pueda definir cuando en las facturas 

los precios unitarios tienen incluidos el IGV para que 

el personal no necesite estar calculando los precios. 

12 
Reporte de 

Ventas Diarias 

Se necesita las ventas diarias, de esa forma 

sabremos cuanto es el ingreso en la empresa. 

13 
Reporte de 

Ventas Mensual 

Se necesita conocer el movimiento que genera las 

ventas, de esa forma sabremos cuanto es el ingreso en 

la empresa. 

14 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

El sistema debe tener la opción de calcular el 

porcentaje de crecimientos de ventas, de tal manera 

que permitirá ver cuánto aumentaron o disminuyeron 

las ventas 

15 

Reporte de 

Volumen de ventas 

por producto 

Para la toma de decisiones se necesita conocer las 

ventas diarias, para ver la variación de éstas y según 

ello la empresa puede crear estrategias para 

aumentarlas. 
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HISTORIAS DE USUARIO 

Las historias de usuario están definidas con sus respectivas características en los 

cuadros que se muestran a continuación. Además de la descripción que cada historia de 

usuario realiza dentro del proyecto. 

 

Historia de Usuario 

Numero: 1 
Nombre: Login de usuarios en el 

sistema 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Medio 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

El sistema tendrá varios roles para las diferentes funciones se requiere 

que el acceso al sistema sea mediante un usuario y un password y según su 

rol en la empresa se direccione a las opciones especificas en el sistema 

para realizar los procesos a los que está autorizado según su rol. 

Observaciones: 
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Historia de Usuario 

Numero: 2 
Nombre: Visualización de la 

pantalla principal 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

El sistema debe admitir al usuario la visualización de los productos que 

están registros en el sistema. 

Observaciones: 

 

 

Historia de Usuario 

Numero: 3 Nombre: Registro de usuarios 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Medio 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Es importante contar con la administración de usuarios; ya que según el 

cargo que tienen en la empresa se definirán los privilegios al acceso del 

sistema. Permitiendo además modificar, listar y eliminar cada uno de 

estos. 

Observaciones: 

Ingresar al sistema con el usuario administrador. 

Ir a la pestaña de Administración del Sistema, seleccionar Usuarios. 

Llenar el formulario para el registro del nuevo usuario. 
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Historia de Usuario 

Numero: 4 Nombre: Registro de productos 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

El sistema debe admitir registrar productos nuevos, ingresando las 

características del producto correspondiente. 

Observaciones: 

 

 

Historia de Usuario 

Numero: 5 Nombre: Listado de productos 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

El sistema debe permitir al usuario visualizar el listado de productos 

registrados en el sistema. 

Observaciones: 
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Historia de Usuario 

Numero: 6 Nombre: Gestión de cotizaciones 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Se necesita realizar cotizaciones a los clientes que lo solicitan, para así 

poder realizar ventas futuras. 

Observaciones: 

 

 

Historia de Usuario 

Numero: 7 Nombre: Listado de cotizaciones 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Listar las cotizaciones realizadas, actualizarlas y eliminar los que ya no 

se realizaron en la empresa. 

Observaciones: 
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Historia de Usuario 

Numero: 8 
Nombre: Registro de venta de 

productos 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Controlar los egresos de productos, registrando todas las ventas en el 

software. Además de registrar una venta mediante una cotización 

previamente registrada. 

Observaciones: 

 

 

Historia de Usuario 

Numero: 9 
Nombre: Listado de 

comprobantes de venta 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Listar los comprobantes de venta, actualizarlos y eliminar los que ya no 

se realizaron o anularon en la empresa. 

Observaciones: 
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Historia de Usuario 

Numero: 10 
Nombre: Generar PDF de 

cotizaciones 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Generar en pdf la cotización registrada para la entrega al cliente, ya sea 

por impresión o enviar al correo. 

Observaciones: 

 

 

Historia de Usuario 

Numero: 11 
Nombre: Gestión de facturas / 

boletas 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Se debe registrar las facturas para poder registrar ventas culminadas, 

disminuir el stock de los productos y así controlar el stock disponible del 

almacén. Es importante que se pueda definir cuando en las facturas los 

precios unitarios tienen incluidos el IGV para que el personal no necesite 

estar calculando los precios. 

Observaciones: 
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Historia de Usuario 

Numero: 12 Nombre: Reporte de venta diaria 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Se necesita las ventas diarias, de esa forma sabremos cuanto es el 

ingreso en la empresa. 

Observaciones: 

Historia de Usuario 

Numero: 13 
Nombre: Reporte de venta 

mensual 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Reporte de Ventas Mensual Se necesita conocer el movimiento 

que genera las ventas, de esa forma sabremos cuanto es el ingreso en la 

empresa. 

Observaciones: 
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Historia de Usuario 

Numero: 14 
Nombre: Reporte de 

crecimiento de venta 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

El sistema debe tener la opción de calcular el porcentaje de 

crecimientos de ventas, de tal manera que permitirá ver cuánto 

aumentaron o disminuyeron las ventas 

Observaciones: 

 

 

Historia de Usuario 

Numero: 15 
Nombre: Reporte de venta por 

producto 

Usuario: Administrador 

Modificación de historia de 

usuario: --- 
Iteración asignada: --- 

Prioridad en negocio 

(Alta/Media/Baja): Alta 
Puntos estimados: --- 

Riesgo en desarrollo 

(Alto/Medio/Bajo): Bajo 
Puntos Reales: --- 

Descripción: 

Para la toma de decisiones se necesita conocer las ventas diarias, para 

ver la variación de éstas y según ello la empresa puede crear estrategias 

para aumentarlas. 

Observaciones: 
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SPRINT BACKLOG 

Todos los spring a desarrollarse vienen conformados por determinadas historias de 

usuarios que serán ejecutadas en un determinado periodo de tiempo. 

SPRINT BACKLOG 

N ° 

SPRINT 

HISTORIAS 

DE 

USUARIOS 

DESCRIPCIÓN ESTIMACIÓN 

(días) 

0 - 

Se realizará la planificación de 

proyecto y esquemas de prototipos. 

Además, se diseñará la base de datos 

para el login de los usuarios. 

- 

1 
H1-H2-H3-

H4-H5 

Se realizará la vista del catálogo 

de productos, la respectiva consulta 

de los precios de los productos junto 

a su descripción y la visualización de 

la cantidad de visitas de clientes a la 

página.  

- 

2 
H6-H7-H8-

H9-H10 

Se realizará la el mantenimiento 

de las categorías de los productos, 

como el mantenimiento de los 

productos y sumado a ello se 

desarrollará el registro de usuarios 

por el cliente. 

- 

3 
H11-H12-

H13-H14-H15 

Se realizará la planificación de 

proyecto y esquemas de prototipos. 

Además, se diseñará la base de datos 

para los usuarios. 

- 
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N ° 

SPRIN

T 

HISTORIA DE 

USUARIO 
ACTIVIDADES 

ESTI

MACIO

N 

TO

TAL 

(días) 

0 - 

Reunión de planificación 1 

7 

Creación de prototipos 1 

Creación de modelo de base datos 2 

Creación de base de datos 2 

Revisión de sprint 1 

1 

- Reunión de planificación 1 

33 

Login de 

usuarios  

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 1 

Prueba de login de usuarios 2 

Visualización 

pantalla principal 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 1 

Prueba de ingreso de base de datos 1 

Prueba de visualización pantalla principal 1 

Registro de 

usuarios 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de registro de usuarios 2 

Registro de 

productos 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de registro de productos 2 

Lista de 

productos 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de lista de productos 1 

- Revisión de sprint 1 

2 

- Reunión de planificación 1 

38 

Gestión de 

cotizaciones 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de gestión de cotizaciones 1 

Listado de 

cotizaciones 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de listado de cotizaciones 1 

Crear vista 1 
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Registro de 

Ventas de 

Productos 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 4 

Prueba de registro de ventas de productos 2 

Listado de 

comprobantes de 

venta 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de listado de comprobantes de venta 1 

Generar PDF de 

cotizaciones 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de generación de PDF de 

cotizaciones 

2 

- Revisión de sprint 1 

3 

- Reunión de planificación 1 

38 

Gestión de 

boletas / facturas 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 3 

Prueba de ingreso de base de datos 4 

Prueba de gestión de boletas / facturas 2 

Reporte de 

ventas diarias 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de reporte de ventas diarias 1 

Reporte de 

ventas mensual 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de reporte de ventas mensual 1 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de porcentaje de crecimiento de 

ventas 

1 

Reporte de 

Volumen de ventas 

por producto 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de reporte de volumen de ventas por 

producto 

1 

- Revisión de sprint 1 
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 SPRING 0 

N ° 

SPRI

NT 

HISTORIA 

DE USUARIO 
ACTIVIDADES 

ESTI

MACIO

N 

TOT

AL 

(DIAS) 

0 - 

Reunión de planificación 1 

7 

Creación de prototipos 1 

Creación de modelo de base datos 2 

Creación de base de datos 2 

Revisión de sprint 1 

 

Reunión de planificación 

Se determino la primera reunión con todos los miembros del equipo Scrum, con el 

objetivo de planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de 

este entregable. 

Acta de reunión  

ACTA DE REUNION 

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 1 

Citada por: - Fecha: 27/12/2021 

Coordinador: Gonzalo Pantoja 

Santander 

Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm 

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY 
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PARTICIPANTES 

N° Nombre Cargo Cel. 

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner 

Desarrollador 

- 

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master - 

PUNTOS DE DISCUNSION 

1 Proyectar metas para lograr los objetivos planteados. 

2 Separación de tareas para el equipo de desarrollo. 

3 Fechas de entrega 
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Desarrollo de la reunión  

DESARROLLO DE LA REUNION 

El gerente general Gonzalo Pantoja Santander en su rol de Product Owner 

mencionó los siguientes factores que es de vital importancia para el cumplimiento y 

desarrollo del proyecto: 

 

Todos los integrantes del Team Master deben estar comprometidos con el objetivo 

del proyecto, ya que es de vital importancia que cada integrante cumpla con su rol y 

las tareas que se les autorizó, una unión perenne ante el desarrollo del proyecto. 

 

 

El Scrum Master Josue Quispe presentó las actividades a seguir para los 

entregables correspondientes en el progreso del sprint 0. Mezclando la parte de la 

planificación del proyecto, creación de prototipos, modelado de base de datos, 

creación de la base de datos, diagramas del modelado del sistema. Al terminar, se 

detallaron las tareas que se involucrarían en el desarrollo de este sprint y la 

repartición de cada una de estas. 

 

El equipo de desarrollo participo con las herramientas que se emplearan durante la 

ejecución de este sprint, debido a que durante la mayor parte de este se presentaran 

diagramas y prototipos de diseños: Balsamiq. 

 

Observaciones 
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Conclusiones 

CONCLUSIONES 

N° Tarea Responsable 

Periodo 

entrega 

Observaciones 

1 

Modelado de 

base de datos. 

Gonzalo 

Pantoja Santander 2 días - 

2 

Creación de 

base de datos. 

Gonzalo 

Pantoja Santander 3 días - 

3 

Diseño de 

prototipos de 

interfaz gráfica 

del sistema. 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

2 días -
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Diagrama de base de datos 

Figura 17: Diagrama de base de datos lógico 
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Figura 18: Diagrama de base de datos físico 
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PROTOTIPO DE INTERFACES 

INICIO DE SESION 

 

PANTALLA PRINCIPAL 
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REGISTRO DE USUARIOS 

REGISTRO DE PRODUCTOS 



107 

107 

GESTION DE CLIENTES 

GESTION DE BOLETAS / FACTURAS 
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Revisión del sprint 0 

N

° 

ACTIVIDAD

ES A 

REALIZAR 

DURACI

ON (días) 

ESTAD

O 
OBSERVACI

ÓN 

DURACI

ON FINAL 

(días) 

1 
Reunión de 

planificación 

1 

 

TERMINA

DO - 1 

2 
Creación de 

prototipos 

1 

 

TERMINA

DO - 1 

3 

Creación de 

modelo de base 

datos 

2 

TERMINA

DO 
- 2 

4 
Creación de 

base de datos 
2 

TERMINA

DO - 2 

5 
Revisión de 

sprint 
1 

TERMINA

DO - 1 
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Desarrollo del spring 0 

Acta de reunión de revisión del Sprint 0 

FECHA: 03-01-2022 

Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa 

Product Owner Gonzalo Pantoja Santander 

 

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa 

presentó, diseño de prototipos de interfaz grafica de sistema, modelado de base de datos, creación 

de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 0. 

Dentro del Sprint 0 se elaboró lo siguiente: 

N ° 

SPRIN

T 

HISTORIA DE 

USUARIO 
ACTIVIDADES 

ESTI

MACIO

N 

TOT

AL 

(DIAS) 

0 - 

Reunión de planificación 1 

7 

Creación de prototipos 1 

Creación de modelo de base datos 2 

Creación de base de datos 2 

Revisión de sprint 1 

 

Firma de conformidad. 

 

……………………………………………………. 
EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

GONZALO PANTOJA SANTANDER 

Gerente general  
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SPRINT 1 

N ° 

SPRIN

T 

HISTORIA DE 

USUARIO 

ACTIVIDADES ESTI

MACIO

N 

TOT

AL 

(DIAS) 

1 

- Reunión de planificación 1 

33 

Login de 

usuarios  

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 1 

Prueba de login de usuarios 2 

Visualización 

pantalla principal 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 1 

Prueba de ingreso de base de datos 1 

Prueba de visualización pantalla principal 1 

Registro de 

usuarios 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de registro de usuarios 2 

Registro de 

productos 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de registro de productos 2 

Lista de 

productos 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de lista de productos 1 

- Revisión de sprint 1 

 

Reunión de planificación 

Se determino la primera reunión con todos los miembros del equipo Scrum, con el objetivo de 

planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de este entregable. 

Acta de reunión  
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ACTA DE REUNION 

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 2 

Citada por: - Fecha: 03/01/2022 

Coordinador: Gonzalo Pantoja 

Santander 

Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm 

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY 

 

PARTICIPANTES 

N° Nombre Cargo Cel. 

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner 

Desarrollador 

- 

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master - 

PUNTOS DE DISCUNSION 

1  Revisión de la Base de datos  

2  Avance de la interfaz del Usuario  

3  Avance de la Interfaz del Administrador  

4  Designación del creador de procedimientos almacenados y funciones en la 

base de datos  

5 Supervisión del plazo de tiempo previsto.  
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Desarrollo de la reunión  

DESARROLLO DE LA REUNION 

El gerente general Gonzalo Pantoja Santander en su rol de Product Owner 

mencionó los siguientes factores que es de vital importancia para el cumplimiento y 

desarrollo del proyecto: 

 

Todos los integrantes del Team Master deben estar comprometidos con el objetivo 

del proyecto, ya que es de vital importancia que cada integrante cumpla con su rol y las 

tareas que se les autorizó, una unión perenne ante el desarrollo del proyecto. 

 

 

 

 

 

Observaciones 

CONCLUSIONES 

N° Tarea Responsable Periodo entrega Observaciones 

1 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

2 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

3 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

1 

- 

4 
Prueba de 

login de usuarios 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

2 
- 

5 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

6 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

1 

- 

7 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

1 

- 

8 

Prueba de 

visualización 

pantalla principal 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 

- 

9 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 
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10 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

11 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

12 

Prueba de 

registro de 

usuarios 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

2 

- 

13 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

14 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

15 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

3 

- 

16 

Prueba de 

registro de 

productos 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

2 

- 

17 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

18 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

19 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

20 
Prueba de lista 

de productos 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 
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Vista de inicio de sesión del usuario 

INICIO DE SESION 

 

 

Creación de base de datos 
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Prueba de ingreso 
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PANTALLA PRINCIPAL 

 

Creación de base de datos 

 

REGISTRO DE USUARIOS 
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Creación de base de datos 

LISTADO DE USUARIOS 

 

 

REGISTRO DE PRODUCTOS 
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Creación de base de datos 

Revisión del Sprint 1 

N° 
Actividades 

a realizar 

Duración 

(#dias) 
Estado 

Periodo 

entrega 
Observaciones 

1 
Reunión de 

planificación 

1 
TERMINADO 1 - 

2 Crear vista 1 TERMINADO 1 - 

3 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

4 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

1 TERMINADO 1 

- 

5 

Prueba de 

login de 

usuarios 

2 TERMINADO 2 

- 

6 Crear vista 1 TERMINADO 1 - 

7 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

1 TERMINADO 1 

- 

8 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

1 TERMINADO 1 

- 

9 

Prueba de 

visualización 

pantalla 

principal 

1 TERMINADO 1 

- 

10 Crear vista 1 TERMINADO 1 - 

11 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

12 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

2 TERMINADO 2 

- 
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13 

Prueba de 

registro de 

usuarios 

2 TERMINADO 2 

- 

14 Crear vista 1 TERMINADO 1 - 

15 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

16 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

3 TERMINADO 3 

- 

17 

Prueba de 

registro de 

productos 

2 TERMINADO 2 

- 

18 Crear vista 1 TERMINADO 1 - 

19 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

20 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

21 

Prueba de 

lista de 

productos 

1 TERMINADO 1 

- 

22 
Revision de 

Sprint 

1 TERMINADO 1 
- 
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Acta de reunión de revisión del Sprint 1 

FECHA: 05-02-2022 

Coordinador 
Josue Erlinton Quispe Noa 

Product Owner 
Gonzalo Pantoja Santander 

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa 

presentó, diseño de prototipos de interfaz gráfica de sistema, modelado de base de datos, creación 

de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 1. 

Dentro del Sprint 1 se elaboró lo siguiente: 

N ° 

SPRINT 

HISTORIA DE 

USUARIO 

ACTIVIDADES 

1 

- Reunión de planificación 

Login de usuarios  

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de login de usuarios 

Visualización 

pantalla principal 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de visualización pantalla principal 

Registro de usuarios 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de registro de usuarios 

Registro de 

productos 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de registro de productos 

Lista de productos 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de lista de productos 

- Revisión de sprint 

Firma de conformidad.  

 

……………………………………………………. 

EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

GONZALO PANTOJA SANTANDER 
Gerente general 
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Sprint 2 

N ° 

SPRIN

T 

HISTORIA DE 

USUARIO 

ACTIVIDADES ESTI

MACIO

N 

TOT

AL 

(DIAS) 

2 

- Reunión de planificación 1 

38 

Gestión de 

cotizaciones 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de gestión de cotizaciones 1 

Listado de 

cotizaciones 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de listado de cotizaciones 1 

Registro de 

Ventas de 

Productos 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 4 

Prueba de registro de ventas de productos 2 

Listado de 

comprobantes de 

venta 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de listado de comprobantes de venta 1 

Generar PDF de 

cotizaciones 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de generación de PDF de cotizaciones 2 

- Revisión de sprint 1 

Reunión de planificación 

Se determino la primera reunión con todos los miembros del equipo Scrum, con el objetivo de 

planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de este entregable. 



122 

122 

 

Acta de reunión  

ACTA DE REUNION 

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 3 

Citada por: - Fecha: 05/02/2022 

Coordinador: Gonzalo Pantoja 

Santander 

Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm 

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY 

 

PARTICIPANTES 

N° Nombre Cargo Cel. 

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner 

Desarrollador 

- 

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master - 

PUNTOS DE DISCUNSION 

1  Análisis de la Base de datos del Sistema Web 

2  Avance de la interfaz del Usuario  

3  Avance de la Interfaz del Administrador  

4 Designación del creador de procedimientos almacenados y funciones en la 

base de datos 

5 Avance de la lógica del sistema 

6  Testeo de los módulos avanzados 

7 Supervisión del plazo de tiempo previsto.  
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DESARROLLO DE LA REUNION 

El gerente general Gonzalo Pantoja Santander en su rol de Product Owner 

mencionó los siguientes factores que es de vital importancia para el cumplimiento y 

desarrollo del proyecto: 

El equipo de desarrollo participo con las herramientas que se emplearan durante la 

ejecución de este sprint, debido a que durante la mayor parte de este se presentaran 

diagramas y prototipos de diseños: Balsamiq. 

Observaciones 

CONCLUSIONES 

N° Tarea Responsable Periodo entrega Observaciones 

1 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

2 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

3 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

4 

Prueba de 

gestión de 

cotizaciones 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 

- 

5 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

6 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

7 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

8 

Prueba de 

listado de 

cotizaciones 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 

- 

9 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
-
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10 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

11 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

4 

- 

12 

Prueba de 

registro de ventas 

de productos 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

2 

- 

13 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

14 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

15 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

3 

- 

16 

Prueba de 

listado de 

comprobantes de 

venta 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 

- 

17 
Crear vista Josue Erlinton 

Quispe Noa 

1 
- 

18 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

2 

- 

19 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

Gonzalo Pantoja 

Santander 

3 

- 

20 

Prueba de 

generación de 

PDF de 

cotizaciones 

Josue Erlinton 

Quispe Noa 

2 

- 
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GESTION DE CLIENTES 

 

REGISTRO DE VENTA DE PRODUCTOS 
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Revision del sprint 2 

N° 
Actividades 

a realizar 

Duración 

(#dias) 
Estado 

Periodo 

entrega 
Observaciones 

1 
Reunión de 

planificación 

1 
TERMINADO 1 - 

2 
Crear vista 1 TERMINADO 1 

- 

3 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

4 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

5 

Prueba de 

gestión de 

cotizaciones 

1 TERMINADO 1 

- 

6 
Crear vista 1 TERMINADO 1 

- 

7 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

8 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

9 

Prueba de 

listado de 

cotizaciones 

1 TERMINADO 1 

- 

10 
Crear vista 1 TERMINADO 1 

- 

11 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 

12 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

4 TERMINADO 4 

- 

13 

Prueba de 

registro de 

ventas de 

productos 

2 TERMINADO 2 

- 

14 
Crear vista 1 TERMINADO 1 

- 

15 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2 TERMINADO 2 

- 
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16 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

3 TERMINADO 3 

- 

17 

Prueba de 

listado de 

comprobantes 

de venta 

1  1 

- 

18 
Crear vista 1  1 

- 

19 

Creación de 

funciones en la 

base de datos 

2  2 

- 

20 

Prueba de 

ingreso de base 

de datos 

3  3 

- 

21 

Prueba de 

generación de 

PDF de 

cotizaciones 

2  2 

- 

22 
Revision de 

Sprint 

1  1 
- 
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Acta de reunión de revisión del Sprint 2 

FECHA: 15-03-2022 

Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa 

Product Owner Gonzalo Pantoja Santander 

 

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa 

presentó, diseño de prototipos de interfaz grafica de sistema, modelado de base de datos, creación 

de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 2. 

 Dentro del Sprint 2 se elaboró lo siguiente: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Firma de conformidad.  

 

……………………………………………………. 
EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

GONZALO PANTOJA SANTANDER 

Gerente general 

N ° 

SPRINT 

HISTORIA DE 

USUARIO 

ACTIVIDADES 

2 

- Reunión de planificación 

Gestión de 

cotizaciones 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de gestión de cotizaciones 

Listado de 

cotizaciones 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de listado de cotizaciones 

Registro de Ventas de 

Productos 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de registro de ventas de productos 

Listado de 

comprobantes de venta 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de listado de comprobantes de venta 

Generar PDF de 

cotizaciones 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de generación de PDF de cotizaciones 

- Revisión de sprint 
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Sprint 3 

N ° 

SPRINT 

HISTORIA DE USUARIO ACTIVIDADES ESTI

MACION 

TOT

AL (DIAS) 

3 

- Reunión de planificación 1 

38 

Gestión de 

boletas / facturas 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 3 

Prueba de ingreso de base de datos 4 

Prueba de gestión de boletas / facturas 2 

Reporte de 

ventas diarias 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de reporte de ventas diarias 1 

Reporte de 

ventas mensual 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 2 

Prueba de reporte de ventas mensual 1 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de porcentaje de crecimiento de 

ventas 

1 

Reporte de 

Volumen de ventas 

por producto 

Crear vista 1 

Creación de funciones en la base de datos 2 

Prueba de ingreso de base de datos 3 

Prueba de reporte de volumen de ventas por 

producto 

1 

- Revisión de sprint 1 

 

Reunión de planificación 

Se determino la primera reunión con todos los miembros del equipo Scrum, con el objetivo de 

planificar todas las tareas y habilidades a ejecutarse durante el desarrollo de este entregable. 
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Acta de reunión 

ACTA DE REUNION 

Grupo: Team SCRUM Acta N°: 4 

Citada por: - Fecha: 22/04/2022 

Coordinador: Gonzalo Pantoja 

Santander 

Hora inicio: 8:00 am Fin: 1:00 pm 

Secretario: - Lugar: EZ PC TECHNOLOGY 

PARTICIPANTES 

N° Nombre Cargo Cel. 

1 Gonzalo Pantoja Santander Product Owner 

Desarrollador 

- 

2 Josue Erlinton Quispe Noa Scrum Master - 

PUNTOS DE DISCUNSION 

1 Análisis de la Base de datos del Sistema Web 

2 Avance de la interfaz del Usuario 

3 Avance de la Interfaz del Administrador 

4 Designación del creador de procedimientos almacenados y funciones en la 

base de datos 

5 Avance de la lógica del sistema 

6 Testeo de los módulos avanzados 

7 Supervisión del plazo de tiempo previsto. 
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Acta de reunión de revisión del Sprint 3 

FECHA: 15-03-2022

Coordinador Josue Erlinton Quispe Noa 

Product Owner Gonzalo Pantoja Santander 

Mediante la presente se valida y se da la conformidad que el Sr. Josue Erlinton Quispe Noa 

presentó, diseño de prototipos de interfaz grafica de sistema, modelado de base de datos, creación 

de la base de datos. Las cuales se determinaron como objetivos del Sprint 3. 

 Dentro del Sprint 3 se elaboró lo siguiente: 

Firma de conformidad. 

……………………………………………………. 

EZ PC TECHNOLOGY S.A.C. 

GONZALO PANTOJA SANTANDER 

Gerente general

N ° 

SPRIN

T 

HISTORIA DE 

USUARIO 

ACTIVIDADES 

3 

- Reunión de planificación 

Gestión de boletas / 

facturas 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de gestión de boletas / facturas 

Reporte de ventas 

diarias 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de reporte de ventas diarias 

Reporte de ventas 

mensual 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de reporte de ventas mensual 

Porcentaje de 

crecimiento de ventas 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de porcentaje de crecimiento de 

ventas 

Reporte de 

Volumen de ventas 

por producto 

Crear vista 

Creación de funciones en la base de datos 

Prueba de ingreso de base de datos 

Prueba de reporte de volumen de ventas 

por producto 

- Revisión de sprint 
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Anexo 13: Casos de Uso 

OBJETIVOS DEL NEGOCIO 

Claro, Realista, Alcanzable, Medible y Sensible al tiempo. 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

ON1.Determinar la influencia en el proceso de control de ventas. 

ON2.Determinar la influencia del porcentaje de crecimeinto de ventas. 

ON3.Determinar la influencia del volumen de ventas por producto. 

 

CASOS DE USO DEL NEGOCIO 
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ACTORES DEL NEGOCIO 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO 
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ACTORES DEL SISTEMA 

 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL SISTEMA (ADMINISTRADOR) 
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL SISTEMA (VENDEDOR) 


