UNIVERSIDAD NACIONAL DEL SANTA

FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS E
INFORMATICA

UNIVERSIDATPD

NACIONAL DEL SANTA

Desarrollo e implementacion de un portal Web Ecommerce para mejorar la
gestion comercial y la calidad del servicio en la Vidrieria Garatea

de Nuevo Chimbote

Tesis para optar el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas e

Informatica

TESISTA(S):
Bach. Garcia Romero, Antonio Alfons

Bach. Llanos Rodriguez, Raul Takeshi

ASESOR:

Dr. Sanchez Chavez, Juan Pablo

NUEVO CHIMBOTE - PERU

2025



UNIVERSIDAD NACIONAL DEL SANTA
FACULTAD DE INGENIERIA

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas e Informitica

DESARROLLO DE IMPLEMENTACION DE UN PORTAL
WEB ECOMMERCE PARA MEJORAR LA GESTION
COMERCIAL Y LA CALIDAD DEL SERVICIO EN LA

VIDRIERIA GARATEA DE NUEVO CHIMBOTE

Tesis para optar el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas e

Informatica

Revisado y Aprobado por Asesor:

Dr. Juan Pablo Sanchez Chavez
DNI: 17808722
ORCID: 0000-0002-3521-7037

Asesor

NUEVO CHIMBOTE - PERU

2025



UNIVERSIDAD NACIONAL DEL SANTA

FACULTAD DE INGENIERIA
Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas e Informatica

DESARROLLO DE IMPLEMENTACION DE UN PORTAL
WEB ECOMMERCE PARA MEJORAR LA GESTION
COMERCIAL Y LA CALIDAD DEL SERVICIO EN LA

VIDRIERIA GARATEA DE NUEVO CHIMBOTE

Tesis para optar el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas e

Informatica

Revisado y Aprobado por el Jurado Evaluador:

17 S
Ms. Mirko I‘flar in Manrique Ronceros Dr. Juan I’abll(")/ Sanchez Chavez
D’v { 32965599 DNI:/17808722
ORCID: 0000-0002-0364-4237 ORCID: 0000-0002-3521-7037
Presidente Secretario

C)

Ms. Dayan Fernando Macedo Alcintara
DNI: 32978627

ORCID: 0000-0003-1190-4032

Integrante

NUEVO CHIMBOTE - PERU

2025



UNS FACULTAD DE INGENIERIA

NACIONAL GBL SANTA ESCUELA PROFESIONAL INGENIERIA DE SISTEMAS E INFORMATICA

ACTA DESUSTENTACION INFORME FINALDETESIS

A los catorce dias del mes de noviembre del afio dos mil veinticinco, siendo las 10:00 am. En el aula
5-2 del Pabelldn de la Escuela Profesional de Ingenieria Sistema e Informatica-FI-UNS, se instalo el
Jurado Evaluador designado mediante Resolucién 377-2024-UNS-CFl, y de expedito segun
Resolucion Decanal N° 781-2025-UNS-FI integrado por los docentes: Ms. Mirko Martin Manrique
Ronceros (presidente), Dr. Juan Pablo Sanchez Chavez (secretario)y el Ms. Dayan Fernando Macedo
Alcantara (Integrante), para dar inicio a la sustentacién de la Tesis intitulada “DESARROLLO E
IMPLEMENTACION DE UN PORTAL WEB ECOMMERCE PARA MEJORAR LA GESTION COMERCIAL Y LA
CALIDAD DEL SERVICIO EN LA VIDRIERIA GARATEA DE NUEVO CHIMBOTE”, perteneciente a los
Bachilleres GARCIA ROMERO ANTONIO ALFONS, con cédigo de matricula N° 0201814022y LLANOS
RODRIGUEZ RAUL TAKESHI con cddigo de matricula N°0201814045, quienes fueron asesorado por
el DR. JUAN PABLO SANCHEZ CHAVEZ, segun T/R. D. N°687-2023-UNS-FI.

£l Jurado Evaluador,después de deliberar sobre aspectos relacionados con el trabajo, contenido
y sustentacion del mismo, y con las sugerencias pertinentes en concordancia con el Reglamento
General de Gradosy Titulos, vigente, declaran aprobar:

PROMEDIO .
BACHILLER EEEINAL PONDERACION
GARCIA ROMERO ANTONIO ALFONS / 8 B DENO

Siendo las 11am del mismo dia, se dio por terminado el acto de sustentacion, firmando la
presente acta en sefial de conformidad.

Nuevo Chimbote, 14 de noviembre de 2025

7 I
Ms. Mirko artm}&ﬁannque Ronceros Dr. Juan Pablo Sanchez Chavez
PRESIDENTE SECRETARIO

e [ LD
Ms. Dayan Fernando Macedo Alcantara
INTEGRANTE




UNS FACULTAD DE INGENIERIA

NACIONAL D SAHTA ESCUELA PROFESIONAL INGENIERIA DE SISTEMAS E INFORMATICA

ACTA DESUSTENTACION INFORME FINALDETESIS

A los catorce dias del mes de noviembre del afio dos mil veinticinco, siendo las 10:00 am. En el aula
5.2 del Pabellon de la Escuela Profesional de Ingenieria Sistema e Informatica-FI-UNS, se instal¢ el
jurado Evaluador designado mediante Resolucion 377-2024-UNS-CFI, y de expedito segun
Resolucion Decanal N°781-2025-UNS-FI integrado por los docentes: Ms. Mirko Martin Manrique
Ronceros (presidente), Dr. Juan Pablo Sanchez Chavez (secretario)y el Ms. Dayan Fernando Macedo
Alcantara (Integrante), para dar inicio a la sustentacidon de la Tesis intitulada “DESARROLLO E
IMPLEMENTACION DE UN PORTAL WEB ECOMMERCE PARA MEJORAR LA GESTION COMERCIAL Y LA
CALIDAD DEL SERVICIO EN LA VIDRIERIA GARATEA DE NUEVO CHIMBOTE”, perteneciente a los
Bachilleres GARCIA ROMERO ANTONIO ALFONS, con cédigo de matricula N° 0201814022y LLANOS
RODRIGUEZ RAUL TAKESHI con codigo de matricula N°0201814045, quienes fueron asesorado por
el DR. JUAN PABLO SANCHEZ CHAVEZ, segin T/R. D. N°687-2023-UNS-FI.

El Jurado Evaluador,después de deliberar sobre aspectos relacionados con el trabajo, contenido
y sustentacion del mismo, y con las sugerencias pertinentes en concordancia con el Reglamento
General de Gradosy Titulos, vigente, declaran aprobar:

PROMEDIO <
BACHILLER VIGESIMAL PONDERACION
LLANOS RODRIGUEZ RAUL TAKESHI / 67 5 UE/U 9

Siendo las 11am del mismo dia, se dio por terminado el acto de sustentacion, firmando la
presente acta en sefial de conformidad.

Nuevo Chimbote,14 de noviembre de 2025

[o/:
Ms. Mirko Nfarti‘ anrique Ronceros Dr. Juan Pabfo Sanchez Chavez
( BEESIDENTE jgc(ksrmo

w Y
! e
Ms. Dayan Fernand6 Nracedo Alcantara
INTEGRANTE




turnitin /)
Recibo digital

Este recibo confirma quesu trabajo ha sido recibido por Turnitin. A continuacién podra ver la
informacién del recibo con respecto a su entrega.

La primera pagina de tus entregas se muestra abajo.

Autor de la entrega:  Antonio Alfons GARCIA ROMERO
Titulo del ejercicio:  POSGRADO EJERCICIO 02
Titulo de la entrega:  Tesis_Garcia_Llanos.pdf
Nombre del archivo:  Tesis_Garcia_Llanos.pdf
Tamano del archivo:  4.43M
Total paginas: 165

Total de palabras: 23,425
Total de caracteres: 146,365

Fecha de entrega:  25-nov-2025 10:51a. m. (UTC-0500)

Identificador de la entrega: 2818636886

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL SANTA

FACULTAD DEINGENIERIA

Eacnsls do N

UNS

DESARROLLO E IMPLEMENTACKON DE UN PORTAL WER
FOOMMERCE PARA MEJORAR LA GESTION COMERCIAL Y
LA CALIDAD DEL SEXVICR) EN LA VIDRIERIA GARATEA DE
NLEVO CHIMBOTE

Tews pors sptar of Tanke P Irgrmén .
It

TESINT A
Pk, GARCIA BOADED ANTONN) ALFONS
Bach, LLANAES MIRULUEZ FAUL TASESMI

ASEsOn
DR BAN PABLO SANCHE? ONAVLE
N Cw—
e

Vi



Tesis_Garcia_Llanos.pdf

INFORME DE ORIGINALIDAD

1T+ 11« 1«

T

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIOMES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE
FUENTES PRIMARIAS
n repositorio.uns.edu.pe 2
Fuente de Internet %
hdl.handle.net 2
Fuente de Internet %
Submitted to uch 4
Trabajo del estudiante %
repositorio.ucv.edu.pe / %
Fuente de Internet
repositorio.unsch.edu.pe /
Fuente de Internet < %
B www.coursehero.com {'
Fuente de Internet %
apirepositorio.unh.edu.pe /
Fuente de Internet < %
E repositorio.uandina.edu.pe <
Fuente de Internet %
H Www.isciii.es {'
Fuente de Internet %
oldri.ues.edu.sv /
Fuente de Internet < %
Submitted to Universidad Cesar Vallejo <
Trabajo del estudiante %
Submitted to Instituto Superior de Artes, < %

Ciencias y Comunicacion IACC

vii




DEDICATORIA

Gracias a Dios, quien me protege y brinda sabiduria dando la fuerza para continuar

con mis metas, manteniéndome firme frente a cualquier adversidad.

Gracias a mi madre, quien me guio en distintos puntos de este proyecto, para poder
aclarar mis ideas y desarrollar lo propuesto. Por estar siempre cuando la necesité.

De: Antonio Alfons Garcia Romero

Este trabajo se lo dedico a Dios, quien me ha llenado de su grande amor y misericordia
y ha sido un pilar fundamental en mi vida guiandome y protegiéndome ante las

adversidades que se presentan yendo de victoria en victoria.

También se lo dedico a mis padres, cuya orientacién y apoyo han sido fundamentales
en cada etapa de este trabajo. Su presencia constante y su sabio consejo han sido mi
guia, permitiéndome aclarar mis ideas y llevar a cabo este trabajo. Gracias por estar

siempre a mi lado cuando mas los necesitaba.

De: Raul Takeshi Llanos Rodriguez

viii



AGRADECIMIENTO

Deseamos expresar nuestro mas sincero agradecimiento a:

v La Universidad Nacional del Santa, a la Escuela Profesional por brindarme los
conocimientos necesarios para completar satisfactoriamente los 10 ciclos de la
carrera profesional de Ingenieria de Sistemas e Informética a través de la plana
docente capacitada.

v Nuestras familias, las cuales fueron de mucha ayuda para las decisiones tomadas
durante la investigacion y por la confianza suficiente para seguir con nuestro
camino.

v Nuestro asesor de tesis, que, por la paciencia, dedicacién y haber compartido
distintos conocimientos que ayudaron a realizar y mejorar muchos puntos de esta

investigacion.

De: Los autores



INDICE

DEDICATORIA ..ttt e et e e et e e e b e e e baeeenseeeanes viil
AGRADECIMIENTO ...ttt e e e e e e enneas IX
INDICE ... ettt s e st e e e st e e nab e e e nab e e e nrbeeans X
INDICE DE TABLAS ...ttt et e e e Xiii
INDICE DE FIGURAS ...ttt XVi
RESUMEN ...t e et sbe e e nrbea e XiX
A B ST RACT e e nes XX
I, INTRODUCCION ..ottt ittt sseseans 21
1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA ......c.cooviiieeeeeeeeee e, 21

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA ..ot 24

1.3. OBUIETIVOS ...t 24
1.3.1.  ODJEtiVO GENETIAl .......ccuiiiiiiiiiieee e 24

1.3.2.  ODbjetivos ESPECITICOS......cciiiiiiiiiicie et 24

14. FORMULACION DE LA HIPOTESIS ..o 24

1.5, JUSTIFICACION .....coieieceieeeeeeeeee ettt 25
1.5.1.  JUSEITICACION TEOMICA ....ecvvveieieieieeee ettt 25

1.5.2.  JUSEITICACION PrACHICA. ......cceiveieieieieiie e 25

1.5.3.  Justificacion MetodolOgICa .........ccoeiriririiiiiiieee e 25

1.6. IMPORTANCIA .t nnae e 26

. MARCO TEORICO ....ooiiriiiiineieieiiseis et 27
2.1, ANTECEDENTES. .......o oot 27
2.1.1. INEINACIONAL ......iiieieceecie et nne s 27

2.1.2. NACIONAL ..ottt et nre s 29

2.1.3.  LOCAL. ..ottt nre s 32

2.2. MARCO CONCEPTUAL ..ottt 33
2.2.1.  Portal Webh ECOMMEICE. ......cc.civiieeeieeiisieeie ettt e nne s 33
2211, DEFINICION ..ot 33

2.2.1.2. COMPONENTES ...ttt bbbt sb e b reenne 33

2,213 VENAJAS ..ecuiiiiiiic ettt sttt sttt b et pe e nas 34

2.2.1.4.  Herramientas TECNOIOGICAS ......covoveirierieririeiiieese e 35

2.2.2.  Metodologia SCrUM .......cciieieieieeeeee e ere s 37
2.2.2. 1. DEFINICION.....ociiiciiiice s 37

2.2.2.2. ROIES ...ttt ne 37

2.2.2.3.  ATETACIOS ...oveieie et 38

2224, EVENTOS ... 38

2.2.3.  GeStiON COMEICIAL.........cciiviieiciciee e ere s 40



2.2.3.1. ACHIVIAA COMEICIAL....eeeiiiieie ettt r e e e e e r e 40

2.2.3.2.  ENtOrn0 COMEICIAl ......ooveieiiieiiiie et 40
2.2.3.3.  Estrategias de Gestidn Comercial..........cccccvvvvvveveiieeieiie e 40
2.2.4.  Calidad 08 SEIVICIO ....cueceeieeieeiese ettt sreeeee e 41
I, METODOLOGIA .....coooiiiicictee sttt 42
3.1. ENFOQUE DE INVESTIGACION .......ooviiiiieeeeeeeeeeee e 42
3.2, METODO DE INVESTIGACION.......cocomtrmririerinrerneensesasesssneeseseessnenns 42
3.3.  DISENO DE INVESTIGACION .....cooviirimririerinnernseeesesessssseeseseesssenns 42
3.4, POBLACION ..ottt sttt 43
3.5. MUESTRA e 43
3.6. NIVEL DE SIGNIFICANCIA ...ttt 44
3.7.  TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS ..... 44
T 0 R I =Tol o] o SO OSSP PTTTPPSPRPR 44
3,72, INSTFUMENTOS . ...eoiii ittt ettt st st ettt 44
3.8. TECNICAS DE ANALISIS DE RESULTADOS........ccccouvvererererinenne, 44
3.9. METODOLOGIA DE PASOS PARA EL DESARROLLO DEL ESTUDIO
45
3.10. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES DE ESTUDIO......... 46
IV. RESULTADOS Y DISCUSION .....coceiiieiieeseeseeeeeeeee e 48
4.1. RESULTADOS ...ttt 48
4.1.1. Dimension FUNCIONAIAAd ..........cccoeieieieiiiice e 48
4.1.1.1.  Fase de inicio del ProyeCtO.......cccveviiiiieie e 48
4.1.1.2.  Fase de planificacion y estimacion............ccocoervrinnensensieneese e 57
4.1.1.3.  Fase de Implementacidn, Revision y Retrospectiva...........cccoeveveivvnnnennn. 83
41.14. Fase de LanzZamient ..........ccocvvverieieiieieseese s 136
4.1.2. Dimension Eficiencia Operativa .........cccccevvveviiiieiieie s 137
4.1.3. Dimension Satisfaccion del CHENte ...........cocvveveiericiciece e 142
4.1.4. Dimension Atencion al CHENE ........cccoveiiiiiie e 149
4.2. B 010151 (0] F O 155
4.2.1.  Dimension Eficiencia OPeratiVa ..........ccoocerviireeinenieineeseiesieese e 155
4.2.2. Dimension Satisfaccion del CHENte ..........cocooeveieneieiincse e 157
4.2.3.  Dimension Atencion al CHENE .........cccvevieiiie e 158
V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ......ccoeiiieevieecee e 161
5.1. CONCLUSIONES..... oottt 161
TN S T 0T | S 161
5.1.2.  ESPECITICOS ..vovivieiiiieieiee et 161
5.2. RECOMENDACIONES ..ot 162

Xi



VI.
VIL.

7.1.
7.2.
7.3.
7.4.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......ccocoeviieieieieeieeesesess e 164

ANEXOS ..ottt et 168
Anexo 01: Encuesta Satisfaccion del cliente............ccooevvvineiiininnnnnns 168
Anexo 02: Diagrama de Clases del DOMINIO ........cccevvevveieiiieieeiee, 169
Anexo 03: Diagrama de Base de Datos............ccccevvrerieieeienencncsesieins 170
Anexo 04: Diagrama de ArqUItECLUIa.........cccorerireririnieeiesesie e 171

Xii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Operacionalizacion de las variables.............ccooiiiiiiinein e 47
Tabla 2 ROIES U8 SCIUM ...ttt 48
Tabla 3 Acta de constitucion del ProyecCto .........cccvovveiveveiiieieece e 49
Tabla 4 ldentificacion de Stakeholders ... 51
Tabla 5 Product BacklOog .........ccccueiiiiiiiiiiiii e 52
Tabla 6 Product Backlog priorizado ...........c.coueiiieiiieiiiciceeee e 55
Tabla 7 Planificacion y estimacion de Historias de usuario............cccocvevevveeiecieesnene. 58
Tabla 8 Historia de UsUario N°L........cccociiiiiiiiinieieie e 61
Tabla 9 Historia de USUArio N°2........cccoiiiiiiiiiiie et 62
Tabla 10 Historia de UsSUario NO3........cccviiiieieie e 63
Tabla 11 Historia de UsSUario N%4.........cccooiiiiiiiiieieie e 64
Tabla 12 Historia de UsSUuario N°5.........ccciiiiiiiiiiieie e 65
Tabla 13 Historia de USUArio NOB........cccccveueiiereiieiieseeieseese e 66
Tabla 14 Historia de USUArio NO7.......ccoiiiiiiieeiie e 67
Tabla 15 Historia de Usuario N8..........ccociiiiiiiiiiiiie e 68
Tabla 16 Historia de Usuario N°9.........cccoviiiiiiiiieieie e 69
Tabla 17 Historia de Usuario N°LO........cccoeeiiieriiie e 70
Tabla 18 Historia de UsUuario N°LL........cccoeoeiiierinieiieseeie e 71
Tabla 19 Historia de Usuario NPL2.........cccciiiiiiiiiieieese e 72
Tabla 20 Historia de Usuario NPL3........cccociiiiiiiiieieie e 73
Tabla 21 Historia de UsSUario N°LA........cccooeiieieieieese e 74
Tabla 22 Sprint Backlog del SPrint 1 ... 75
Tabla 23 Sprint Backlog del SPrint 2 ..........cccooviiiieiiiceeece e 75
Tabla 24 Sprint Backlog del SPrint 3 .........ccooviiiiie i 76
Tabla 25 Sprint Backlog del SPrint 4 ... 77
Tabla 26 Sprint Backlog del SPrint'5 ..o 77
Tabla 27 Analisis del SPrint L..........coooiiiiiiiice e 83
Tabla 28 PCNL - RFL0 ..ottt 89
Tabla 29 PCN2 - RFELL ..ottt 90
Tabla 30 PCN3 = RFL2Z ..ottt ettt e sra e ereas 91
Tabla 31 PCNA - RFL ...ttt ettt e sbe e reeenees 92
Tabla 32 Retrospectiva del SPrint L ........cccoiiiiiiiiiiece e 93
Tabla 33 AnAliSiS del SPrint 2.........ccoviiiiiiicce s 93



Tabla 34 PCNS- RF2 ..o 101

Tabla 35 PCNB - RF3 ...ttt et 102
Tabla 36 PCNT = RFA ...ttt et 103
Tabla 37 PCNB - RFD ..ottt 104
Tabla 38 PCNO = RFB ......cviiiiiiieice ettt 105
Tabla 39 PCNILO - RF7 ..ottt 106
Tabla 40 Retrospectiva del SPriNt 2 ... 107
Tabla 41 Analisis del SPrint 3.......coooviiiiiice e 107
Tabla 42 PCNLL - RFB .. .ottt 115
Tabla 43 PCNIL2 - RFO ....oo ittt 115
Tabla 44 PCNL3 - RF20 ........oiiiiii ettt 117
Tabla 45 PCNLZA - RF21 .....oiiiieieice ettt 118
Tabla 46 PCNLS - RFL3 ..ottt 119
Tabla 47 PCNLG - RFLA ..ottt 120
Tabla 48 Retrospectiva del SPrint 3 ..o 121
Tabla 49 AnAlisiS del SPrintd..........cov i 121
Tabla 50 PCNL7 - RFL8 .....ciiiiiieiii ettt 126
Tabla 51 PCNIL8 - RFLO ...ttt 126
Tabla 52 PCNIL9 - RFLB ....cc.oiiiiciii ettt 127
Tabla 53 PCN20 - RFL7 ..ottt 129
Tabla 54 Retrospectiva del SPrint 4 ........ccooviiiiiieiicc e 130
Tabla 55 ANAlISiS el SPriNt 5.....c.ciiiiiiieee e 130
Tabla 56 PCN2L- RFLS . ..ottt 134
Tabla 57 PCN22-RF22.......cviiieieiie ettt et 134
Tabla 58 Retrospectiva del SPrint 5 .......cocvoiiiiiieece e 136
Tabla 59 LanNZaAMIENTO ......ccveieiieiiee ettt sre et e sreenreenee s 136
Tabla 60 Ficha de observacion Dimension Eficiencia operativa............ccoococeveevrenns 137
Tabla 61 Cuadro de valores de la dimension Satisfaccion del cliente.............c..co....... 142
Tabla 62 Estadistica de contraste de la dimension Satisfaccion del cliente ................ 144
Tabla 63 Ficha de observacion dimension Eficiencia Comercial ...........cccccocevvivennne. 149
Tabla 64 Discusion dimension Eficiencia Operativa ............ccocovveriienenenenc e 155
Tabla 65 Discusion dimension Satisfaccion del cliente ..........ccooovviiiiieiiciinee, 157
Tabla 66 Discusion dimension Eficiencia comercial ...........cccocoovvvnviineieniencneeen 158
Tabla 67 ESCala d LIKEIT.........ooiiiiiiiie e 168



Tabla 68 Cuestionario de Satisfaccion del cliente

XV



INDICE DE FIGURAS

Figural Cronograma del SPrint L .........ccoiioiiiiiiiieiiiie e 78
Figura2 Cronograma del SPrint 2 .........ccooioiiiiiieiesie e 79
Figura 3 Cronograma del SPrint 3 .........cccoveiiiiiiieic e 80
Figura 4 Cronograma del SPrint 4 .........ccoiv oo 81
Figura5 Cronograma del SPrint5 ..o e 82
Figura 6 Disefio de regiStro/l0giN. ... ...oiueiieiiiieiiee e 84
Figura 7 Disefio de Perfil de USUAIIO...........cccviieiieiiiii e 84
Figura 8 Disefio de cambio de CONtraseia ..........cccvevueeieeieerieeieseese e 85
Figura 9 Disefio de Landing PAge ........ccceiieirrieiieesie e sie et 85
Figura 10 COAIgO A8 RFL0 .....cviuiiiiieiieieieeeee sttt 86
Figura 11 COdigo de RFLL .....c.oooieiiciecie et 86
Figura 12 COdigo de RFL2 ........ooieiieeicie et 87
Figura 13 COAIgo de RFL-1.....cociiiieiiiieeesee e 87
Figura 14 COdigo 08 RFL-2.......cciiiiiiiiiiieiieiesieieesie et 88
Figura 15 DISefi0 08 RF2.......ociiiiiiece ettt 94
Figura 16 DIsSefio 08 RF3........ciiiieiice et 95
Figura 17 Disefio de RF4 ..o s 95
Figura 18 Disefio de RF5.......c.oiiiiieee s 96
Figura 19 DIsSefio 08 RFB........cc.iiiiiieciecie ettt 96
Figura 20 DISef0 08 RF7....cvi ottt 97
Figura 21 COdIgO A8 RF2 .......oiiiiiiieiee ettt 97
Figura 22 COdigo A8 RF3 .......oeiiiiieieie ettt 98
Figura 23 COdIgo A8 RF4 ...t 98
Figura 24 COdigo de RF5 .......cviiiiice e 99
Figura 25 COdigo de RF6 .........coviiiicieie et 99
Figura 26 COdIgO 08 RF7 ....ocuiiiiieiiiieieeeeie et 100
Figura 27 DiSef0 08 RFS.........ooiiiiiiiiieee e 108
Figura 28 DiSeN0 08 RF9.......ccuiiiicec e 109
Figura 29 DiSefio de RF20.........ccoiiiiii et 109
Figura 30 DiSeflo 08 RF2L.........coiiiiiieeie e 110
Figura 31 DiSeflo 08 RFL3........cciiiiiiiiieienee e 110
Figura 32 Disefio de RFL3........oooiici e 111

XVi



Figura 33 COAIgo de RF8 ..o 111

Figura 34 COAIgo A8 RFD ......ociiiiiiciee ettt 112
Figura 35 COAIg0 A8 RF20 .......ccviieiieieiieie ettt snanneas 112
Figura 36 COAIgo de RF2L ........oooieecie e 113
Figura 37 COAIgo de RFL3 ........ooieecie e 113
Figura 38 COAIgO A8 RFL4 .......ocuiiiciieieee ettt nra s 114
Figura 39 DiSefo de RFL8..........oooioiiiieiieie e 122
Figura 40 DiSeN0 de RFL9........c.coiiiiiiie e 122
Figura 41 DiSeN0 de RFLB.........c.ccoveiiiieiiee e 123
Figura 42 DiSEN0 A& RFL7 ......ociiiieieiie et 123
Figura 43 COAIigo de RFL8 ......ccooiiiiiiieiiee e 124
Figura 44 COdigo de RFL9 ......c.ooiiiiiie e 124
Figura 45 COAigo de RFL6 .........coieiiiie et 125
Figura 46 COAIgo de RFL7 ..ot 125
Figura 47 DiSefo 08 RFLS........cciiiiiiieieeee e 131
Figura 48 DiSeN0 de RF22..........cooioiiiie e 131
Figura 49 COdigo de RFLS ......oooiieieiecr e 132
Figura 50 COAIgo de RF22 ......ccooiiiiiieeee e 132
Figura 51 Dimension Eficiencia Operativa...........cocoovveveneiieneneese e 138
Figura 52 Descripcién de la Dimension Eficiencia Operativa ...........ccccccovveieeieinenen. 138
Figura 53 Histograma Pre Test de la Dimension Eficiencia Operativa ...................... 139
Figura 54 Histograma Post Test de la Dimension Eficiencia Operativa...................... 139
Figura 55 Prueba de Normalidad Dimension Eficiencia Operativa...........c.cccccoveunee.. 140
Figura 56 Prueba T de la Dimensidn Eficiencia Operativa............ccccccoeiveieeviesnnenne. 140
Figura 57 Grafica de distribucion Dimension Eficiencia Operativa .............ccccoeevee.. 141
Figura 58 Analisis de Fiabilidad de la Dimension Eficiencia Operativa .................... 141
Figura 59 Descriptivos de la dimension Satisfaccion del cliente ... 145
Figura 60 Histograma Pre Test dimension Satisfaccion del cliente..............cccev.e.. 145
Figura 61 Histograma Post Test dimension Satisfaccion del cliente .............c..c.......... 145
Figura 62 Prueba de normalidad dimensién Satisfaccion del cliente.......................... 146
Figura 63 Prueba T dimension Satisfaccion del cliente ... 146
Figura 64 Grafica de distribucion dimension Satisfaccion del cliente............cc.coe.... 147
Figura 65 Analisis de fiabilidad dimension Satisfaccion del cliente............cccoveeeee. 147
Figura 66 Resumen dimension Atencidn al cliente............ccccooeeieiiciiciccec e, 150

XVii



Figura 67 Descriptivos dimension Atencidn al cliente...........ccccoocevvevvcie e, 150

Figura 68 Histograma Pre Test dimension Atencion al cliente............cccocoeviinennen. 151
Figura 69 Histograma Post Test dimension Atencion al cliente ... 151
Figura 70 Prueba de normalidad dimension Atencion al cliente..........c.cccccevevvevinnee. 152
Figura 71 Prueba T dimension Atencion al cliente ..........cccccevveieicieie e 152
Figura 72 Grafica de distribucion dimension Atencion al cliente.........cccccecvvevivinnnne 152
Figura 73 Analisis de fiabilidad dimension Atencion al cliente.........cccccocevvvvivinenne 153
Figura 74 Grafico de discusion dimension Eficiencia operativa ..........c.ccccccvevveveenee. 155
Figura 75 Grafico de discusion dimensidn Satisfaccion del cliente............cccceveeeee. 157
Figura 76 Grafico de discusion dimension Atencidn al cliente..........ccocovcevvvieivinenne 159
Figura 77 Diagrama de clases del dominio...........cceveiieieneneninisieeeese e 169
Figura 78 Diagrama de base de dat0s............cevveieiieiiciii e 170
Figura 79 Diagrama de arquitectura Cliente — Servidor de 3 capas.........ccccceevvevueenen. 171

Xviii



RESUMEN

En la actualidad, el avance del comercio digital ha impulsado a las empresas a replantear
sus modelos de gestion, buscando adaptarse a consumidores que exigen rapidez,
accesibilidad y calidad en los servicios. En este escenario, la implementacion de
plataformas web orientadas al comercio electrénico representa una alternativa eficaz para
optimizar los procesos comerciales y fortalecer la competitividad empresarial.

La presente investigacion se centrd en la empresa Vidrieria Garatea de Nuevo Chimbote,
la cual enfrentaba limitaciones en su gestion comercial por depender de procesos
manuales que ocasionaban demoras en los pedidos y una atencion deficiente al cliente.
Con el propoésito de superar estas deficiencias, se plante6 como objetivo general
desarrollar e implementar un portal web e-commerce, aplicando la metodologia &gil
Scrum, con la finalidad de incrementar la eficiencia operativa y mejorar la calidad del
servicio brindado.

El estudio adoptd un enfoque cuantitativo, de tipo aplicado y con disefio cuasi-
experimental, evaluando los cambios producidos antes y después de la implementacion
mediante pruebas pre-test y post-test aplicadas a 30 usuarios. Se analizaron dimensiones
como: eficiencia operativa, satisfaccion del cliente y eficiencia comercial, a partir de
indicadores medibles y contrastados estadisticamente.

Los resultados obtenidos evidencian avances notables: el tiempo promedio del proceso
de compra se redujo de 443.26 a 96.81 segundos, reflejando una mejora del 78.16 % en
eficiencia. La satisfaccion del cliente incrementd de 2.60 a 4.42 puntos en escala Likert,
lo que equivale a un aumento del 45.5 %, mientras que el tiempo promedio de respuesta
en atencion a clientes disminuy6 de 481.79 a 122.39 segundos, registrando una mejora
del 74.6 %. Las pruebas estadisticas aplicadas (Shapiro-Wilk, t de Student, correlacién
de Pearson y Alfa de Cronbach) demostraron la validez y confiabilidad de los datos
obtenidos.

En conclusién, el portal web e-commerce desarrollado contribuyo significativamente a la
modernizacion de los procesos comerciales de la empresa, al reducir los tiempos de
atencion, facilitar la gestion de pedidos y mejorar la experiencia del cliente. De esta
manera, la solucién tecnoldgica implementada fortaleci6 la transformacion digital y la

competitividad de la Vidrieria Garatea dentro del mercado local.

Palabras clave: Portal web, Comercio electronico, Gestion comercial, Metodologia

Scrum.
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ABSTRACT

Currently, the growth of digital commerce has led companies to adapt to new market
demands where customers expect speed, accessibility, and quality service. In this context,
the use of e-commerce web platforms has become an effective strategy to optimize
commercial processes and strengthen business competitiveness.

This research focused on Vidrieria Garatea of Nuevo Chimbote, a company that faced
difficulties in its commercial management due to manual processes that caused delays,
errors in order registration, and limited customer reach. For this reason, the study aimed
to develop and implement an e-commerce web portal based on the agile Scrum
methodology, in order to improve operational efficiency and enhance service quality.
The study followed a quantitative, applied, and cuasi-experimental design, evaluating
performance before and after implementation through pre-test and post-test assessments
applied to 30 customers. Three dimensions were analyzed: operational efficiency,
customer satisfaction, and productivity.

The results showed significant improvements: the average purchase process time was
reduced from 443.26 to 96.81 seconds, representing a 78.16% optimization. Customer
satisfaction increased from 2.60 to 4.42 points on the Likert scale, an improvement of
45.5%, while the average customer response time decreased from 481.79 to 122.39
seconds, showing an improvement of 74.6%. Statistical tests (Shapiro-Wilk, Student’s t-
test, Pearson’s correlation, and Cronbach’s Alpha) confirmed the reliability and
significance of the data.

In conclusion, the developed e-commerce web portal had a positive impact on the
company’s commercial management and service quality by reducing operational times,
improving customer experience, and increasing order management capacity. The
implemented technological solution became an effective tool to strengthen Vidrieria

Garatea’s digital competitiveness in the local market.

Keywords: Web portal, E-commerce, Commercial management, Scrum methodology.
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INTRODUCCION
1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

A nivel mundial, el comercio electronico se ha consolidado como un
componente esencial de la economia digital, impulsando la forma en que las
empresas producen, distribuyen y venden bienes y servicios. (UNCTAD, Trade
and development report 2023, 2023)explica que el comercio digital, entendido
como toda transaccion facilitada o ejecutada por medios electronicos, ha crecido
sostenidamente durante la ultima década, convirtiéndose en un motor de
transformacion productiva y comercial. Segun su Digital Economy Report 2023,
los flujos globales de comercio electrénico superaron los 29 billones de ddlares,
con un predominio de servicios y productos comercializados en linea por
pequefias y medianas empresas. Las plataformas digitales permiten ampliar el
alcance de mercado, optimizar los procesos de venta y fortalecer la relacion con
los consumidores mediante experiencias personalizadas y comunicacion
continua. (C. Laudon & Guercio Traver, 2021) destacan que los sistemas de e-
commerce constituyen una ventaja estratégica, al integrar funciones de gestion
de pedidos, marketing digital y atencién posventa, lo que eleva la eficiencia

operativa y la competitividad empresarial.

Asimismo, la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos
(OECD, 2022) sefiala que la adopcidn de tecnologias digitales —en particular el
uso de soluciones basadas en computacién en la nube— se asocia con un
incremento promedio del 2.3 % en la productividad empresarial dentro de los
sectores que implementan estas herramientas. Sin embargo, la propia
(UNCTAD, 2022) advierte que las brechas tecnoldgicas entre paises
desarrollados y en desarrollo siguen siendo amplias, particularmente en
infraestructura de conectividad, capacitacion digital y acceso a medios de pago
electrénicos. Esta disparidad restringe la participacion de muchas economias
emergentes en el comercio internacional basado en plataformas, limitando su

capacidad de innovacién y competitividad.

En sintesis, el comercio electronico no solo representa un canal alternativo de
ventas, sino un modelo integral de gestion empresarial orientado a la eficiencia,

la innovacion y la experiencia del cliente. Los paises y empresas que no avanzan
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en la digitalizacion corren el riesgo de quedar rezagados en la nueva economia
global interconectada, donde la visibilidad digital, la automatizacion y la

atencion en linea se han convertido en estandares del mercado contemporaneo.

En el Perd, el comercio electronico ha mostrado un crecimiento constante en los
ultimos afios, impulsado por la expansion del internet movil, el mayor acceso a
medios de pago digitales y la adopcion de plataformas virtuales durante la
pandemia de COVID-19. En el Perd, el comercio electronico ha mostrado un
crecimiento importante, aunque no todas las empresas participan por igual.
Segln una nota de (Logistica 360, 2023) un 25 % de las micro y pequefias
empresas peruana mejoraron su productividad tras digitalizar sus operaciones, y
el 52 % reportd un incremento en las ventas al adoptar herramientas digitales
Este crecimiento evidencia oportunidades, pero también refleja que una parte
significativa del sector aiin no cuenta con canales de venta en linea, lo que limita

su competitividad frente a empresas que ya migraron al entorno digital.

De acuerdo con el medio Google y reportado por (Veliz, 2019) en RPP Noticias,
en el Per( una micro o pequefia empresa que no tiene presencia en internet pierde
aproximadamente 9 de cada 10 consumidores, lo que evidencia que la ausencia
de canales digitales o portales web reduce significativamente la visibilidad
comercial y limita el acceso a nuevos mercados. Este dato pone de manifiesto la
existencia de una brecha digital importante entre las empresas que han adoptado

venta en linea y aquellas que ain operan bajo medios tradicionales.

En este contexto, la transformacion digital de las pequefias y medianas empresas
se convierte en una prioridad estratégica para fortalecer su competitividad.
Segun (Choque, 2023) en Redaccion Logistica, el comercio electronico en el
Perl registré un crecimiento del 30 % en 2022, alcanzando aproximadamente
US$ 12.1 mil millones en ventas online, lo cual indica una aceleracion de la
digitalizacion comercial. Sin embargo, este crecimiento se presenta mayormente
en Lima y las grandes ciudades, debido a que el 88 % del volumen de ventas
online se concentra en la capital, lo que refleja una adopcion mas lenta de

tecnologias en el resto del pais.
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Por lo tanto, el comercio electrénico en el Perl representa tanto una oportunidad
de expansion como un desafio estructural. Para las microempresas, incorporar
un portal web institucional no solo significa abrir un canal de ventas, sino
integrar la gestion comercial, la atencion al cliente y el control de operaciones

en un mismo entorno digital.

En la region Ancash, el crecimiento del comercio digital ha sido mas lento que
en los principales centros urbanos del pais. La infraestructura tecnologica, el
acceso irregular a internet y la limitada capacitacion en herramientas digitales
dificultan la adopcion de modelos de negocio basados en plataformas web. En
la ciudad de Nuevo Chimbote, las microempresas vinculadas a rubros como la
carpinteria, metalmecanica y vidrieria ain dependen de la venta presencial y la

recomendacion verbal para captar clientes.

Dentro de este entorno, la empresa Vidrieria Garatea, dedicada a la fabricacion
e instalacién de estructuras de vidrio y aluminio, enfrenta dificultades
significativas en su gestion comercial. Actualmente no cuenta con un portal web
e-commerce que permita mostrar su catalogo de productos, registrar pedidos en
linea ni mantener un canal institucional de comunicacion con los clientes. Esta
carencia tecnoldgica constituye la causa principal del problema, pues obliga a la

empresa a gestionar sus operaciones de manera manual y fragmentada.

Como consecuencia, se generan procesos lentos y poco eficientes, con errores
frecuentes en la toma de pedidos, demoras en la atencion y escasa trazabilidad
de las operaciones. La ausencia de visibilidad digital reduce las oportunidades
de captar nuevos clientes y limita la expansién del negocio mas alla del mercado
local. Ademaés, la falta de automatizacion impide contar con reportes

actualizados de ventas, lo que afecta la toma de decisiones gerenciales.

La falta de capacitacion digital del personal y la ausencia de inversion en
herramientas tecnolégicas refuerzan la dependencia de medios tradicionales
como llamadas telefdnicas o visitas presenciales. Esto repercute negativamente
en la calidad del servicio, ya que los clientes no reciben informacion inmediata

sobre precios, tiempos de entrega ni disponibilidad de productos.
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1.2.

1.3.

En sintesis, el problema central radica en la ineficiencia de la gestién comercial
y la baja calidad del servicio derivadas de la inexistencia de un sistema web de
comercio electrénico. Esta situacion genera consecuencias directas: pérdida de
competitividad frente a empresas digitalizadas, reduccion en la satisfaccion del
cliente, dificultades para expandirse hacia nuevos mercados y una imagen
institucional con escasa visibilidad en el entorno digital. Por ello, la
implementacion de un portal web e-commerce representa una alternativa viable
para optimizar los procesos de venta, fortalecer la comunicacion con los clientes

y mejorar la posicién comercial de la Vidrieria Garatea en el mercado regional.

FORMULACION DEL PROBLEMA
¢El desarrollo e implementacién de un Portal Web Ecommerce mejorara la
gestion comercial y la calidad del servicio en la Vidrieria Garatea de Nuevo

Chimbote?
OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General

Desarrollar e Implementar un Portal Web Ecommerce para mejorar la
gestién comercial y calidad del servicio en la Vidrieria Garatea de Nuevo
Chimbote

1.3.2. Objetivos Especificos

e Desarrollar la metodologia agil Scrum para la implementacion del portal
web.

e Reducir el tiempo del proceso de compra.

e Mejorar la satisfaccién del cliente en los procesos de compra.

e Optimizar el tiempo de respuesta a las consultas del cliente mediante el

portal web.

1.4. FORMULACION DE LA HIPOTESIS

El desarrollo e implementacion de un Portal web Ecommerce mejora la gestion

comercial y la calidad del servicio en la Vidrieria Garatea de Nuevo Chimbote.
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1.5. JUSTIFICACION

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

Justificacion Teorica

El comercio electronico se ha consolidado como una herramienta
fundamental en la gestion empresarial moderna, ya que permite optimizar
procesos internos y mejorar la relacion con los clientes. Segin (Laudon &
Traver, 2021) en E-commerce: Business, Technology and Society, la
implementacién de plataformas digitales amplia el alcance del mercado y
fortalece la calidad del servicio mediante la automatizacion de tareas clave
como pedidos, pagos y atencion al cliente. De igual forma, (Kotler & Keller,
2016) en Direccion de Marketing destacan que la satisfaccion del
consumidor se vincula directamente con la rapidez de atencién, la calidad
percibida y la experiencia de compra. En este sentido, la investigacion se
fundamenta en teorias de sistemas de informacion que sostienen que un
portal web ecommerce contribuye a la gestién comercial y a la mejora de la

percepcion de calidad del servicio.

Justificacion Practica

En el caso especifico de la Vidrieria Garatea de Nuevo Chimbote, la
ausencia de un portal web ecommerce limita la venta de sus productos y
restringe el alcance de sus ventas al &ambito local y presencial. Esto genera
demoras en la atencion de pedidos, errores en la comunicacion con los
clientes y escasas oportunidades de expansion hacia nuevos mercados. La
implementacién de un portal web representa una oportunidad practica para
modernizar sus procesos comerciales, facilitando que los usuarios accedan
a informacién actualizada de la empresa, realicen pedidos en linea y reciban
un servicio més gil y confiable. Asimismo, el portal aportara valor al sector
de las micro y pequefias empresas, al servir como ejemplo de cémo la
digitalizacion puede mejorar la gestion comercial y elevar los estandares de
calidad de servicio al cliente.

Justificacion Metodoldgica

Para evaluar el impacto del portal web ecommerce en la Vidrieria Garatea,
se empleara una metodologia basada en analisis comparativo con pre y post
test, utilizando indicadores de desempefio. Este enfoque permitira medir de

manera objetiva los cambios en la gestion comercial y calidad del servicio
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1.6.

tras la implementacion del portal. Se aplicaran encuestas a clientes para
determinar niveles de satisfaccion, y se registraran indicadores operativos
relacionados con la eficiencia del proceso de compra, tiempo de atencion y
volumen de pedidos gestionados. Los datos obtenidos seran analizados con
técnicas estadisticas, lo que permitira establecer una relacion clara entre la
implementacion del portal y las mejoras en la gestion comercial y calidad
de servicio. De esta manera, la metodologia garantiza que los resultados de
la investigacion sean verificables, cuantificables y replicables en otras

empresas de caracteristicas similares.

IMPORTANCIA

La presente investigacion es de gran relevancia porque contribuye a la literatura
existente sobre comercio electrénico en pequefias y medianas empresas,
mostrando cémo la implementacion de un portal web puede mejorar la gestion
comercial y elevar la calidad del servicio. Segun (Turban Efraim, 2018) en
Electronic Commerce: A Managerial and Social Networks Perspective, las
organizaciones que integran plataformas digitales logran optimizar procesos,
fortalecer la interaccion con los clientes y asegurar un crecimiento sostenido en
mercados cada vez mas competitivos.

En el plano empresarial, este estudio resulta importante porque permitira a la
Vidrieria Garatea de Nuevo Chimbote modernizar sus procesos de venta,
optimizar la atencion de pedidos y ampliar su alcance mas alla del entorno local.
De esta manera, la empresa podra incrementar su competitividad en el mercado,
ofreciendo un servicio mas confiable y adaptado a las necesidades actuales de
los consumidores.

En el plano académico, la investigacion aporta un caso de aplicacién real que
puede servir de referencia para futuras iniciativas de digitalizacién en micro y
pequefias empresas del sector comercial, demostrando que la adopcion de
herramientas tecnoldgicas no solo mejora la productividad, sino que también

fortalece la satisfaccion y fidelizacion de los clientes.
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MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES

2.1.1.

Internacional

Antecedente 01

Titulo

. “Plataforma web de e-commerce para emprendedores del

Canton Jipijapa” (Reyes, 2024)

Autor : Reyes Ayon Johan Alfredo

Ao 12024

Conclusiéon  : La tesis tiene como objetivo implementar una plataforma
e-commerce del Canton Jipijapa, los resultados obtenidos a
través de encuestas determinaron la necesidad de los
emprendedores de manejar herramientas tecnoldgicas como
la plataforma e-commerce que asegure seguridad,
confiabilidad y también que pueda estar preparado para
mejoras a largo plazo. (Reyes Ayon, 2024)

Antecedente 02

Titulo . “Efectos de la implementacion del Ecommerce en las
MIPYMES de Colombia frente al comercio tradicional”
(Linares, Cobos y Bello, 2024)

Autor : Maricel Linares Giraldo, Yuliana Carolina Cobos Vargas
y Bayron Andrés Bello Pefiaranda

Afio : 2024

Conclusién  : El articulo cientifico tiene como principal objetivo

analizar los efectos de la implementacion del comercio
electronico en las MiPymes de Colombia en comparacion
con el comercio tradicional. Entre las principales
conclusiones resaltan que la implementacion de comercio
electronico contribuye al crecimiento econémico, mayor
eficiencia en los sistemas de pago, incremento en las ventas
online y acceso a mercados mas amplios. Como principales
recomendaciones las MiPymes deben fortalecer sus

estrategias de marketing digital, capacitarse y adoptar
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nuevas tecnologias para equilibrar el comercio digital con
el tradicional, asegurando competitividad y modernizacion
en sus operaciones. (Linares Giraldo, Cobos Vargas, &
Bello Pefiaranda, 2024)

Antecedente 03

Titulo

Autor

Afo

Conclusion

: “Impacto de la Implementacion de Comercio Electrénico
en PYMES” (Mohamad, Alvaro, Amodio, Bovari y Colli,
2023)

Mohamad Jorge Alejandro, Alvaro Marco Nicolas,
Amodio Joaquin, Bovari Giuliano German, Colli Carlos
Lautaro
: 2023
. El articulo cientifico tiene como objetivo analizar los
impactos estratégicos, econdmicos y culturales del
comercio electronico en PYMES. Los resultados indican
que las empresas que implementaron e-commerce han
experimentado un aumento en la competitividad, una
mejora en su enfoque hacia el cliente, y un retorno positivo
de la inversién. Se concluye que las PYMES perciben el
comercio electrénico como una herramienta que mejora su
competitividad y les permite alcanzar nuevos mercados,
pero también identifican la falta de capacitacion y
conocimiento como una barrera significativa para su
implementacion. (Mohamad, Alvaro, Amodio, Bovari, &
Colli, 2023)

Antecedente 04

Titulo

Autor
Afo

Conclusion

. “IMPLEMENTACION DE UNA PLATAFORMA E-
COMMERCE PARA EL FORTALECIMIENTO EN
VENTAS EN EL COMERCIAL "DON CARLOS" DEL
CANTON FLAVIO ALFARO” (Alcivar, 2023)

- Luis Alfredo Alcivar Bravo

: 2023

. El trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal
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implementar una plataforma e-commerce para fortalecer las
ventas en el Comercial Don Carlos del Canton Flavio
Alfaro. Los resultados mostraron que la aplicacion de este
sistema  permiti0  optimizar los  procesos de
comercializacion, mejorar la atencion al cliente, ampliar el
alcance del mercado y lograr un incremento significativo en
los niveles de ventas, convirtiéndose en una herramienta
clave para la competitividad del negocio. (Alcivar Bravo,
2023)

Antecedente 05

Titulo

“DISENO E IMPLEMENTACION DE UNA
PLATAFORMA  ECOMMERCE  PARA LA
DISTRIBUIDORA CEBRA UBICADA EN LA CIUDAD
DE LOJA” (Bravo, 2021)

Autor : Bravo Bravo Bill Martin

Ao 2021

Conclusién La tesis tiene como principal objetivo disefiar e
implementar una plataforma web e-commerce para que los
clientes de la distribuidora Cebra puedan realizar compras
desde la comodidad de su hogar, cabe resaltar que se
desarroll6 el e-commerce utilizando metodologia &gil.
Como conclusién se obtuvo que la implementacion de una
plataforma web un incremento en las ventas, mayor
captacién de clientes y expandirse territorialmente. (Bravo
Bravo, 2021)

2.1.2. Nacional

Antecedente 01

Titulo . “E-commerce para la Gestién de Inventarios de una
empresa importadora de productos de ferreteria en Lima”
(Candela, 2025)

Autor : Milagros Juliana Candela Mantilla

Afo : 2025

Conclusién : Esta tesis tiene como objetivo determinar el impacto del
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e-commerce en la gestion de inventarios de una empresa
importadora de productos de ferreteria en Lima abarcando
especificamente el aspecto econémico, aspecto operativo,
para el desarrollo de la propuesta se utiliz6 la metodologia
Scrum. Al realizar los analisis respectivos se llego a la
conclusion que implementar e-commerce en la gestion de
inventarios tiene un impacto positivo en los aspectos

mencionados. (Candela Mantilla, 2025)

Antecedente 02

Titulo : “Implementacion de una Plataforma E-Commerce para la
Gestion Comercial en las Empresas dedicadas a la
Comercializacion de Electrodomésticos” (Bravo, De la
Rosa y Rios, 2024)

Autor . Elizabeth Kristina Bravo-Huivin, De La Rosa Mendoza
Luis Angel y Rios Diaz Juan José

Afio : 2024

Conclusion El articulo cientifico tiene como objetivo principal
determinar el impacto de implementar una plataforma e-
commerce en la gestion comercial en una empresa dedicada
a la comercializacion de electrodomésticos, tomando en
cuenta la informacion recopilada en los resultados pre-test
y post-test se observd un impacto positivo en aspecto como
el incremento en porcentaje de ventas online en 251%,
mayor fidelizacion de clientes, entre otros. (Bravo Huivin,
De la Rosa Mendoza, & Rios Diaz, 2024)

Antecedente 03

Titulo : “Implementacién de E-commerce para mejorar el proceso
de ventas de una empresa distribuidora, Lima — 2024”
(Sejo, 2024)

Autor . Irene Minerva Sejo Fuertes

Afo 12024

Conclusién  : La empresa distribuidora estaba presentando deficiencias
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en el proceso de ventas ya que operaban de manera
presencial y los vendedores realizaban visitas cada dos
semanas generando inconvenientes, también manejaban un
aplicativo movil para manejar el proceso, pero presentaba
inconvenientes a los vendedores al generar pedido, es por
ello que se plante6 como objetivo implementar E-
commerce para mejorar el proceso de venta en la empresa,
para la implementacion usaron la metodologia agil Scrum.
Los resultados obtenidos determinaron que la
implementacién de e-commerce mejoré el proceso de
venta, evidenciandose en el aumento del ticket de compra
promedio, la reduccion de tiempo de preparacion del

pedido, entre otros. (Sejo Fuertes, 2024)

Antecedente 04

Titulo

Autor
Afo

Conclusion

. “Implementacion de una plataforma e-commerce basado
en Bl para la gestion de ventas en la empresa Industrias
Ceramicos del Pert S.A.C., 2022” (Meza y Joyo, 2022)

: Enrique Saul Meza Juarez y Antonio Joyo Vasquez

: 2022

: La empresa Industrias Ceramicos del Per S.A.C. estaba
presentando deficiencias respecto al proceso de venta,
catalogo de productos ya que se maneja de una forma
arcaica, es por ello que la tesis tiene como objetivo
determinar como la implementacion de una plataforma e-
commerce basado en Bl mejora la gestion de ventas en la
empresa. Esta plataforma e-commerce se desarroll6 bajo la
metodologia agil Scrum, analizando los resultados pre-test
y post-test se obtuvo un crecimiento en las ventas, también
un crecimiento en potenciales clientes, determinando que la
plataforma e-commerce mejora la gestion de venta en la
empresa Industrias Ceramicos del Perd S.A.C. (Meza

Juarez & Joyo Vasquez, 2022)
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Antecedente 05

Titulo : “Impacto del comercio electronico en la gestion de ventas
en el Emporio Comercial de Gamarra (Lima-Peru), 2021”
(Malpartida, Sugey y Salas, 2021)

Autor : Oralea Malpartida Maiz, Vitian Sugey Roman Cordova y
Hugo JesUs Salas Canales

Afio : 2021

Conclusion  : El articulo cientifico tiene como objetivo principal medir
el impacto del comercio electronico en la gestion de ventas
en el Emporio Comercial de Gamarra, para la investigacion
participaron 100 microempresarios de la zona comercial
que estan vinculados a empresas formales que hacen uso del
comercio electronico, tras haber analizado los resultados se
concluyd que es posible aplicar comercio electrénico la cual
permitird el crecimiento de pequefios emprendimientos
peruanos no solo del Emporio Comercial de Gamarra sino
en todo el pais. (Malpartida Maiz, Roman Cérdova, & Salas
Canales, 2023)

2.1.3. Local

Antecedente 01

Titulo : “Implementacion de un sitio web de comercio electrénico
para la empresa Maxwell ITIL EIRL — Huaraz; 2021.”
(Mufoz, 2021)

Autor : Juan Payloy Mufioz Chavez

Afio : 2021

Conclusion  : La tesis tiene como objetivo implementar un sitio web de

comercio electrénico con la finalidad de mejorar los
procesos de venta, a través de los resultados que se
obtuvieron y analizando se llego a la conclusion que la
implementacion del sitio web de comercio electronico
mejora positivamente los procesos de venta, minimizando
tiempos de atencién a un cliente, tiempos de compra de un

producto o servicio, entre otros. (Mufioz Chavez, 2021)
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2.2. MARCO CONCEPTUAL
2.2.1. Portal Web Ecommerce

2.2.1.1.Definicion

Un portal web e-commerce es una plataforma digital o sistema de
software que permite a las empresas crear, administrar y operar tiendas
en linea para ofrecer productos o servicios a través de Internet. Segln
(Velasquez, 2021), este tipo de herramienta impulsa la transformacion
digital de los negocios, trasladando los modelos tradicionales de venta
al entorno virtual y eliminando las barreras fisicas entre el comprador
y el producto. De acuerdo con (Monteiro, 2022), estas plataformas
facilitan la administracion integral del sitio web, las estrategias de
marketing y las ventas en linea, centralizando las operaciones
empresariales. Por su parte, (Salesforce, s.f.) indica que una plataforma
de comercio electronico permite la gestion de catalogos, inventarios,
pagos Yy personalizacion de la experiencia del usuario, ofreciendo un
espacio de compra eficiente y adaptado a las necesidades del cliente.
Finalmente, (SendPulse, s.f.) define al e-commerce como el motor
digital del proceso comercial, encargado de registrar productos,
procesar transacciones y mantener la relacion entre usuarios y
empresas.

En sintesis, un portal web e-commerce constituye una solucion
tecnoldgica que integra procesos comerciales, logisticos y
comunicacionales en un entorno virtual, optimizando la gestidn
empresarial y la atencion al cliente mediante la digitalizacion de las

ventas.

2.2.1.2.Componentes
De acuerdo con (kitdigital, s.f.), un portal web e-commerce debe
contar con diversos componentes que aseguren su funcionamiento
eficiente y una experiencia de compra satisfactoria. Entre los
elementos mas importantes se encuentran los siguientes:
e Carrito de compras: permite al usuario seleccionar y
almacenar productos antes de realizar la compra. Su correcta

visibilidad y funcionalidad favorecen el proceso de adquisicion
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y la retenciéon de clientes.

Buscador eficaz: debe ofrecer resultados precisos,
autocompletar sugerencias y aplicar filtros que faciliten
encontrar los productos de manera rapida y sencilla.

Pagina de contacto: aporta transparencia al mostrar
informacion de la empresa, direccion, medios de soporte y
canales de comunicacion con los clientes.

Sistema de registro de usuarios: permite la creacion de
cuentas personalizadas, almacenamiento de datos de envio y
compra, y facilita la fidelizacion del cliente.

Seccion de ofertas y promociones: destaca productos con
descuentos o condiciones especiales, incentivando las compras
y aumentando las conversiones.

Recomendaciones de productos: sugiere articulos
relacionados o complementarios, mejorando la experiencia del
usuario y elevando el valor promedio de compra.

Fichas de producto: presentan imagenes de alta calidad,
descripciones  detalladas,  precios,  dimensiones 'y
disponibilidad, ayudando al cliente a tomar decisiones de

compra informadas.

2.2.1.3.Ventajas

Segun (Velasquez, 2021), las principales ventajas son:

Gestion del tiempo: permite administrar la tienda virtual
desde cualquier lugar del mundo con acceso a Internet,
optimizando la atencion al cliente sin restricciones geograficas.
Autonomia en la toma de decisiones: Las empresas pueden
definir de manera independiente el funcionamiento, disefio y
modelo de negocio de su tienda virtual, adaptandolo a sus
propios objetivos estratégicos.

Baja inversion inicial: La implementacion de una plataforma
digital resulta mas econdémica que el establecimiento de una
tienda fisica, reduciendo costos de infraestructura y operacion.

Ventas escalables: Permite desarrollar un modelo flexible que
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elimina las limitaciones de horario y ubicacion, facilitando las
transacciones y mejorando la experiencia del usuario mediante

sistemas de pago y atencion en linea.

2.2.1.4.Herramientas Tecnoldgicas

Visual Studio

El entorno de desarrollo integrado Visual Studio IDE es una
plataforma integral que redne en un solo lugar herramientas
para escribir, editar, compilar, depurar y desplegar
aplicaciones. Incluye compiladores, autocompletado de
cadigo, control de versiones, extensiones y otros recursos que
cubren cada etapa del ciclo de desarrollo de software.
(Microsoft, s.f.)

C#

C# es un lenguaje de programacion moderno y orientado a
objetos que combina potencia, simplicidad y seguridad. Fue
disefiado para facilitar la creacion de aplicaciones robustas y
escalables, permitiendo al desarrollador trabajar con
caracteristicas tanto de alto nivel, como el manejo de datos y
clases, como de bajo nivel, relacionadas con la manipulacion
directa de memoria y funciones del sistema. Gracias a su
versatilidad, es uno de los lenguajes principales utilizados
dentro del ecosistema .NET. (Microsoft, s.f.)

NET

NET es una plataforma integral para el desarrollo de
aplicaciones, caracterizada por su seguridad, confiabilidad y
alto rendimiento. Permite crear soluciones para diversos
entornos, como escritorio, web, moéviles y la nube, utilizando
un mismo conjunto de herramientas y bibliotecas. Su disefio
unificado facilita la integracién entre diferentes lenguajes de
programacion y sistemas operativos, optimizando los procesos
de desarrollo y despliegue de software. (Microsoft, s.f.)

SQL Server

Microsoft SQL Server es un sistema de gestion de bases de
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datos relacionales ampliamente utilizado en entornos
corporativos que permite almacenar, administrar y consultar
grandes volUimenes de informacion estructurada de forma
eficiente. Gracias a su arquitectura basada en tablas
interrelacionadas y al lenguaje Transact-SQL, posibilita la
ejecucion de operaciones complejas de procesamiento de datos
tanto en infraestructuras fisicas como en la nube. Ademas,
integra funcionalidades para inteligencia empresarial,
aprendizaje automatico y escenarios hibridos que facilitan la
explotacion analitica de los datos. (Sergio Darias Pérez, s.f.)
React

Es una herramienta de JavaScript de cddigo abierto disefiada
para construir interfaces de usuario de aplicaciones web
altamente dinamicas. El enfoque de React se basa en la
creacion de componentes reutilizables que representan partes
de la interfaz, permitiendo abstraer elementos del disefio para
reutilizacion. Gracias a su uso de un DOM virtual, React
actualiza unicamente las porciones de la interfaz que cambian,
lo cual mejora el rendimiento al reducir el numero de
renderizados innecesarios. Ademas, su arquitectura declarativa
facilita la gestion de estados y la construccion de interfaces
interactivas con menor complejidad. (Hostinger, 2025)
Postman

Postman es una herramienta de software disefiada para facilitar
el desarrollo, prueba y gestion de interfaces de programacion
de aplicaciones (API). Permite enviar y analizar solicitudes
HTTP, organizar colecciones de peticiones y simular entornos
de trabajo, lo que ayuda a los desarrolladores a verificar el
correcto funcionamiento de los servicios antes de su

implementacion definitiva. (Javier, 2023)
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2.2.2. Metodologia Scrum
2.2.2.1.Definicion

Segun (Schwaber & Sutherland, 2020), Scrum es un marco de trabajo
agil utilizado para abordar problemas complejos y entregar productos
de valor de manera incremental. Se fundamenta en la colaboracion, la
transparencia y la inspeccion continua, permitiendo a los equipos
adaptarse de forma rapida a los cambios y mejorar constantemente sus
procesos. Este enfoque promueve la entrega iterativa de resultados
funcionales y el trabajo en equipo autoorganizado, caracteristicas
esenciales dentro del desarrollo gil de software.

2.2.2.2.Roles
Segin (Monroy, 2021), la metodologia Scrum define varios roles
esenciales que garantizan la correcta ejecucion del proyecto y la
colaboracion efectiva dentro del equipo. Estos roles son los siguientes:

e Product Owner: Es el responsable de maximizar el valor del
producto y de asegurar que el trabajo del equipo esté alineado
con los objetivos del cliente o la organizacion. Define la vision
del producto, prioriza las tareas del Product Backlog y actua
como intermediario entre las partes interesadas y el equipo de
desarrollo.

e Scrum Master: Cumple la funcién de facilitador del proceso.
Se encarga de garantizar que el equipo comprenda y aplique
correctamente el marco de Scrum, eliminando impedimentos y
promoviendo un entorno de mejora continua. Ademas, fomenta
la comunicacion y protege al equipo de interrupciones
externas.

e Scrum Team: Esta formado por profesionales que
autogestionan su trabajo y son responsables de convertir los
elementos del Product Backlog en incrementos funcionales del
producto al final de cada sprint. Generalmente se compone de
entre tres y nueve miembros con diversas habilidades técnicas.

e Stakeholders: Incluye a todas las personas o entidades

externas que tienen interés o influencia en el proyecto, como

37



clientes, usuarios finales, proveedores o directivos. Aungue no
participan directamente en la ejecucion, sus aportes y
retroalimentacion resultan esenciales para garantizar que el

producto cumpla con las expectativas.

2.2.2.3.Artefactos

De acuerdo con (Schwaber & Sutherland, 2020), los artefactos de

Scrum son elementos esenciales que permiten mantener la

transparencia, la inspeccion y la adaptacion dentro del proyecto. Cada

artefacto tiene un proposito definido y contiene informacion clave que

garantiza la comprension comdn del trabajo por parte de todos los

miembros del equipo. Los principales artefactos son los siguientes:

Product Backlog: Es una lista dinamica y priorizada de todas
las caracteristicas, requisitos, mejoras y correcciones que se
desean incluir en el producto. Es gestionada por el Product
Owner y constituye la unica fuente de trabajo para el equipo.
Este artefacto evoluciona constantemente conforme se
adquiere mayor conocimiento del producto y de las
necesidades del cliente.

Sprint Backlog: Contiene los elementos seleccionados del
Product Backlog que el equipo se compromete a completar
durante un sprint, junto con un plan para entregar el incremento
del producto. Representa el trabajo que el equipo de desarrollo
considera necesario para alcanzar el objetivo del sprint y se
actualiza diariamente conforme avanza el trabajo.
Incremento: Es la suma de todos los elementos completados
durante un sprint y de los incrementos de sprints anteriores.
Cada incremento debe ser un producto potencialmente
entregable que cumpla con la definicion de “Terminado”. Este
artefacto refleja el progreso hacia la meta del producto y sirve

como base para futuras entregas.

2.2.2.4.Eventos
Segun (Schwaber & Sutherland, 2020), la metodologia Scrum se

estructura a través de una serie de eventos o0 ceremonias que permiten
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planificar, inspeccionar y adaptar el progreso del proyecto de manera

continua. Estos eventos fomentan la transparencia, la comunicacion

efectiva y la mejora constante dentro del equipo. Los principales

eventos son los siguientes:

Sprint: Es el nucleo del marco Scrum y representa un ciclo de
trabajo de duracion fija (normalmente de una a cuatro
semanas). Durante el sprint se desarrollan los incrementos del
producto que deben ser potencialmente entregables. Una vez
que comienza un sprint, no se realizan cambios que puedan
afectar su objetivo, garantizando el enfoque y la estabilidad del
equipo.

Sprint Planning: Es la reunion que marca el inicio de cada
sprint. En ella, el equipo define qué trabajo se realizard y como
se llevara a cabo. Participan el Product Owner, el Scrum
Master y el equipo de desarrollo, quienes colaboran para
establecer el objetivo del sprint y seleccionar los elementos del
Product Backlog que formaran parte del Sprint Backlog.
Daily Scrum: Es un encuentro breve, de aproximadamente 15
minutos, que se realiza todos los dias del sprint. Permite al
equipo inspeccionar su progreso hacia el objetivo y ajustar el
plan de trabajo segln sea necesario. Este evento mejora la
coordinacién, promueve la comunicacion y ayuda a detectar
impedimentos de manera temprana.

Sprint Review: Se lleva a cabo al final del sprint y tiene como
proposito evaluar el incremento desarrollado. El equipo
presenta lo que se ha completado a los stakeholders y recibe
retroalimentacion util para ajustar el Product Backlog vy
planificar futuras mejoras. Este evento refuerza la
transparencia y la colaboracion con los interesados.

Sprint Retrospective: Es el Gltimo evento del ciclo y se realiza
después de la revision del sprint. Su finalidad es reflexionar
sobre el proceso de trabajo y proponer mejoras que optimicen

la productividad, la comunicacién y la calidad del producto.
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Permite identificar buenas practicas, errores y oportunidades

de mejora para el siguiente sprint.

2.2.3. Gestion Comercial
(Silva Murillo, 2009) indica en su revista, Beneficios del Comercio
Electronico, que la relacion empresa-cliente define el desarrollo de la
empresa, como el nudo gordiano que le permite existir. La gestion comercial
juega un papel fundamental en este contexto, tratdndose de la planificacion
del comercio electronico considerando todas las operaciones necesarias para

la venta de un producto o servicio.

2.2.3.1.Actividad Comercial
El constante contacto con el cliente obliga a la empresa considerar
como consumidores finales a todos los requerimientos de este. Siendo
abierta a cambios, adiciones y entre otras cosas que mejoraran el
rendimiento de lo que se ofrece con el fin de cumplir con los
requerimientos en el mercado y dando un paso mas frene al entorno
competitivo. (Silva Murillo, 2009)

2.2.3.2.Entorno Comercial
Ardura et al., 2007 considera que el entorno competitivo de una
empresa influye en su propension de adoptar la venta en linea. Muchas
empresas optan por usar Internet con fines de vender sus productos o
servicios, por la sensacién de amenaza de competidores extranjeros,
buscando formas de mantener su ventaja competitiva. EI comercio
electronico ademas de buscar ser reconocido en nuevos mercados,
también incrementa su estatus en su mercado actual. (Rodriguez

Ardura, Meseguer Artola, & Vilaseca Requena , 2007)

2.2.3.3.Estrategias de Gestion Comercial
Internet se ha convertido en un valioso recurso comercial para
empresas pequefias, especialmente minoristas. Los costos de
establecer ventas en linea son menores que abrir tiendas fisicas,
gracias a la falta de locales y automatizacion. Esto permite operar con
costos mas bajos. Internet ofrece comodidad a los clientes con amplias
opciones de productos, informacién completa y sin restricciones de

tiempo o lugar en las decisiones de compra. La interactividad de
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Internet facilita la comunicacion con el cliente convirtiéndola
permitiendo una busqueda personalizada, y su alcance beneficia a las
pequefias empresas al brindarles acceso a un mercado global. Aun asi,
muchas pequefias empresas aun no adoptan Internet como canal de
ventas. En varios paises, la proporcion de pequefias empresas que
utilizan ventas en linea es menor que en las grandes empresas. Esto
destaca la importancia de estudiar la implementacion de canales de
distribucion en linea, que brindan ventajas competitivas a estas
empresas. (Rodriguez Ardura, Meseguer Artola, & Vilaseca Requena
, 2007)

2.2.4. Calidad de Servicio
La calidad de servicio es un factor determinante en la percepcidn que tienen
los clientes sobre una empresa, ya que influye directamente en su
satisfaccion, fidelizacion y decision de recompra. (Zeithaml, Parasuraman,
& Berry, 1990) en su libro Delivering Quality Service sefialan que este
concepto esta compuesto por dimensiones como la fiabilidad, la capacidad
de respuesta, la seguridad, la empatia y los elementos tangibles que recibe
el consumidor. En el ambito del comercio electrénico, estos aspectos se
trasladan a la rapidez en los procesos de compra, la claridad en la
informacién brindada, la facilidad de uso del portal web y la confianza en
las transacciones digitales. Por ello, la implementacién de un portal web
ecommerce en la Vidrieria Garatea no solo busca optimizar los procesos
comerciales, sino también elevar la percepcién de calidad de servicio al

garantizar una experiencia de compra mas eficiente y confiable.
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METODOLOGIA

3.1.

3.2.

3.3.

ENFOQUE DE INVESTIGACION

El presente estudio adopto un enfoque cuantitativo, dado que se fundamenta en
la recoleccion y andlisis de datos numéricos para evaluar la mejora de la
implementacion de un portal web ecommerce en la gestion comercial y en la
calidad del servicio de la Vidrieria Garatea de Nuevo Chimbote. Segun
(Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014) en
Metodologia de la investigacion, este enfoque permite medir de manera objetiva
los cambios ocurridos en las variables de estudio, estableciendo relaciones
verificables entre ellas.

De esta forma, los indicadores seleccionados; tiempo del proceso de compra,
satisfaccion del cliente, cantidad de pedidos gestionados y tiempo de respuesta
a consultas seran evaluados mediante la aplicacion de encuestas estructuradas y
el andlisis de métricas obtenidas antes y después de la implementacion del portal
web. La naturaleza cuantitativa del estudio permitira contrastar los resultados
obtenidos en los pretest y postest, proporcionando evidencia estadistica sobre la

efectividad de la solucién propuesta.

METODO DE INVESTIGACION

El presente estudio se enmarca en el método deductivo, ya que parte de
principios teodricos generales sobre comercio electronico, gestién comercial y
calidad de servicio, para luego aplicarlos al caso especifico de la Vidrieria
Garatea de Nuevo Chimbote. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, &
Baptista Lucio, 2014) en Metodologia de la investigacién, este método permite
pasar de lo general a lo particular, analizando como los fundamentos tedricos se

materializan en situaciones concretas.

DISENO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion es cuasi—experimental, aplicado a un solo grupo de
estudio al cual se realizard una medicién antes y después de la implementacion
del portal web ecommerce. Este tipo de disefio resulta el mas pertinente, dado
que el grupo de estudio ya se encuentra establecido y no es posible asignarlo
aleatoriamente a grupos de control y experimental. Ademas, permite evaluar los
cambios generados por la intervencion mediante el disefio pretest y postest,

garantizando la medicion objetiva de las variables de estudio. Se utiliza con
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3.4.

3.5.

frecuencia en investigaciones aplicadas que buscan analizar intervenciones en
contextos reales, sin modificar de manera significativa las condiciones naturales

en las que se desarrollan las actividades empresariales.

POBLACION

La poblacion de estudio estd conformada por 30 clientes de la Vidrieria Garatea
de Nuevo Chimbote que realizan compras en la empresa. Ellos constituyen el
grupo objetivo de la investigacion, ya que a través de sus interacciones
comerciales se podran medir los indicadores de interés: satisfaccion del cliente,
tiempo del proceso de compra, cantidad de pedidos gestionados y tiempo de
respuesta a consultas.

En este sentido, la poblacion incluye a todos los clientes que realizan compras
en la vidrieria, tanto en la modalidad tradicional (sin portal) como en la
modalidad digital (con portal), lo que permitira aplicar las mediciones
comparativas del pretest y postest.

MUESTRA

Se seleccion6 a los 30 usuarios que realizaron compras en la empresa para el
pretest. En esta primera fase se incluyeron Unicamente las compras realizadas en
el local de manera presencial, mientras que las anuladas quedaron fuera del
analisis. Para el postest, se trabajo igualmente con 30 usuarios, pero en este caso
se consideraron las compras efectuadas a través del portal web en estado
completado, quedando excluidas aquellas operaciones anuladas o incompletas.
Las encuestas de satisfaccion se administraron de manera virtual, aprovechando
la informacion de contacto que la empresa registra de sus clientes tanto en el
local como en el portal web, enviandolas a través de sus redes sociales oficiales
para asegurar la participacion de los usuarios en ambos periodos de medicion.
En el caso de los indicadores operativos —tiempo del proceso de compra,
cantidad de pedidos gestionados y tiempo de respuesta a consultas— también se
trabajé con una muestra de 30 observaciones en el periodo pretest y 30 en el
periodo postest. En la primera medicion se registraron las operaciones
presenciales realizadas en la vidrieria, mientras que en la segunda se recopilaron
los datos de las operaciones efectuadas con el portal web.

De esta manera, la muestra integra tanto la percepcion de los clientes mediante

encuestas como la evidencia de las operaciones reales de compra, permitiendo
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contrastar los resultados antes y después de la implementacion de la solucién
tecnoldgica. Aunque no se cuenta con un grupo de control, este procedimiento
es pertinente para un entorno empresarial pequefio como el de la Vidrieria
Garatea, pues facilita una evaluacion integral del impacto del portal web
ecommerce en la gestion comercial y en la calidad del servicio.
3.6. NIVEL DE SIGNIFICANCIA
Usando un nivel de significancia del 5% (a=0.05). Por lo tanto, el nivel de
confianza sera del 95% (1- 0=0.95).
3.7. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
3.7.1. Técnicas
e Encuestas estructuradas: Se utilizaron encuestas cerradas con escalas
numéricas para medir aspectos como la eficiencia, tiempos de atencion y
satisfaccion tanto de empleados como de usuarios.
e Medicidn operativa: Se midieron los tiempos de respuesta y la cantidad
de pedidos gestionados antes y después de la implementacién del portal
web ecommerce, a partir del seguimiento directo de los procesos de

atencion y registro de ventas.

3.7.2. Instrumentos
e Cuestionarios: Se disefiaron cuestionarios con escalas Likert para medir
la satisfaccion y eficiencia percibida por empleados y usuarios.
¢ Fichas de observacion: Para el registro de tiempos de atencién, nimero
de tramites procesados, y cualquier otro indicador clave que ha permitido
evaluar el impacto de la digitalizacion.
3.8. TECNICAS DE ANALISIS DE RESULTADOS
Los datos recolectados seran procesados mediante herramientas estadisticas,
utilizando SPSS como software para el analisis:
¢ Medidas de tendencia central (media, mediana, moda) para entender el
comportamiento de las variables.
e Graficos y tablas de frecuencia para visualizar el impacto de la
transformacion digital en la productividad y satisfaccion de empleados y
usuarios.

e Comparaciones antes y después de la implementacion de los sistemas
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3.9.

digitales, enfocandose en los tiempos de atencion y volumen de tramites.

Ademas de las medidas descriptivas, se aplicara estadistica inferencial a fin de

contrastar las hipdtesis planteadas.

Para ello se utilizara la prueba t de Student para muestras relacionadas, que

permitira determinar si existen diferencias significativas entre los resultados del

pre-test y post-test aplicados a los clientes después de la implementacion del

portal web ecommerce.

Todas las pruebas se ejecutaran mediante el software SPSS, con un nivel de

significancia del 5% (p < 0.05).
METODOLOGIA DE PASOS PARA EL DESARROLLO DEL ESTUDIO

a)

b)

d)

Formulacion del problema y definicion de objetivos

En una primera etapa se delimito el problema de investigacion, identificando
las limitaciones que presentaba la vidrieria Garatea. A partir de ello, se
formularon los objetivos generales y especificos, orientados al disefio,
desarrollo y evaluacion de un portal web ecommerce.

Revision de literatura y antecedentes cientificos

Se llevo a cabo una revision bibliografica de investigaciones nacionales e
internacionales relacionadas a portal web ecommerce para mejorar la gestion
comercial en pequefias empresas, esto permitié fundamentar la propuesta y
construir un marco de referencia actualizado.

Disefio metodoldgico

Con base en los objetivos planteados y el tipo de problema abordado, se
adopto un enfoque cuantitativo. El disefio elegido fue cuasi-experimental,
especificamente del tipo pretest-postest con grupo Unico, lo cual permitio
evaluar los cambios antes y después del uso del portal.

Desarrollo del portal web ecommerce

En esta fase se disefid6 y programd el portal utilizando herramientas
tecnoldgicas, priorizando criterios de usabilidad, simplicidad y accesibilidad.
El desarrollo se basdé en la metodologia agil Scrum, lo que permitid
incorporar mejoras basadas en retroalimentacion temprana del usuario.

Validacion de instrumentos e implementacion de estudio de campo

Antes de aplicar los instrumentos de recoleccion de datos, estos fueron
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validados por una muestra de usuario reales y personal de la empresa. El
portal fue probado por los usuarios, y se aplicaron encuestas antes y después
de su uso para evaluar su impacto.

f) Procesamiento y analisis de datos

Los datos cuantitativos fueron procesados con el software SPSS, aplicando
estadistica descriptiva y pruebas t para muestras relacionadas, lo que
permitié evaluar la diferencia entre pretest y postest. Los datos cualitativos
fueron transcritos, codificados y analizados para reforzar la interpretacion de
los resultados.

g) Discusién de resultados y elaboracion de conclusiones

Finalmente, los resultados obtenidos fueron comparados con la literatura
revisada, permitiendo identificar coincidencias, aportes. Se formularon
conclusiones en relacién con los objetivos planteados, y se realizaron

recomendaciones tanto para la empresa como para futuras mejoras.

3.10.0PERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES DE ESTUDIO
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Tabla 1
Operacionalizacion de las variables

Variable Definicion Conceptual Dimension Indicadores Tipo Técnica
o Implementacion de la Observacion /
Plataforma digital desarrollada con la ] ] o o ]
Funcionalidad metodologia agil Cuantitativo Registro
VI metodologia agil Scrum que integra mddulos
Scrum documental
Portal Web de autenticacidon, gestion de productos,
) ) o Medicion
Ecommerce pedidos y reportes, con el fin de optimizar los Eficiencia Tiempo promedio del
) _ Cuantitativo  (registros del
procesos comerciales de la empresa. operativa proceso de compra _
sistema)
Nivel de satisfaccion o Encuesta /
VD Capacidad de la empresa para administrar ) » ) Cualitativo /
_ o Satisfaccion del cliente en el o Escala de
Gestion eficientemente sus procesos de compray venta Cuantitativo )
_ ) ) _ proceso de compra Likert
comercial y  mediante el portal web, mejorando tiempos de
calidad del  atencidn, satisfaccion de clientes y volumen de Atencién al Tiempo promedio de Medicion
encion a
servicio pedidos gestionados. lient respuesta a consultas  Cuantitativo  (registros del
cliente

del cliente

sistema)
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. RESULTADOS
4.1.1. Dimension Funcionalidad

4.1.1.1.Fase de inicio del proyecto
A. Roles de Scrum

En el proyecto se definieron los siguientes roles principales:

Tabla 2
Roles de Scrum

N® Nombre Roles en el proyecto

1 Radl Llanos Rodriguez Scrum Master /
Developer

2 Antonio Garcia Romero Equipo Scrum/

Developer

B. Identificacion de Stakeholders

Se procede con la elaboracién el Acta de Constitucion del

Proyecto, el cual contiene las especificaciones del desarrollo de

este proyecto. A continuacién, la siguiente tabla muestra el

documento del Acta de Constitucion del Proyecto y en la que le

continla detallada a los Stakeholders.
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Tabla 3
Acta de constitucion del Proyecto

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO
Implementacion de un portal web ecommerce para la gestion comercial en la Vidrieria

Garatea.

VISION DEL PROYECTO

El proyecto busca transformar la gestion comercial de la Vidrieria Garatea mediante la
implementacion de un sistema ecommerce moderno y eficiente. A través del modo
usuario, los clientes podran explorar una landing page con informacion relevante,
visualizar los productos disponibles, realizar compras en linea y gestionar su perfil de
manera auténoma. Por otro lado, el modo administrador permitird al equipo de la
empresa gestionar productos, usuarios, pedidos y visualizar reportes que faciliten la
toma de decisiones. Esta plataforma digital permitira dejar atras la atencion exclusiva
por canal presencial o WhatsApp, impulsando la eficiencia operativa, mejorando la

experiencia del cliente y expandiendo el alcance comercial de la vidrieria.

REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO

1. Modo Usuario

e Visualizacién de la Landing Page: El sistema debe permitir a los
usuarios visualizar una pagina principal con informacién relevante,
proyectos y productos disponibles.

e Gestion de Productos (para usuarios): El sistema debe permitir a los
usuarios visualizar productos disponibles en la tienda, filtrarlos por
categorias y ver el producto detallado.

e Carrito de Compras: El sistema debe permitir a los usuarios afiadir
productos a un carrito de compras, modificarlos o eliminarlos antes de
confirmar el pedido.

e Realizar Pedido: El sistema debe permitir a los usuarios generar
pedidos a partir de su carrito, especificando direccion de envio y el
modo de entrega.

e Gestion de Perfil de Usuario: El sistema debe permitir a los usuarios
registrar y actualizar su informacion personal (nombre, apellidos,

correo, etc.) y actualizar su contrasefia.
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Visualizacion de Historial de Compras: El sistema debe permitir a los
usuarios revisar los pedidos realizados previamente, con su respectivo
estado (pendiente, completado, anulado).

Inicio de Sesidn y Registro: El sistema debe permitir el registro de
nuevos usuarios y el inicio de sesion mediante credenciales.

2. Modo Administrador

Dashboard Administrativo: El sistema debe proporcionar al
administrador un panel con visualizaciones gréaficas y estadisticas
(ventas, productos més vendidos, usuarios activos, etc.).

Gestion de Usuarios: El sistema debe permitir al administrador
visualizar (informacién relevante y detallada de cuanto ha comprado y
cuantos pedidos ha realizado por estado) de usuarios registrados.
Gestion de Productos: El sistema debe permitir al administrador
crear, editar, filtrar (por categoria y estado) y habilitar/deshabilitar
productos disponibles en la tienda.

Gestion de Pedidos: El sistema debe permitir al administrador revisar,
actualizar el estado y dar seguimiento a las 6rdenes de los usuarios.

LIMITES Y ENTREGABLES CLAVE DEL PROYECTO

Limites del proyecto:

= El proyecto no incluye la integracidn con otros sistemas de la Vidrieria Garatea.

» El modo administrador de la aplicacion solo podré ser usado por el personal de

la empresa.

= El modo usuario esta orientado a los clientes que habitualmente compran en la

Vidrieria o a los clientes que requieran informacion acerca de la empresa.

Entregables claves del proyecto:

= Andlisis del sistema.

= Disefo de interfaces.

= Documentacion de base de datos
= Sistema Web.

= Toda la documentacion realizada durante el desarrollo bajo Scrum.

RIESGOS GENERALES DEL PROYECTO
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= Retraso en el cumplimiento del cronograma del proyecto por complejidad
técnica en la codificacion del sistema.
= Retraso en el cumplimiento del cronograma del proyecto por indisponibilidad

de uno o la totalidad de los responsables de este proyecto.

COSTOS DEL PROYECTO
El presente proyecto es trabajado y financiado por el equipo Scrum.
LISTA DE INTERESADOS CLAVE DEL PROYECTO

Encargados del proyecto:
= Raul Takeshi Llanos Rodriguez
= Antonio Garcia Romero
Area administrativa de la Vidrieria Garatea:

= Sharon Herrera.

REQUISITOS DE APROBACION DEL PROYECTO

= El sistema funciona correctamente.

= El sistema es aprobado por el &rea administrativa de la Vidrieria Garatea.

Tabla 4
Identificacion de Stakeholders

Rol Descripcion

o Es la personada de gestionar el modo administrador
Administrador
dentro del portal web E-commerce

Son las personas que utilizarén el portal web para
Colaborador ] »
consultar informacion

C. Elaboracién del Product Backlog
La siguiente tabla muestra el Product Backlog, es decir, la lista de
requerimientos necesarios para poder realizar el producto, y

servira de apoyo para realizar cambios de ser oportuno.
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Tabla 5

Product Backlog
TIEMPO
ID REQUERIMIENTO TIEMPO REAL
ESTIMADO

El portal web debe mostrar un Landing

RF1 Page con secciones de Inicio, Proyectos 3 2
y Productos, accesible sin autenticacion.
El portal debe mostrar listado de

RF2 ) _ ] 2 1
productos disponibles al cliente.
El portal web debe permitir filtrar

RF3 ] 1 1
productos por categoria.
El portal web debe mostrar el detalle de

RF4 un producto al seleccionar (nombre, 2 1
precio, descripcion, etc.)
El portal debe permitir agregar

RF5 productos al  carrito  (usuarios 1 1
autenticados / no autenticados)
El portal debe permitir actualizar

RF6 ) ) L 1 1
cantidades en el carrito y eliminar items.
El portal debe persistir el carrito por

RF7 usuario y restaurarlo al volver a iniciar 1 1
sesion.
El portal debe permitir generar un

RF8 pedido desde el carrito registrando 1 1
direccién de envio y modo de entrega.

RF9 El portal debe mostrar el resumen del 1 1

pedido antes de confirmar (items,
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RF10

RF11

RF12

RF13

RF14

RF15

RF16

RF17

cantidades, totales, entrega, direccion,

etc.)

El portal debe permitir al usuario
registrar nueva cuenta y validar

credenciales para iniciar sesion.

El portal debe permitir al usuario
consultar y actualizar su perfil (nombre,

apellido, teléfono, etc.)

El portal debe permitir al usuario
cambiar su contrasefia desde el perfil
autenticado.

El portal debe permitir al usuario
visualizar el historial de compras con
estado del pedido (pendiente,
completado, anulado) y fecha.

El portal debe permitir al usuario ver el

detalle de cada pedido.

El portal debe proveer un Dashboard
administrativo con métricas de ventas,
top productos vendidos, cantidad de

usuario registrados, etc.

El portal debe permitir al administrador

listar usuarios con busqueda.

El portal debe mostrar para cada usuario
el monto total comprado y conteo de

pedidos por estado.
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RF18

RF19

RF20

RF21

RF22

El portal debe permitir al administrador
gestionar los productos (crear, editar y
dar de baja).

El portal debe permitir al administrador
habilitar/deshabilitar  productos sin

perder su histdrico.

El portal debe permitir al administrador
listar pedidos por rango de fechas y

estado.

El portal debe permitir al administrador
actualizar el estado de un pedido.

El portal debe permitir al administrador
una vez actualizado el producto a estado

completado generar un comprobante.

D. Product Backlog Priorizado

En este apartado se muestran las expectativas del cliente basado
en objetivos y entregables del proyecto con requisitos de alto nivel
organizados en cinco épicas.

Para ello se utilizard la técnica MOSCoW, que propone
categorizar los requisitos en cuatro grandes criterios, cada una con
un significado especifico: Won't have, Could have, Should have,
Must have, enfocado en propiedades o caracteristicas basadas en

criterio de expertos y necesidades. (Del Sagrado, Del Aguila, &

Bosch, 2018)
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Tabla 6

Product Backlog priorizado

Sprint Requerimiento PRIORIDAD

RF10: El portal debe permitir al usuario
registrar nueva cuenta y validar credenciales M
para iniciar sesion.
RF11: El portal debe permitir al usuario
consultar y actualizar su perfil (nombre, S
apellido, teléfono, etc.)

1
RF12: El portal debe permitir al usuario
cambiar su contrasefia desde el perfil S
autenticado.
RF1: El portal web debe mostrar un Landing
Page con secciones de Inicio, Proyectos y M
Productos, accesible sin autenticacion.
RF2: El portal debe mostrar listado de M
productos disponibles al cliente.
RF3: El portal web debe permitir filtrar M
productos por categoria.
RF4: El portal web debe mostrar el detalle de

5 un producto al seleccionar (nombre, precio, M
descripcion, etc.)
RF5: El portal debe permitir agregar productos
al carrito (usuarios autenticados / no M
autenticados)
RF6: El portal debe permitir actualizar M

cantidades en el carrito y eliminar items.
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RF8: El portal debe permitir generar un pedido
desde el carrito registrando direccién de envio
y modo de entrega.

RF7: El portal debe persistir el carrito por

usuario y restaurarlo al volver a iniciar sesion.

RF9: El portal debe mostrar el resumen del
pedido antes de confirmar (items, cantidades,

totales, entrega, direccion, etc.)

RF13: El portal debe permitir al usuario
visualizar el historial de compras con estado
del pedido (pendiente, completado, anulado) y

fecha.

RF14: El portal debe permitir al usuario ver el

detalle de cada pedido.

RF15: El portal debe proveer un Dashboard
administrativo con meétricas de ventas, top
productos vendidos, cantidad de usuario

registrados, etc.

RF16: El portal debe permitir al administrador

listar usuarios con busqueda.

RF17: El portal debe mostrar para cada usuario
el monto total comprado y conteo de pedidos

por estado.

RF18: El portal debe permitir al administrador
gestionar los productos (crear, editar y dar de

baja).
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RF19: El portal debe permitir al administrador
habilitar/deshabilitar productos sin perder su M
historico.

RF20: El portal debe permitir al administrador

M
listar pedidos por rango de fechas y estado.
RF21: El portal debe permitir al administrador M
actualizar el estado de un pedido.
RF22: El portal debe permitir al administrador
una vez actualizado el producto a estado C

completado generar un comprobante.

4.1.1.2.Fase de planificacion y estimacion
En esta fase corta de Scrum, los clientes, directivos y el equipo
acuerdan el orden en que se colocardn las historias de usuario y

entregas relacionadas.
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Tabla 7

Planificacion y estimacion de Historias de usuario

ID

HISTORIA DE USUARIO

PRIORIDAD

TIEMPO
ESTIMADO

HU1

HU2

HU3

HU4

HU5

HUG6

HU7

RF10: El portal debe permitir al usuario
registrar nueva cuenta y validar

credenciales para iniciar sesion.

RF11: El portal debe permitir al usuario
consultar y actualizar su perfil (nombre,

apellido, teléfono, etc.)

RF12: El portal debe permitir al usuario
cambiar su contrasefia desde el perfil

autenticado.

RF1: El portal web debe mostrar un
Landing Page con secciones de Inicio,
Proyectos y Productos, accesible sin

autenticacion.

RF2: El portal debe mostrar listado de

productos disponibles al cliente.

RF3: El portal web debe permitir filtrar

productos por categoria.

RF4: El portal web debe mostrar el
detalle de un producto al seleccionar
(nombre, precio, descripcion, etc.)

RF5: El portal debe permitir agregar
productos al carrito  (usuarios

autenticados / no autenticados)
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HUS8

HU9

HU10

HU11

RF6: El portal debe permitir actualizar

cantidades en el carrito y eliminar items.

RF7: El portal debe persistir el carrito
por usuario y restaurarlo al volver a

iniciar sesion.

RF8: El portal debe permitir generar un
pedido desde el carrito registrando

direccién de envio y modo de entrega.

RF9: El portal debe mostrar el resumen
del pedido antes de confirmar (items,
cantidades, totales, entrega, direccion,

etc.)

RF13: El portal debe permitir al usuario
visualizar el historial de compras con
estado del pedido (pendiente,

completado, anulado) y fecha.

RF14: El portal debe permitir al usuario

ver el detalle de cada pedido.

RF15: El portal debe proveer un
Dashboard administrativo con métricas
de ventas, top productos vendidos,

cantidad de usuario registrados, etc.

RF16: El portal debe permitir al
administrador listar usuarios con

busqueda.

RF17: El portal debe mostrar para cada
usuario el monto total comprado y

conteo de pedidos por estado.
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HU12

HU13

HU14

RF18: El portal debe permitir al
administrador gestionar los productos

(crear, editar y dar de baja).

RF19: El portal debe permitir al
administrador habilitar/deshabilitar

productos sin perder su histdrico.

RF20: El portal debe permitir al
administrador listar pedidos por rango

de fechas y estado.

RF21: El portal debe permitir al
administrador actualizar el estado de un

pedido.

RF22: El portal debe permitir al
administrador una vez actualizado el
producto a estado completado generar

un comprobante.

A. Historias de Usuario

En esta etapa se procede a desplegar cada una de las historias de
usuario en las tablas mostradas a continuacion, cabe resaltar que
cada una ha sido priorizada segun la técnica MoSCoW segun las
prioridades del proyecto, el tiempo estimado es en dias y se

mencionan las actividades a realizar. (Del Sagrado, Del Aguila, &

Bosch, 2018)
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Tabla 8
Historia de Usuario N°1

HISTORIA DE USUARIO N°1

NOMBRE
COMO
QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HUL1 - Inicio de Sesion y registro

Usuario (nuevo o registrado)

Autenticarme o crear mi cuenta

Acceder a las funciones del portal y

mantener mi sesion

M

1

1
Disefar vista de login/registro y
validaciones de formulario.
Implementar endpoints de
registro/login y manejo de sesion.
Cierre de sesion
El sistema valida credenciales y
muestra mensajes claros de error.
Al registrarse, se crea el usuarioy se
inicia sesion automaticamente.
La sesion expira de forma segura y

permite cerrar sesion desde el mend.
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Tabla9
Historia de Usuario N°2

HISTORIA DE USUARIO N°2

NOMBRE HU2 — Ver/editar perfil
COMO Usuario autenticado
QUIERO Ver y actualizar mis datos personales
Mantener mi informacion al dia para
PARA
compras y contacto
PRIORIDAD S
SPRINT
ESTIMACION 1
4. Vista de perfil con edicion (nombre,
apellidos, teléfono)
ACTIVIDADES

5. Endpoints de actualizacion con
validaciones.
e Los campos obligatorios no pueden
quedar vacios.
. e Cambios persisten y son visibles al
CRITERIOS DE ACEPTACION
recargar.
e Se registra quién 'y cuando

actualizo.
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Tabla 10
Historia de Usuario N°3

HISTORIA DE USUARIO N°3

NOMBRE HU3 — Cambiar contrasefia
COMO Usuario autenticado
QUIERO Cambiar mi contrasefia
Proteger mi cuenta ante accesos no
PARA )
autorizados
PRIORIDAD S
SPRINT
ESTIMACION 1
6. Formulario (actual, nueva,
confirmacion)
ACTIVIDADES

7. Implementar endpoints de cambio
de contrasefia.
e Se valida contrasefia actual y
coincidencia de la nueva.
. e Complejidad minima cumplida; se
CRITERIOS DE ACEPTACION o )
notifica éxito/error.
e Se invalidan tokens/sesiones

previas.
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Tabla 11
Historia de Usuario N°4

HISTORIA DE USUARIO N°4

NOMBRE
COMO

QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HU4 — Landing

(Inicio/Proyectos/Productos)

Invitado / usuario

Visualizar informacién de la empresa y

navegar al catadlogo

Conocer la propuesta de valor e ingresar a

la tienda

M

1

3
Disefar secciones inicio, proyectos
y catalogo de productos de la tienda.
SEO basico y tiempos de carga
dptimos
Secciones visibles sin autenticacion
y enlaces funcionales.
Cumple responsividad
movil/escritorio.
Métrica LCP aceptable (<2.5 s en
ambiente de prueba).
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Tabla 12
Historia de Usuario N°5

HISTORIA DE USUARIO N°5

NOMBRE
COMO

QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HUS — Catéalogo y filtros
Invitado / usuario
Ver el listado de productos y filtrarlos por
categoria
Encontrar rapidamente productos
potenciales para realizar compra.
M
2
3
10. Listado  con  paginacion vy
ordenamiento
11. Filtros por categoria/estado y
contador de resultados
e Paginacion funcional y mantenida al
cambiar filtros.
e Filtros combinables y persistentes
en URL.

e Solo productos activos son visibles.
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Tabla 13
Historia de Usuario N°6

HISTORIA DE USUARIO N°6

NOMBRE
COMO
QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HUL - Inicio de Sesion y registro

Usuario (nuevo o registrado)

Autenticarme o crear mi cuenta

Acceder a las funciones del portal y

mantener mi sesion

12.

13.

14.

M

1

1
Disefar vista de login/registro y
validaciones de formulario.
Implementar endpoints de
registro/login y manejo de sesion.
Cierre de sesion
El sistema valida credenciales y
muestra mensajes claros de error.
Al registrarse, se crea el usuarioy se
inicia sesidén automaticamente.
La sesion expira de forma segura y

permite cerrar sesion desde el mend.
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Tabla 14
Historia de Usuario N°7

HISTORIA DE USUARIO N°7

NOMBRE
COMO
QUIERO
PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HU7 — Carrito
(agregar/editar/eliminar/persistir)

Invitado / usuario

Administrar los items de mi carrito

Preparar la compra antes de pagar

M
2
3

15. Agregar/quitar/actualizar

16. Persistencia

cantidades y totales en tiempo real
por usuario Yy
recuperacion al iniciar sesion
Subtotal, envio y total se recalculan
al instante.

Carrito anénimo se fusiona con el
del usuario al loguear.

No permite cantidades superiores al

stock.
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Tabla 15
Historia de Usuario N°8

HISTORIA DE USUARIO N°8

NOMBRE
COMO

QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HUS8 — Generar pedido y revisar resumen
Usuario autenticado
Registrar direccion/modo de entrega y

confirmar
Completar la compra correctamente

M
3
2
17. Formulario de envio/entrega y
validaciones
18. Pantalla de confirmacion con
desglose y boton “Confirmar”
e No se confirma sin direccion y
modo de entrega validos.
e Se genera pedido con numero y
estado “Pendiente”.
e Se muestra comprobante/resumen
en pantalla y por correo (si esta

configurado).
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Tabla 16
Historia de Usuario N°9

HISTORIA DE USUARIO N°9

NOMBRE HU9 — Mis pedidos
COMO Usuario autenticado

Revisar mi historial y detalles de cada
QUIERO _

pedido
PARA Hacer seguimiento y resolver incidencias
PRIORIDAD M
SPRINT 3
ESTIMACION 2

19. Listado con estado, fecha y total

ACTIVIDADES

20. Vista detalle con lineas, direccion y
trazabilidad de estado

e SOlo se muestran pedidos del

usuario activo.

. e Estados visibles: pendiente,

CRITERIOS DE ACEPTACION
completado y anulado.

e (Cada cambio de estado muestra

fecha.
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Tabla 17
Historia de Usuario N°10

HISTORIA DE USUARIO N°10

HU10 — Dashboard (ventas, top productos,

NOMBRE _
usuarios)
COMO Usuario administrador
QUIERO Ver métricas clave del negocio
PARA Tomar de decisiones administrativas
PRIORIDAD S
SPRINT 5
ESTIMACION 2
21. Graficos de ventas por periodo y top
productos
ACTIVIDADES 22. Tarjetas: usuarios
registrados/activos y pedidos por
estado.
e Filtros por rango de fechas afectan
CRITERIOS DE ACEPTACION tadas las graficas.

e Cifras coinciden con reportes de

pedidos/productos.
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Tabla 18
Historia de Usuario N°11

HISTORIA DE USUARIO N°11

NOMBRE
COMO

QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HU11 — Usuarios (bUsqueda y totales)
Usuario administrador
Buscar usuarios y ver cuanto han comprado

y sus pedidos por estado
Gestionar segmentacion y soporte

M
4
3

23. Listado con busqueda/paginacion
24. Monto total y conteo por estado de

pedidos que ha realizado el usuario

e Busqueda por  nombre/correo
funciona con paginacion.
e Totales/contadores coinciden con

los pedidos del usuario.
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Tabla 19
Historia de Usuario N°12

HISTORIA DE USUARIO N°12

NOMBRE
COMO

QUIERO

PARA

PRIORIDAD
SPRINT
ESTIMACION

ACTIVIDADES

CRITERIOS DE ACEPTACION

HU12 — CRUD de productos +
habilitar/deshabilitar
Usuario administrador
Crear, editar, dar de baja/habilitar
productos
Mantener el catadlogo correcto sin perder
historico
M
4
2
25. Formularios CRUD con
validaciones e imagenes
26. Toggle de estado con registro de
historico
e No se permite precio negativo ni
campos vacios obligatorios.

e Deshabilitados no aparecen en el

catalogo publico.
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Tabla 20
Historia de Usuario N°13

HISTORIA DE USUARIO N°13

HU13 — Pedidos (listar/filtrar y actualizar

NOMBRE

estado)
COMO Usuario administrador

Listar pedidos por fecha/estado vy
QUIERO _

cambiarlos de estado
PARA Operar y dar seguimiento a las érdenes
PRIORIDAD M
SPRINT 3
ESTIMACION 2

27. Listado con filtros por rango y
estado

ACTIVIDADES

28. Listado con filtros por rango y

estado

CRITERIOS DE ACEPTACION
e Cambio de estado requiere

confirmacion y motivo (opcional).
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Tabla 21

Historia de Usuario N°14

HISTORIA DE USUARIO N°14

NOMBRE HU14 — Generar comprobante al completar
COMO Usuario administrador
Emitir comprobante cuando el pedido pase
QUIERO
a “Completado”
PARA Entregar constancia de compra al cliente
PRIORIDAD C
SPRINT 5
ESTIMACION 2
29. Plantilla PDF con datos de negocio,
ACTIVIDADES cliente y pedido
30. Generacion/descarga y asociacion
del comprobante al pedido
e EI PDF incluye nimero de pedido,
fecha, items, cantidades, precios y
CRITERIOS DE ACEPTACION total.

e EI comprobante queda accesible
desde el detalle del pedido.

B. Sprint Backlog

Una vez identificadas las HU y las actividades con sus respectivas
estimaciones se procede a realizar el Sprint Backlog para priorizar

y detallar las tareas del proyecto.
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Tabla 22
Sprint Backlog del Sprint 1

SPRINT 1 ESTIMACION
RF10: El portal debe permitir al usuario registrar
HuU1l Nueva cuentay validar credenciales para iniciar 1
sesion.

RF11: El portal debe permitir al usuario
Hu2  consultar y actualizar su perfil (nombre, apellido, 1

teléfono, etc.)

RF12: El portal debe permitir al usuario cambiar

1
HU3 su contrasefia desde el perfil autenticado.

RF1: El portal web debe mostrar un Landing
Hu4  Page con secciones de Inicio, Proyectos y 3

Productos, accesible sin autenticacion.

Tabla 23
Sprint Backlog del Sprint 2
SPRINT 2 ESTIMACION
RF2: El portal debe mostrar listado de productos )
disponibles al cliente.
HU5 o
RF3: El portal web debe permitir filtrar L
productos por categoria.
RF4: El portal web debe mostrar el detalle de un
HU6 producto al seleccionar (hombre, precio, 2
descripcion, etc.)
RF5: El portal debe permitir agregar productos al .

carrito (usuarios autenticados / no autenticados)

HU7 RF6: El portal debe permitir actualizar L
cantidades en el carrito y eliminar items.
RF7: El portal debe persistir el carrito por

usuario y restaurarlo al volver a iniciar sesion.
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Tabla 24

Sprint Backlog del Sprint 3

SPRINT 3 ESTIMACION

RF8: El portal debe permitir generar un pedido

desde el carrito registrando direccion de envio 1
HUS y modo de entrega.

RF9: El portal debe mostrar el resumen del

pedido antes de confirmar (items, cantidades, 1

totales, entrega, direccion, etc.)

RF20: El portal debe permitir al administrador .
HUL3 listar pedidos por rango de fechas y estado.

RF21: El portal debe permitir al administrador L

actualizar el estado de un pedido.

RF13: El portal debe permitir al usuario

visualizar el historial de compras con estado .
HUS del pedido (pendiente, completado, anulado) y

fecha.

RF14: El portal debe permitir al usuario ver el .

detalle de cada pedido.
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Tabla 25
Sprint Backlog del Sprint 4

SPRINT 4 ESTIMACION
RF18: El portal debe permitir al administrador
gestionar los productos (crear, editar y dar de 1
HU12 2ja).
RF19: El portal debe permitir al administrador
habilitar/deshabilitar productos sin perder su 1
historico.
RF16: El portal debe permitir al administrador
listar usuarios con busqueda. !
HU11 RF17: El portal debe mostrar para cada usuario
el monto total comprado y conteo de pedidos 2
por estado.
Tabla 26
Sprint Backlog del Sprint 5
SPRINT 5 ESTIMACION

RF15: El portal debe proveer un Dashboard
administrativo con métricas de ventas, top

HU10 ) ) ) 2
productos vendidos, cantidad de usuario
registrados, etc.
RF22: El portal debe permitir al administrador

HU14  unavez actualizado el pedido a estado 2

completado generar un comprobante.

C. Cronograma de los Sprints

En ese sentido, se muestra los siguientes cronogramas de las

épicas para apreciar su organizacion a lo largo del proyecto
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Cronograma del Sprint 1

Figural
Cronograma del Sprint 1

E: Gantt\{ {4 Resources Chart\ul

v Sprint 1

Reunion de planificacién del Sprint 1
RF10: El portal debe permitir al us...
RF11: El portal debe permitir al us. ..
RF12: El portal debe permitir al us...
RF1: El portal web debe mostrar u. ..

Presentacion del Sprint 1

Reunion de retrospectiva del Sprint 1

| (20 21 22 23 24 27 2a 29 30 31 3

Eegln date End date
20/05/24 30/05/24
20/05/24 20/05/24
21/05/24 21/05/24
22/05/24 22/05/24
23/05/24 23/05/24
24/05/24 28/05/24
29/05/24 28/05/24

30/05/24 30/05/24

78

@\ Zoom In Q Zoom Out Projectstat » < Pasl
mayo 2024 jun

r—!




Cronograma del Sprint 2

Figura 2
Cronograma del Sprint 2
ANTT L > —< H—4 mayo 2024 junio 2024
B .._._-. U S — AU FU S o—
Name ] T ] End date 20 21 22 23 24 27 28 29 30 31 3 4
> Sprint1 20/05/24 30/05/24 | 4 ||
v Sprint 2 31/05/24 14/06/24 ;
Reunién de planificacion del Sprint 2 31/05/24 31/05/24 O
¥
RF2: El portal debe mostrar listado. . 3/06/24 4/06/24 ;-‘
RF3: El portal web debe permitir filt... 5/06/24 5/06/24
RF4: El portal web debe mostrar el .. 6/06/24 7/06/24
RF5: El portal debe permitir agrega... 10/06/24 10/06/24
RF6: El portal debe permitir actuali. .. 11/06/24 11/06/24
RF7: El portal debe persistir el carr... 12/06/24 12/06/24
Presentacion del Sprint 2 13/06/24 13/06/24
Reunion de retrospectiva del Sprint 2
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Cronograma del Sprint 3

Figura 3
Cronograma del Sprint 3
AMT.T: > —< SH—4 junio 2024 julic 20;
proeg ..__- dl. T T 1 ORI S S e p—
Name ] Tz s ] End date ! 10 11 12 13 14 17 18 19 20 21 24 25 26 27 28 1 2
> Sprint 1 20/05/24 30/05/24

Reunion de planificacion del Sprint 3 17/06/24 17/06/24 !—I

RF8: El portal debe permitir genera... 18/06/24 18/06/24 !

RF9: El portal debe mostrar el resu. .. 19/06/24 19/06/24 !

RF20: El portal debe permitir al ad. .. 20/06/24 20/06/24 !

RF21: El portal debe permitir al ad... 21/06/24 21/06/24 g—‘

RF13: El portal debe permitir al us. .. 24/06/24 24/06/24 g-‘

RF14: El portal debe permitir al us. .. 25/06/24 25/06/24 !
Presentacion del Sprint 3 26/06/24 26/06/24 g}

2eunidn de retrospectiva del Sprint 3 27/06/24 27/06/24 g
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Cronograma del Sprint 4

Figura 4
Cronograma del Sprint 4
AMTT: s oS junio 2024 julio 2024
project 1 —— |
. 14 17 |18 |19 l?D |21 24 |25 |26 l?? |28 1 |2 |
Name ] Begin date ] End date
> Sprint1 20/05/24 30/05/24
> Sprint2 31/05/24 14/06/24 ——‘
¥ Sprint 4 28/06/24 9107124 ;
Reunién de planificacion del Sprint 4 28/06/24 28/06/24 !]—‘
RF18: El portal debe permitir al ad. . 1/07/24 1/07/24 !
RF19: El portal debe permitir al ad... 2107124 2/07/24 !
RF16: El portal debe permitir al ad... 3/07/24 3/07/24 !
RF17: El portal debe mostrar para ... 4/07/24 507124 !—‘
Presentacion del Sprint 4 8/07/24 8/07/24
Reunion de retrospectiva del Sprint 4 9/07/24 9/07/24

Cronograma del Sprint 5
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Figura 5
Cronograma del Sprint 5

L "
p— 1'-'-..‘._ junio 2024 julio 2024
woject i - '
PrjE D A’ | |

27 28 1 2
Name ] Begin date ] End date |

2 Sprint 1 20/05/24 30/05/24
> Sprint2 31/05/24 14/06/24
Sprint 3 17/06/24 27106124 —-‘

v Sprint5 10/07/24 18/07/24
Reunién de planificacién del Sprint 5 10/07/24 10/07/24
RF15: El portal debe proveerun D. . 11/07/24 12/07/24
RF22: El portal debe permitir al ad. .. 15/07/24 16/07/24
Presentacion del Sprint 5 1770724 17/07/24

Reunidn de retrospectiva del Sprint 5 18/07/24 18/07/24
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4.1.1.3.Fase de Implementacion, Revision y Retrospectiva
A. Entregables del Sprint 1
Anélisis

En la tabla N° 27 se detallan los requerimientos que conforman el

Sprint 1.
Tabla 27
Analisis del Sprint 1
Historia de o
Usuario Requerimiento
HU1 RF10: El portal debe permitir al usuario registrar nueva cuenta y
validar credenciales para iniciar sesion.
HU? RF11: El portal debe permitir al usuario consultar y actualizar su
perfil (nombre, apellido, teléfono, etc.).
RF12: El portal debe permitir al usuario cambiar su contrasefia
HUS desde el perfil autenticado.
HU4 RF1: El portal web debe mostrar un Landing Page con secciones de

Inicio, Proyectos y Productos, accesible sin autenticacion.

Disefio
A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF10,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

registrar una nueva cuenta y validar credenciales.
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Figura 6
Disefio de registro/login

Ingresar

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF11,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
consultar y actualizar su perfil.

Figura 7
Disefio de Perfil de Usuario

@ Vidrieria Garatea Inicio Proyectos Tienda v Contacto ™ (@ pia

¥y Configuracién y privacidad

Datos personales Datos personales

Ramirez piaramirez12@gmail.com

Guardar cambios @
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A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF12,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

cambiar su contrasefia desde el perfil autenticado.

Figura 8
Disefio de cambio de contrasefia

@ Vidrieria Garatea Inicio Proyectos Tienda v Contacto ™ (@) Pia

4 Configuracién y privacidad

Privacidad de la cuenta

Privacidad de la cuenta

@ Vidrieria Garatea

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF1,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
navegar por un Landing Page con secciones de Inicio, Proyectos y
Productos, sin autenticacion.

Figura 9
Disefio de Landing Page

@ Vidrieria Garatea Proyectos Tienda v Contacto ™ @ Pia
CALIDAD,

SERIEDAD Y
GARANTIA

Doble Ventoso pora Vidrio Kamasa = Modalo
MBI B
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Cddigo

RF10: El portal debe permitir al usuario registrar nueva cuenta y
validar credenciales para iniciar sesion. Se muestra a continuacion
el codigo en JavaScript que permite realizar este requerimiento
funcional.

Figura 10
Caodigo de RF10

RF11: El portal debe permitir al usuario consultar y actualizar su
perfil (nombre, apellido, teléfono, etc.). Se muestra a continuacion
el cadigo en JavaScript que permite realizar este requerimiento
funcional.

Figura 11
Caodigo de RF11
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RF12: El portal debe permitir al usuario cambiar su contrasefia
desde el perfil autenticado. Se muestra a continuacion el cddigo

en JavaScript que permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 12
Caodigo de RF12

RF1: El portal web debe mostrar un Landing Page con secciones
de Inicio, Proyectos y Productos, accesible sin autenticacion. Se
muestra a continuacion el codigo en JavaScript que permite
realizar este requerimiento funcional.

Figura 13
Codigo de RF1-1

const Userlayout = () => {

le - getUserRole()

export default UserLayout
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Figura 14
Cadigo de RF1-2

const handleRes

ddEventListener(‘resize’, handleResize);

return (
emoveEventListener( 'resize’, handleResize

const handleDropDown = (ty

setDr

Pruebas

A continuacion, se muestra la prueba de caja negra para los
Requerimientos del Sprint 1 con las tareas, descripcion, pasos,
datos, defectos y veredictos de que se aprobd la prueba con éxito.
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Tabla 28

PCNL1 - RF10
PRUEBA DE CAJA NEGRA 1 - RF10
cOD PCN-1 FECHA
Registrar cuenta e ) Autenticacion
TAREA o ) MODULO ) )
iniciar sesion (Login/Registro)
. Verificar que un usuario nuevo pueda registrarse y autenticarse
DESCRIPCION

correctamente.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION La aplicacion esta operativa en la URL definida

PASOS DE LA PRUEBA

Abrir la vista de Registro.
Ingresar Nombre/Apellidos/Correo/Contrasefia validos y confirmar términos.

Pulsar Crear cuenta.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA
SISTEMA
Sl NO
Se crea el usuario y se inicia sesion N
. X Acceso verificado
automaticamente
Formato de campos incorrectos X Datos incorrectos

POST CONDICIONES

DEFECTOS

OBSERVACIONES

Usuario creado en Base de Datos

No habidos VEREDICTO Aprobado

Ninguno PROBADOR  Sharon Herrera Grados
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Tabla 29

PCN2 - RF11
PRUEBA DE CAJA NEGRA 2 - RF11
cob PCN-2 FECHA
TAREA ac&%?fzu{;rtaggﬁl MODULO Perfil de usuario
DESCRIPCION Ve e saro et pucs sl
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Usuario autenticado con sesion activa.

PASOS DE LA PRUEBA

Presionar en el nombre de usuario e ir a mi Perfil
Modificar Nombre, Apellidos y correo

Pulsar guardar cambios.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Se actualiza la mformacmn del X Datos cambiados
usuario
Formato de campos incorrectos X Datos incorrectos
POST CONDICIONES Datos del usuario actualizados en BD.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR  Snaron Herrera

Grados
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Tabla 30

PCN3 - RF12
PRUEBA DE CAJA NEGRA 3 - RF12
coD PCN-3 FECHA
S wopuo P
DESCRIPCION Verificar que un usuario autenticado pueda cambiar su contrasefia

cumpliendo los criterios establecidos.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION

Usuario autenticado con sesidn activa.

PASOS DE LA PRUEBA

Presionar en el nombre de usuario e ir a mi Perfil

Ir a seccidn privacidad y cambiar contrasefia

Pulsar guardar cambios.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Se actualiza la contrasefia del X Contrasefia actualizada
usuario
Formato de campo incorrecto X Datos incorrectos

POST CONDICIONES

DEFECTOS

OBSERVACIONES

Contrasefia actualizada en la base de datos.

No habidos VEREDICTO Aprobado

Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 31

PCN4 - RF1
PRUEBA DE CAJA NEGRA 4 - RF1
coD PCN-4 FECHA
TAREA Mostr}a;ra Ig_:nding MODULO Landinguz?ﬁ:% )(acceso
DESCRIPCION Verificar que un usuario (invitado o autenticado) pueda acceder a la

Landing Page y visualizar sus secciones sin necesidad de iniciar sesion.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION

No se requiere estar autenticado.

PASOS DE LA PRUEBA

Abrir el navegador e ingresar la URL principal del portal.

Verificar la carga de la seccidn Inicio.

Navegar a seccion, Tienda, Proyectos y Contacto

COINCIDE

RESPUESTA ESPERADA
Sl NO

RESPUESTA DEL
SISTEMA

Se visualizan las secciones Inicio,
Proyectos, Tienda y Contacto sin X
autenticacion

El disefio es responsivo, visible en

dispositivos moviles y escritorio.

Secciones mostradas

Secciones mostradas

POST CONDICIONES
portal.

El usuario puede navegar libremente por las secciones publicas del

DEFECTOS

OBSERVACIONES

No habidos VEREDICTO Aprobado

Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Retrospectiva

Tabla 32
Retrospectiva del Sprint 1

Problemas Causas

Acciones

Falta de capacidad
para nuevas
funciones complejas

Breve retraso en la
entrega

Preparacion y
reforzamiento
técnico

B. Entregables del Sprint 2

Tabla 33
Analisis del Sprint 2
Historia
de Requerimiento
Usuario
HUS RF2: El portal debe mostrar listado de productos disponibles al cliente.
RF3: El portal web debe permitir filtrar productos por categoria.
RF4: El portal web debe mostrar el detalle de un producto al seleccionar
AU (nombre, precio, descripcion, etc.)
RF5: El portal debe permitir agregar productos al carrito (usuarios
autenticados / no autenticados)
HU7 RF6: El portal debe permitir actualizar cantidades en el carrito y

eliminar items.

RF7: El portal debe persistir el carrito por usuario y restaurarlo al volver

a iniciar sesion.
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Disefio

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF2,

aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

ver el listado de productos disponibles.

Figura 15
Disefio de RF2

@ Vidrieria Garatea

Disco para Desbaste de Metal
STANLEY - 4 1/2" x 1/4" x 7/8"

* S/.7.00

Inicio Proyectos

=3

Doble Ventosa para Vidrio Kamasa Juego de Brocas Mixtas Uyustools -
- Modelo HB131 16 piezas (BROCK 5RT)

ok ke S/. 32.00 * ? S/. 34.00

v Contacto ™ (@ pia

B

Tornillo SPAX 4 x 40 mm - Caja
%500 unidades

S/. 90.00

[ w

[ Agregar al carrito W l [ Agregar ol carrito W

Agregar al carrito W

A continuacién, se muestra el disefio para el requerimiento RF3,

aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir filtrar

productos por categoria.
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Figura 16
Disefio de RF3

@ Vidrieria Garatea Inicio Proyectos enda v Contacto W (3 pia

N

Codo 90° para Tubo de 30 mm Pasante base cuadrada para Tubo Sequro Tope de Aluminio con
de 30 mm Fijacién Magnética

*k S/. 8.00 * ok S/.7.00 i S/. 6.00

] [ Agregar ol carrito W ] [ Agregar al carrito W

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF4,
aprobado por los stakeholders del proyecto para mostrar el detalle

de un producto al seleccionar (nombre, precio, descripcion, etc.)

Figura 17
Disefio de RF4

@ Vidrieria Garatea Inicio Proyectos Tienda v Contacto ™ (@ pia

Brida de 30mm

95 unidades

A continuacidn, se muestra el disefio para el requerimiento RF5,

aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir a un

Usuario 0 no usuario agregar producto al carrito.
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Figura 18
Disefio de RF5

MI CARRITO X

Subtotal ( 1 item ) §/5.00

Continuar compra

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF6,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir

actualizar cantidades en el carrito y eliminar items.

Figura 19
Disefio de RF6

MI CARRITO X

subtotal ( 2 items ) s/ 13.00

Continuar compra '™




A continuacidn, se muestra el disefio para el requerimiento RF7,
aprobado por los stakeholders del proyecto para persistir el carrito

por usuario y restaurarlo al volver a iniciar sesion.

Figura 20
Disefio de RF7

MI CARRITO X

Subtotal ( 3 items ) S/ 45.00

Continuar compra W

Cddigo
RF2: El portal debe mostrar listado de productos disponibles al
cliente. Se muestra a continuacion el cédigo en JavaScript que

permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 21
Codigo de RF2

sestate([]):

sestate(null);
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RF3: El portal web debe permitir filtrar productos por categoria.
Se muestra a continuacion el codigo en JavaScript que permite

realizar este requerimiento funcional.

Figura 22
Codigo de RF3

const ShopCategoryFilter = ({ id

const { cur = useUserProductsContext()

return (
<div

transition-all duration-3ei

</span>
</div>

)

export default ShopCategoryFilter

RF4: El portal web debe mostrar el detalle de un producto al
seleccionar (nombre, precio, descripcion, etc.). Se muestra a
continuacion el codigo en JavaScript que permite realizar este

requerimiento funcional.

Figura 23
Codigo de RF4

productTd

i, error);

on className:
n className=
<

{...productDetails}
/>

<l
{...productDetails}
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RF5: El portal debe permitir agregar productos al carrito (usuarios
autenticados / no autenticados). Se muestra a continuacion el
cédigo en JavaScript que permite realizar este requerimiento

funcional.
Figura 24

Codigo de RF5

¢span className="[CJte ext-[22px]">»5/. { price.toFixed(2) }</span>

</section>

<buttan
className:
onClick={ (
>
<span classHal t Dark transition-all duratiol
al

¢i className="fa-solid fa-cart-shopping [Jtext rk pt-[2px] transition-all durati
<fbuttan>

export default ProductCard

RF6: El portal debe permitir actualizar cantidades en el carrito y
eliminar items. Se muestra a continuacion el codigo en JavaScript

que permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 25
Codigo de RF6

const Prev

<div className="flex borde

<button
classNa
onCli
disable

<i clas:
</button>

<span cla:

<button
classNa
onClick:

disable

<i clas
</button>

</div>

<div className:

<span classN . t-blueClient font-medium text-[18px]'>S/{(pric
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RF7: El portal debe persistir el carrito por usuario y restaurarlo al
volver a iniciar sesién. Se muestra a continuacién el codigo en
JavaScript que permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 26
Codigo de RF7

const

try {
co

if

Pruebas
A continuacién, se muestra la prueba de caja negra para los
Requerimientos del Sprint 2 con las tareas, descripcion, pasos,

datos, defectos y veredictos de que se aprobo la prueba con éxito.
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Tabla 34

PCN5- RF2
PRUEBA DE CAJA NEGRA 5 -RF2
COD PCN-5 FECHA
TAREA Listado de productos MODULO Tienda (catalogo)
DESCRIPCION Verificar que se muestre el listado de productos activos.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Existen productos activos en BD.

PASOS DE LA PRUEBA

Ingresar a /tienda desde el mend.

Observar la grilla/lista de productos.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Se _Ilstan productos actlvo_s con X Listado de productos
imagen, nombre y precio.
La paginacion funciona y cambia de X Pégina correcta sin
pagina sin errores. errores
POST CONDICIONES Sin cambios de estado.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 35

PCNG6 - RF3
PRUEBA DE CAJA NEGRA 6 -RF3
CcOD PCN-6 FECHA
TAREA Filtrar por categoria MODULO Tienda (catalogo)
DESCRIPCION Verificar que el filtro por categoria muestre solo los productos

CASO DE PRUEBA

Existen productos en diferentes categorias y al menos una

PRE-CONDICION .
categoria con 1 producto.

PASOS DE LA PRUEBA

Abrir /tienda.

Seleccionar la categoria X en el filtro.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Solo se muestran productos de la X Listado de productos por
categoria X. categoria seleccionada.
POST CONDICIONES Mostrar productos de la categoria seleccionada

DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado

OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR  Sharon Herrera Grados

102



Tabla 36

PCN7 - RF4
PRUEBA DE CAJA NEGRA 7 - RF4
CcOD PCN-7 FECHA
TAREA Detalle de producto MODULO Tienda (detalle)
DESCRIPCION zger:;ié?;que al seleccionar un producto se muestre su ficha
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Existe el producto en estado activo con datos completos.

PASOS DE LA PRUEBA

En /tienda, hacer clic en el producto.

Navegar a la pagina de detalle.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO

Se V'S“a!'z"% ,”OfT‘br,e’ precio, X datos correctos

descripcion, iméagenes

POST CONDICIONES Sin cambios de estado.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR  Sharon Herrera Grados
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Tabla 37

PCNS8 - RF5
PRUEBA DE CAJA NEGRA 8 - RF5
coD PCN-8 FECHA
TAREA Agregar al carrito MODULO Carrito
. Verificar que un usuario (invitado o autenticado) pueda agregar
DESCRIPCION productos al carrito.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Producto con stock disponible.
PASOS DE LA PRUEBA
Abrir detalle del producto.
Pulsar Agregar al carrito.
Ir a /carrito.
COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
El carrito muestra producto, cantidad X Datos Correctos
1, subtotal y total correctos.
Si el usuario no esta autenticado el .
. : X Carrito creado
sistema crea un carrito temporal.
POST CONDICIONES Carrito contiene el item agregado.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 38

PCN9 - RF6
PRUEBA DE CAJA NEGRA 9 - RF6
coD PCN-9 FECHA
TAREA Actualizar/eliminar items MODULO Carrito
DESCRIPCION Veri_ficar que se pueda modificar cantidades y eliminar productos del
carrito.
CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION Carrito con producto en cantidad 1.

PASOS DE LA PRUEBA

En /carrito, cambiar cantidad a 2.
Verificar recalculo de subtotal/total.

Pulsar tachito de basura

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Totales se recalculan
inmediatamente al cambiar X datos correctos
cantidad.
Al eliminar, desaparece del carrito .
y los totales se actualizan. X total actualizado
POST CONDICIONES Carrito sin producto (vacio si era el Unico).
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 39

PCN10 - RF7
PRUEBA DE CAJA NEGRA 10 - RF7
coOD PCN-10 FECHA
TAREA Persistir y restaurar MODULO Carrito / Autenticacion
carrito
DESCRIPCION yt_ar!ficar que el carrito se asocie al usuario y se restaure después de
iniciar sesion.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Agregar items como anénimo y luego loguearse.

PASOS DE LA PRUEBA

Como an6nimo, agregar producto (cantidad 1) al carrito.
Navegar a /login e iniciar sesion.

Ir a /carrito.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
El carrito se fusiona/asocia al usuario carrito con datos
. . X
autenticado y mantiene (1). correctos
Totales correctos y sin duplicados. X totales correctos
POST CONDICIONES Carrito persistente asociado a la cuenta.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 40

Retrospectiva

Retrospectiva del Sprint 2

interfaz del portal despliegue

Problemas Causas Acciones
) . ., Implementar
Inconsistencias Falta de validacion .p .
o checklist de revision
menores en la de disefio antes del

UI/UX antes de cada
entrega.

C. Entregables del Sprint 3

Tabla 41
Analisis del Sprint 3
Historia de o
Usuario Requerimiento
RF8: El portal debe permitir generar un pedido desde el carrito
HUS registrando direccion de envio y modo de entrega.
RF9: El portal debe mostrar el resumen del pedido antes de
confirmar (items, cantidades, totales, entrega, direccion, etc.)
RF20: El portal debe permitir al administrador listar pedidos por
HUS rango de fechas y estado.
RF21: El portal debe permitir al administrador actualizar el estado
de un pedido.
RF13: El portal debe permitir al usuario visualizar el historial de
compras con estado del pedido (pendiente, completado, anulado) y
HU10 fecha.

RF14: El portal debe permitir al usuario ver el detalle de cada
pedido.
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Disefio

A continuacién, se muestra el disefio para el requerimiento RF8,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
generar un pedido a partir del carrito registrando direccion de

envio y modo de entrega.

Figura 27
Disefio de RF8

@ Vidrieria Garatea Inicio Proyectos Tienda v Contacto ™ (@ pia

Mi carrito 3 items

s/. 5.00

928517790

SUBTOTAL PRODUCTOS
METODO DE ENTREGA

TOTAL A PAGAR

Generar pedido de compra

Encargados

R, +51928517790

R, +51928517390

A continuacién, se muestra el disefio para el requerimiento RF9,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

mostrar datos de importancia del pedido.
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Figura 28
Disefio de RF9

@ Vidrieria Garatea

Mi carrito

Contacto ™ () Pia

Inicio Proyectos Tienda v

complete cc

70204303 928517790

Av. ograria sss§

SUBTOTAL PRODUCTOS
METODO DE ENTREGA

TOTAL A PAGAR

Generar pedido de compra

X, +51928517790

X, +51928517390

@ Vidrieria Garatea

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF20,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
administrador listar los pedidos por rango de fechas y estado.

Figura 29
Disefio de RF20

78

Total pedidos
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A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF21,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

administrador actualizar el estado de un pedido.

Figura 30
Disefio de RF21

78

Total pedidos

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF13,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

visualizar su historial de compras.

Figura 31
Disefio de RF13

@ Vidrieria Garatea Inicio Proyectos Tienda v Contacto ™ (3 pia
By Mis pedidos

Pendientes 3 de Noviembre 2025
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A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF13,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

ver el detalle de sus pedidos.

Figura 32
Disefio de RF13

@ Vidrieria Garatea i royectos ienda Contactc ™ () Pia

Total productos: 3

Total: §/.65.00

Caddigo

RF8 El portal debe permitir generar un pedido desde el carrito
registrando direccion de envio y modo de entrega. Se muestra a
continuacion el codigo en JavaScript que permite realizar este

requerimiento funcional.

Figura 33
Cdodigo de RF8

bg-[#1B1B1B] rou

deliverycost={ delive
handleGenerateOrder=.

isvalidorder=

</section>
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RF9: El portal debe mostrar el resumen del pedido antes de
confirmar (items, cantidades, totales, entrega, direccion, etc.) Se
muestra a continuacion el codigo en JavaScript que permite

realizar este requerimiento funcional.

Figura 34
Codigo de RF9

<div className="

<div className="f.
<div classNal
<input

className=" x-[18px] 6px te hite rounded-[4px]
required

or &% <span className='M tex text-[12px] mt-1">{dniError}</span>}

RF20: El portal debe permitir al administrador listar pedidos por
rango de fechas y estado. Se muestra a continuacion el cédigo en

JavaScript que permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 35
Codigo de RF20

= useAdminRequestContext();

return (
<div className="fle
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RF21: El portal debe permitir al administrador actualizar el estado
de un pedido. Se muestra a continuacién el codigo en JavaScript

que permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 36
Caodigo de RF21

return (
<div

hangestatus.

hangestatus

RF13: El portal debe permitir al usuario visualizar el historial de
compras con estado del pedido (pendiente, completado, anulado)
y fecha. Se muestra a continuacion el codigo en JavaScript que

permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 37
Codigo de RF13

atus] = useState("Pendientes”)

- new a.createdDate))

tion className-'py
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RF14: El portal debe permitir al usuario ver el detalle de cada
pedido. Se muestra a continuacion el cddigo en JavaScript que

permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 38
Caodigo de RF14

return (

className="

ailsmap[item.product1d] } />

className=
lassNami

</>

</section>

)
}

Pruebas

A continuacion, se muestra la prueba de caja negra para los
Requerimientos del Sprint 3 con las tareas, descripcion, pasos,
datos, defectos y veredictos de que se aprobd la prueba con éxito.
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Tabla 42

PCN11 - RF8
PRUEBA DE CAJA NEGRA 11 - RF8
coD PCN-11 FECHA
TAREA Generar pedido MODULO Pedido
DESCRIPCION Ve e s autricadopets g n i
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Carrito con al menos 1 producto y estar autenticado en el portal.

PASOS DE LA PRUEBA

Ir a /carrito y pulsar Continuar / Comprar.

En Pedido, ingresar direccion y seleccionar modo de entrega.

Pulsar Generar pedido.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Se crea el ped_ldo con nimero y X datos correctos
estado = Pendiente.
Se muestran datos de envio/entrega y X datos correctos
total correcto.
POST CONDICIONES Pedido registrado en BD y asociado al usuario.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 43

PCN12 - RF9
PRUEBA DE CAJA NEGRA 12 - RF9
coD PCN-12 FECHA
TAREA Resumen de pedido MODULO Pedido
DESCRIPCION resumen cbn foms, canidades, totaes, enregay dreccion.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Pedido registrado en BD.

PASOS DE LA PRUEBA

Revisar items, cantidades, precios, subtotal, envio y total.

Verificar direccion y modo de entrega visibles.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Toda la |_nformaC|on es correctay X datos correctos
consistente con el carrito.
POST CONDICIONES Sin cambios de estado.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 44

PCN13 - RF20
PRUEBA DE CAJA NEGRA 13 - RF20
COD PCN-13 FECHA
TAREA Lista(:)c;/&‘::jtgzdo de MODULO Adm;r;ijsit(;ggién /
DESCRIPCION Verificar que el administrador pueda listar pedidos aplicando rango de

fechas y estado.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION

Existen pedidos en distintos estados y fechas

PASOS DE LA PRUEBA

Seleccionar rango de fechas y estado.

Pulsar Buscar / Filtrar.

RESPUESTA ESPERADA

COINCIDE

SI NO

RESPUESTA DEL
SISTEMA

Se listan solo los pedidos que
cumplen los filtros.

X

datos correctos

POST CONDICIONES

DEFECTOS

OBSERVACIONES

sin cambios de estado

No habidos VEREDICTO

Ninguno PROBADOR

Aprobado

Sharon Herrera Grados
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Tabla 45

PCN14 - RF21
PRUEBA DE CAJA NEGRA 14 - RF21
coD PCN-14 FECHA
TAREA Actualizar estado MODULO Administracion / Pedidos
DESCRIPCION Verificar que el administrador pueda cambiar el estado de un pedido
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Existen pedidos con estado pendiente

PASOS DE LA PRUEBA

Elegir nuevo estado = Completado.

Confirmar el cambio.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Estado del pedido actualizado a .
X actualizacion exitosa
Completado.
POST CONDICIONES se actualiza en BD el estado del pedido
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 46

PCN15 - RF13
PRUEBA DE CAJA NEGRA 15 - RF13
COD PCN-15 FECHA
TAREA Historial de compras MODULO Mi cuenta / Mis pedidos
DESCRIPCION Verificar que el usuario autenticado pueda ver su historial con estado y

fecha.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION

Existen pedidos del usuario autenticado en el portal con distintos
estados y fechas.

PASOS DE LA PRUEBA

Ir a Mi cuenta, luego a Mis pedidos.

Revisar listado con estado y fecha por pedido.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
Solo se muestrar_1 pedidos del X datos correctos
usuario.
POST CONDICIONES sin cambios
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 47

PCN16 - RF14
PRUEBA DE CAJA NEGRA 16 - RF14
coD PCN-16 FECHA
TAREA Detalle de pedido MODULO Mi cuenta / Mis pedidos
DESCRIPCION Verificar que el usuario pueda abrir el detalle de un pedido del historial.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Pedido seleccionado del usuario autenticado.

PASOS DE LA PRUEBA

En Mis pedidos seleccionar un pedido

Abrir detalle.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA

Sl NO

Se muestra nimero, estado, fecha,
lineas (producto, cantidad, precio), X datos correctos
direccion, modo de entrega y total.

POST CONDICIONES sin cambios
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Retrospectiva

Tabla 48
Retrospectiva del Sprint 3

Problemas Causas

Acciones

Falta de capacidad
para nuevas
funciones complejas

Breve retraso en la
entrega

Preparacion y
reforzamiento
técnico

D. Entregables del Sprint 4

Tabla 49
Analisis del Sprint 4

Historia

de Requerimiento

Usuario

RF18: El portal debe permitir al administrador gestionar los productos

(crear, editar y dar de baja).

HU12
RF19: El portal debe permitir al administrador habilitar/deshabilitar
productos sin perder su historico.
RF16: El portal debe permitir al administrador listar usuarios con
busqueda.

HU11

RF17: El portal debe mostrar para cada usuario el monto total comprado

y conteo de pedidos por estado.

Disefno

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF18,

aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

administrador gestionar los productos.
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Figura 39
Disefio de RF18

Productos (96) Vidrieria Garatea

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF19,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
administrador habilitar/deshabilitar productos sin perder su
historico.

Figura 40
Disefio de RF19
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A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF16,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario

administrador listar los usuarios que estan registrados en el portal.

Figura 41
Disefio de RF16

Usuarios (20) Vidrieria Garatea

0 pedidos Pendientes

0 pedidos Cancelados

2 padidos Completados

)OOOODDDD:

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF17,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
administrador visualizar el monto total comprado y conteo de

pedidos por estado.

Usuarios (20) Vidrieria Garatea

@ z

0 pedidos Pendientes

Apellido de usuario

0 pedidos Cancelados

2 pedidos Completados

2 210 872%
1‘C Yo B an

03:56 Lunes

Foto
~
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Cddigo

RF18 El portal debe permitir al administrador gestionar los
productos (crear, editar y dar de baja). Se muestra a continuacion
el codigo en JavaScript que permite realizar este requerimiento

funcional.

Figura 43
Codigo de RF18

RF19 ElI portal debe permitir al administrador
habilitar/deshabilitar productos sin perder su histérico. Se muestra
a continuacion el codigo en JavaScript que permite realizar este

requerimiento funcional.

Figura 44
Codigo de RF19
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RF16 El portal debe permitir al administrador listar usuarios con
bdsqueda. Se muestra a continuacion el codigo en JavaScript que

permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 45
Codigo de RF16

RF17 El portal debe mostrar para cada usuario el monto total
comprado y conteo de pedidos por estado. Se muestra a
continuacion el codigo en JavaScript que permite realizar este

requerimiento funcional.

Figura 46
Codigo de RF17

tnport {
const Use
const {
return (
<section className="flex f
<

.- .selectedUse|

<
-. .selectedUse
<

- . .selectedUse

: /

export default UserDetailContainer

Pruebas
A continuacion, se muestra la prueba de caja negra para los
Requerimientos del Sprint 4 con las tareas, descripcidn, pasos,

datos, defectos y veredictos de que se aprob0 la prueba con éxito.
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Tabla 50

PCN17 - RF18
PRUEBA DE CAJA NEGRA 17 - RF18
coD PCN-17 FECHA
TAREA Administrar productos MODULO Admin / Productos
DESCRIPCION :)/r%réﬂcc:?or.que el administrador pueda crear, editar y dar de baja un
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Usuario con rol administrador autenticado

PASOS DE LA PRUEBA

Crear producto con nombre, precio, categoria, stock e imagen validos.
Abrir Editar, cambiar precio y stock, guardar

Dar de baja (estado inactivo) el producto.

COINCIDE RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
el producto_ se crea y aparece en el X producto creado
listado activo.
el producto queda} mactl\{o y no X Producto inactivo
aparece en el catalogo pablico.
POST CONDICIONES Producto creado, editado o en estado inactivo.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 51

PCN18 - RF19
PRUEBA DE CAJA NEGRA 18 - RF19
coD PCN-18 FECHA
TAREA Habilitar/Deshabilitar MODULO Admin / Productos
producto
DESCRIPCION \/_er[fl_car gue el admin cambie el estado (activo/inactivo) y se conserve el
histérico.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Usuario con rol administrador autenticado

PASOS DE LA PRUEBA

En el listado, deshabilitar un producto.

Confirmar cambio y verificar que el producto ya no es visible en el catalogo publico.

Revisar el historico del producto.

COINCIDE
RESPUESTA ESPERADA
Sl NO

RESPUESTA DEL
SISTEMA

Estado cambia a inactivo y luego
a activo sin pérdida de datos.

Producto inactivo

POST CONDICIONES Producto creado, editado o en estado inactivo.

DEFECTOS No habidos VEREDICTO

OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR

Aprobado

Sharon Herrera Grados
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Tabla 52
PCN19 - RF16

PRUEBA DE CAJA NEGRA 19 - RF16

cOD PCN-19 FECHA

TAREA Listado de usuarios MODULO Admin / Usuarios
con basqueda

DESCRIPCION Verificar que el admin liste usuarios y busque por nombre/correo.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION Usuario con rol administrador autenticado

PASOS DE LA PRUEBA

Ir a Usuarios y visualizar el listado.

Usar el campo Buscar con una cadena gue coincida con al menos un usuario.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
E.I Il_stado muestra usuarios X listado de usuarios
coincidentes con la busqueda.
POST CONDICIONES Sin cambios en datos.
DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado
OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Tabla 53

PCN20 - RF17
PRUEBA DE CAJA NEGRA 20 - RF17
coD PCN-20 FECHA
TAREA monto comprado y MODULO Admin / Usuarios
pedidos por estado
DESCRIPCION Verificar que, para un usuario, se muestre el monto total comprado y el
conteo de pedidos por estado.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Usuario con rol administrador autenticado

PASOS DE LA PRUEBA

En Usuarios, abrir el detalle del usuario.

Revisar monto total comprado y conteo de pedidos por estado.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
EI monto total coincide con la suma X monto total de pedidos
de pedidos Completados del usuario. Completados correcto
POST CONDICIONES Sin cambios en datos.

DEFECTOS No habidos VEREDICTO Aprobado

OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Retrospectiva

Tabla 54
Retrospectiva del Sprint 4

Problemas Causas Acciones
Falta de capacidad Preparacion y
Breve retraso en la :
para nuevas reforzamiento
entrega . : .
funciones complejas técnico

E. Entregables del Sprint5

Tabla 55
Analisis del Sprint 5

Historia
de Requerimiento

Usuario

RF15: El portal debe proveer un Dashboard administrativo con
HU10  métricas de ventas, top productos vendidos, cantidad de usuarios

registrados, etc.

RF22: El portal debe permitir al administrador una vez actualizado el

HU14 _
pedido a estado completado generar un comprobante.

Disefio

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF15,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
administrador ver métricas de ventas, top productos vendidos,

cantidad de usuarios registrados, etc.
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Figura 47
Disefio de RF15

@ Vidrieria Garatea Noviembro 3, 2028 400pm "l <=1 + 40l by : P et I NN e > Pedidos Entregados

Buenas tardes, Vidrieria Garatea!

" Que tenga bdena tarde.

M oashboard

Mas vendido del Mes

silicona Dow para Vidrio y Aluminio ~ Color Negro (500 ml) ~ Ultimos pedidos

3168 PEN

17 Ventas

Noviembre 03

R &

2 1 2210 @72%
°C $21* Bar%

04:01p  Lunes

570 PEN

9 Usuarios

A continuacion, se muestra el disefio para el requerimiento RF22,
aprobado por los stakeholders del proyecto para permitir al usuario
administrador una vez actualizado el pedido a estado completado

generar un comprobante.

Figura 48
Disefio de RF22

= pedido-7T.pdf

\/@) VIDRIERIA GARATEA
\ ALUMINIO ¥ VIDRIO

PEDIDO PARA:

A Jose Farias

PRODUCTOS PEDIDOS

10 del
- LELDC s Hu
5 § o 3 s
v 5000 45000

Abatible Doble de Aluminio con

RESUMEN DEL PEDIDO
5/, 490.00

5/.000

§/. 490.00
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Cddigo

RF15 El portal debe proveer un Dashboard administrativo con
métricas de ventas, top productos vendidos, cantidad de usuarios
registrados, etc. Se muestra a continuacion el cddigo en JavaScript

que permite realizar este requerimiento funcional.

Figura 49
Codigo de RF15

RF22 El portal debe permitir al administrador una vez actualizado
el pedido a estado completado generar un comprobante.Se muestra
a continuacion el codigo en JavaScript que permite realizar este

requerimiento funcional.

Figura 50
Cadigo de RF22
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Pruebas
A continuacién, se muestra la prueba de caja negra para los
Requerimientos del Sprint 5 con las tareas, descripcion, pasos,

datos, defectos y veredictos de que se aprobo la prueba con éxito.
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Tabla 56

PCN21- RF15
PRUEBA DE CAJA NEGRA 21 - RF15
coD PCN-21 FECHA
Dashboard 4 Administracion
TAREA administrativo MODULO (Dashboard)
) Verificar que el administrador pueda visualizar métricas de ventas, top de
DESCRIPCION productos vendidos y cantidad de usuarios registrados, aplicando un rango
de fechas.
CASO DE PRUEBA
PRE-CONDICION Existen pedidos y ventas registradas en el rango de fechas a consultar.

PASOS DE LA PRUEBA

Seleccionar un mes o afo.

Pulsar Aplicar/Filtrar.

Observar totales de ventas, grafico de ventas, top N productos, y # usuarios registrados.

COINCIDE
RESPUESTA ESPERADA
Sl NO

RESPUESTA DEL
SISTEMA

El top de productos corresponde
al rango elegido.

El conteo de usuarios refleja los

. . X
registrados en el sistema

Productos mostrados

Usuarios mostrados

POST CONDICIONES Sin cambios de datos; solo lectura.

DEFECTOS No habidos VEREDICTO

OBSERVACIONES Ninguno PROBADOR

Aprobado

Sharon Herrera Grados
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Tabla 57

PCN22-RF22
PRUEBA DE CAJA NEGRA 22 - RF22
coD PCN-22 FECHA
TAREA Generar comprobante MODULO Adzgien(;isér;(;ién
DESCRIPCION Verificar que el administrador pueda generar un comprobante (p. ej.,

boleta/factura) cuando el pedido esta en estado Completado.

CASO DE PRUEBA

PRE-CONDICION

Existe un pedido P en estado Completado.

PASOS DE LA PRUEBA

Ir a Admin, Pedidos y ubicar el pedido P (Completado).

Seleccionar Generar PDF.

Descargar el comprobante.

COINCIDE
RESPUESTA DEL
RESPUESTA ESPERADA SISTEMA
Sl NO
El sistema genera un comprobante
(PDF) con nimero unico y fecha de X PDF generado
emision.

El comprobante incluye: datos del
cliente, items, subtotal, impuestos y X Datos mostrados

total.

POST CONDICIONES

DEFECTOS

OBSERVACIONES

Pedido P mantiene estado Completado y queda asociado a su
comprobante.

No habidos VEREDICTO Aprobado

Ninguno PROBADOR Sharon Herrera Grados
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Retrospectiva

Tabla 58
Retrospectiva del Sprint 5

Problemas Causas Acciones

Acumulacion de  Mejorar la distribucién

recar I . -
eS?J? gcsngtaagzs entregables de varios  de tareas y definir
g Fllinales maodulos en este entregables parciales

sprint en sprints anteriores

4.1.1.4.Fase de Lanzamiento

En esta ultima fase se centra en entregar el portal web. Se otorgan los
permisos necesarios para acceder a la plataforma y realizar los

procesos pertinentes.

Tabla 59

Lanzamiento
N° Entregables Estado
01 Disefio Ul Entregado
02 Portal web Entregado
03 Documentacion del desarrollo Scrum Entregado
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4.1.2. Dimension Eficiencia Operativa

A. Ficha de Observacion

Tabla 60
Ficha de observacion Dimension Eficiencia operativa

Tiempo promedio de Tiempo promedio de
N° proceso de compra  proceso de compra

(Segundos) Pre Test  (Segundos) Post Test

01 338.31 74.16
02 507.18 102.88
03 425.22 91.12
04 493.63 94.87
05 554.72 128.33
06 449.24 96.33
07 440.27 92.4

08 337.29 80.64
09 384.43 74.67
10 439.97 100.01
11 483.02 93.88
12 512.9 108.87
13 411.43 83.29
14 335.82 82.65
15 389.15 96.21
16 538.3 116.45
17 371.21 86.71
18 428.51 93.19
19 543.49 122.98
20 325.98 67.2

21 464.13 91.86
22 548.03 109.75
23 375.27 84.86
24 451.64 112.85
25 538.19 120.02
26 351.96 74.28
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27
28
29
30

445.62
500.1
480.56
432.26

109.51
111.45
106.33
96.61

B. Descriptivos de la Dimension Eficiencia Operativa

Figura 51

Dimension Eficiencia Operativa

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Total
M Forcentaje I Forcentaje M Porcentaje
TGC_pre 30 100,0% 0 0,0% 30 100,0%
TGC_post 30 100,0% 0 0,0% 30 100,0%
Figura 52
Descripcion de la Dimension Eficiencia Operativa
Descriptivos
Estadistico  Desv. Ermrar
TGC_pre Media 4432610 1284257
95% de intervalo de Limite inferior 416,9950
conflanza parala media ) e superior 4695270
Media recortada al 5% 443 5261
Mediana 442 5450
“arianza 4947 5448
Desv. Desviacion 70,34166
Minimo 325,98
Maximo 55472
Rango 22874
Rango intercuartil 119,73
Asimetria -.081 427
Curtosis -1,068 B33
TGC_post  Media 96,8120 2,84986
895% de intervalo de Limite inferior 90,5834
R e R et e 102 6405
Media recortada al 5% 966763
Mediana 95 5400
“arianza 243 650
Desv. Desviacion 15,60930
Minimo 67,20
Maximo 128,33
Rango 61,13
Ranga intercuartil 2510
Asimetria 107 427
Cunosis - 624 833
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Figura 53
Histograma Pre Test de la Dimension Eficiencia Operativa

—— Mormal

Wedia = 443 26
De_sviacion estandar = 70,342
5]
8
[5]
cC 4
L
3
12
o
[T
2
0 350,00 400,00 450,00 500,00 550,00
TGC_pre
Figura 54
Histograma Post Test de la Dimension Eficiencia Operativa
—— MNormal
10 Medlia = 95,51

Desviacion estandar = 15,609
=30

Frecuencia

60,00 80,00 100,00 120,00

TGC_post

C. Hipotesis Estadistica

Ho: El tiempo promedio de realizar el proceso de compra no ha mejorado
significativamente después de la implementacion del portal web

(segundos).
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Hi: El tiempo promedio de realizar el proceso de compra ha mejorado
significativamente después de la implementacion del portal web
(segundos).

D. Prueba de Normalidad de la Dimension Eficiencia Operativa

Ho=Los datos tienen un comportamiento normal (p > 0.05)

H:=Los datos no tienen un comportamiento normal (p <= 0.05)

Figura 55
Prueba de Normalidad Dimension Eficiencia Operativa

Pruebas de normalidad

Kolmogorow-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico ] Sig.
TGC_pre 0749 30 ,EIZZIIZZI’= 951 30 182
TGC_post 105 30 ,EIZZIIZZI’= 82 30 867

* Esto es un limite inferior de 1a significacidn verdadera.

a. Correccion de significacidn de Lilliefors

E. Estadistica de Prueba

Ho=No hay diferencia significativa entre el pre-test y post-test.
Hi=Hay diferencia significativa entre el pre-test y post-test.

Figura 56
Prueba T de la Dimensién Eficiencia Operativa

Prueba de muestras emparejadas
Diferencias empargjadas

95% de intervalo de confianza
de la diferencia

Desv. Desv. Error
Media Desviacidn promedio Inferior Superior t al Sig. (hilateral)
Par1  TGC_pre-TGC_post 346 44800 56,84170 10,37783 325223496 36767404 33384 29 000
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Figura 57
Gréfica de distribucion Dimension Eficiencia Operativa

Correlaciones
TGC_pre  TGC_post

m

TGC_pre Correlacion de Pearson 1 843
Sig. (hilateral) .onn
I 30 ao
TGC _post  Correlacidn de Pearson ,893“ 1
Sig. (bilateral) ,oon
I 3n an

** | acorrelacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

F. Analisis de Fiabilidad

Figura 58
Analisis de Fiabilidad de la Dimensién Eficiencia Operativa

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronkbach elementos
548 2

G. Interpretacion

La dimension “Eficiencia Operativa” examina la mejora en el tiempo
necesario para generar el proceso de compra para los clientes de la
vidrieria Garatea tras la implementacion del portal web.

El indicador clave analizado es el tiempo promedio para realizar el
proceso de compra, medido en segundos, antes (pre-test) y después
(post-test) de la implementacién del portal web. Los resultados
demuestran una mejora notable en la eficiencia del proceso de compra.
Inicialmente, en pre-test, el tiempo promedio para realizar el proceso de
compra era de 443.26 segundos. Tras la implementacién del portal web,
este tiempo disminuyo significativamente a 96.81 segundos. Esta
reduccidn representa una mejora de aproximadamente el 78.16% lo que
indica una optimizacién significativa con el tiempo que el personal de
la vidrieria Garatea requiere para manejar el proceso a los clientes.

Para asegurar la validez de estos hallazgos, se evaluo la normalidad de
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los datos los datos utilizando la prueba de Shapiro-Wilk. Los resultados
de la prueba (p > 0.05 para ambos, pre-test y post-test) confirman que
los datos siguen una distribucién normal, lo que permite el uso de
pruebas estadisticas paramétricas para el analisis. Se aplico la prueba t
de muestras relacionadas para comparar los tiempos de compra antes y
después de la implementacion del portal web. El resultado de la prueba
t mostro una diferencia estadisticamente significativa (p < 0.05), lo que
respalda la hipotesis de que el portal web ha mejorado la eficiencia en
el proceso de compra. El andlisis de correlaciones de Pearson revel6 una
correlacion positiva fuerte (r = 0.893, p < 0.01) entre los tiempos de
compra antes y después de la implementacion del portal web. Esto
sugiere que, aunque los tiempos se redujeron, existe una relacion
consistente en el desempefio relativo del proceso de compra, antes y
después de la intervencion. Ademas, el andlisis de fiabilidad mostr6 un
coeficiente alfa de Cronbach de 0.548, lo que indica una consistencia

interna aceptable del instrumento utilizado para la recoleccion de datos.

4.1.3. Dimensién Satisfaccion del cliente

Tabla 61

A. Valores

Cuadro de valores de la dimension Satisfaccion del cliente

Nivel de Satisfaccion Peso
Totalmente de acuerdo 5
De acuerdo 4
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3
En desacuerdo 2
Totalmente en desacuerdo 1

B. Preguntas

1) Estoy satisfecho con el proceso de compra en la vidrieria
2) La informacion que recibo sobre los productos es clara y esta bien
organizada

3) El tiempo que toma realizar una compra es adecuado
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4) El servicio de atencion que recibo durante el proceso de compra es
satisfactorio

5) Es facil encontrar los productos que necesito al momento de comprar
6) Considero que la experiencia general de compra en el portal web es

satisfactoria.
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C. Estadistica de Contraste de la Dimension Satisfaccion del cliente

Tabla 62
Estadistica de contraste de la dimensién Satisfaccion del cliente

N° Pre-Test Post-Test

1 2.3 4.2
2 2.6 4.4
3 2.8 45
4 2.5 4.3
5 2.7 4.6
6 2.4 4.1
7 2.8 4.7
8 2.9 45
9 2.2 4

10 2.5 43
11 2.6 4.4
12 2.7 4.6
13 2.8 45
14 2.4 43
15 2.3 4.2
16 2.9 48
17 2.7 45
18 2.8 4.6
19 2.4 4.2
20 2.5 43
21 2.7 4.6
22 2.6 4.4
23 2.9 4.7
24 2.8 4.6
25 2.4 4.1
26 2.5 43
27 2.6 45
28 2.3 4.2
29 2.8 4.7
30 2.7 4.6
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D. Descriptivos de la Dimension Satisfaccion del cliente

Figura 59
Descriptivos de la dimension Satisfaccion del cliente

Estadisticos descriptivos

Desviacidn
M Rango Minimo Maximo Media estandar Varianza Curtosis
Errar Error
Estadisti Estadisti Estadisti Estadisti Estadist estandar Estadisti Estadisti Estadisti estandar

Pre_test 30 7 2.2 28 2,603 0370 2025 041 -1,023 833
Post_tast 30 8 40 48 4,423 0380 2078 043 - 868 833
M valido (por lista) a0

Figura 60

Histograma Pre Test dimension Satisfaccion del cliente

Grafico

@

Frecuencia
w - o

"

o

Pre_test

Figura 61

Wedia =26
Desv. estandar = 203
N=30

Histograma Post Test dimension Satisfaccion del cliente

Grafico

Frecuencia

Post_test

145

Media = 4,42
Desv. estandar = 208
M=30



E. Hipdtesis Estadistica

(Ho): EIl nivel de satisfaccion del cliente no presenta una diferencia
significativa antes y después de la implementacion del portal web
ecommerce.

(H1): ElI nivel de satisfaccion del cliente presenta una diferencia
significativa antes y después de la implementacion del portal web
ecommerce.

Para contrastar estas hipotesis, se aplico la prueba t de Student para
muestras relacionadas, dado que los datos del pre-test y post-test
corresponden a las mismas personas Yy, segun la prueba de normalidad
de Shapiro-Wilk (p > 0.05), ambas muestras siguen una distribucion

normal.

F. Prueba de Normalidad de la Dimension Satisfaccion del Cliente

Figura 62
Prueba de normalidad dimensién Satisfaccion del cliente

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Fre_test 150 30 083 840 30 084
Post_test 44 30 115 9548 an 2485

a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

G. Estadistica de Prueba

(Ho): No existe diferencia significativa en el nivel de satisfaccion del
cliente antes y después de la implementacion del portal web ecommerce.
(H.): Existe una diferencia significativa en el nivel de satisfaccion del
cliente antes y después de la implementacion del portal web ecommerce.

Figura 63
Prueba T dimension Satisfaccion del cliente

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza

o Media de de la diferencia
Desviacidn error
Media estandar estandar Inferior Superiar t al Sig. (bilateral)
Par1 Pre_test- Post_test  -1,8200 0805 0147 -1,8501 -1,7898  -123,309 29 <001
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Figura 64

Grafica de distribucion dimension Satisfaccion del cliente

Correlaciones

Pre_test  Post_test
Fre_test Correlacidn de Pearsaon 1 ,923"
Sig. (hilateral) =001
Suma de cuadrados y 1,180 1,128
productos vectoriales
Covarianza 04 039
I 30 30
Post test  Correlacion de Pearson ,923“ 1
Sig. (hilateral) =001
Suma de cuadrados y 1,128 1,254
productos vectoriales
Covarianza 0349 043
I 30 30

** |acorrelacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

H. Analisis de Fiabilidad

Figura 65

Andlisis de fiabilidad dimensién Satisfaccion del cliente

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de [ de
Cronbach elementos
960 2

I. Interpretacion

La prueba t de muestras emparejadas aplicada a los puntajes del pre-test
y post-test de la dimension Satisfaccion del Cliente evidencia una
diferencia estadisticamente significativa entre ambas mediciones. El
valor obtenido de t = -21.070, con gl = 29 y una significancia bilateral
de p = 0.000, confirma que el nivel de satisfaccion percibido por los

clientes mejor6 de manera notable tras la implementacion del portal web

ecommerce.

En términos descriptivos, la media del pre-test fue de 2.60, mientras que

147



la media del post-test alcanz6 4.42, lo que representa un incremento de
1.82 puntos en la escala de 1 a 5. Este cambio refleja una mejora
moderada y sostenida en la percepcién de los usuarios respecto a la
atencion recibida, la claridad de la informacion y la facilidad del proceso
de compra.

El nivel de significancia obtenido (p < 0.05) permite rechazar la
hipotesis nula (Ho) y aceptar la hipotesis alternativa (H:), demostrando
que el portal web tuvo un impacto positivo en la satisfaccion del cliente.
En consecuencia, se concluye que la adopcién del sistema contribuy6 a
optimizar la experiencia del usuario, fortaleciendo la relacion comercial

y elevando la calidad del servicio brindado por la Vidrieria Garatea.
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4.1.4. Dimension Atencion al cliente
A. Ficha de Observacion

Tabla 63
Ficha de observaciéon dimension Atencién al cliente

Tiempo promedio de Tiempo promedio de

respuesta a consultas respuesta a consultas

° del cliente (Segundos) del cliente (Segundos)
Pre Test Post Test

01 436.57 106.13
02 519.89 129.65
03 491.32 119.19
04 419.75 97.06
05 456.86 110.85
06 546.06 158
07 382.93 112.74
08 462.84 115.8
09 530.64 139.24
10 445.33 94.21
11 452.84 104.94
12 476.21 115
13 539.66 154.68
14 454.44 102.27
15 462.24 114.78
16 462.63 138.12
17 568.24 143.17
18 567.47 148.27
19 520.16 110.31
20 495.45 140.03
21 509.49 132.62
22 539.63 137.34
23 44257 103.68
24 527.03 121.43
25 429.84 103.89
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26 454.49

27 516.28
28 422.85
29 474.40
30 445.53

121.86
148.46
106.15
126.63
115.21

B. Descriptivos de la dimensidn Atencion al cliente

Figura 66
Resumen dimension Atencion al cliente

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Tatal
Il Porcentaje I Porcentaje Porcentaje
Tiempo promedio de 30 100,0% 0 0,0% a0 100,0%
gestion de pedidos
(Segundos) Pre Test
Tiempc promedio de 30 100,0% a0 0,0% 30 100,0%
gestidn de pedidos
(Segundos) Post Test
Figura 67
Descriptivos dimension Atencion al cliente
Descriptivos
Error
Estadistico estandar
Tiempo promedio de Media 481,7880 8,67021
gesuiios podidos 95% de intervalo de Limite inferior  464,0554
(58YUndos) Rre/Test confianza para la media V= =
Limite superior 4995206
Media recortada al 5% 481,8096
Mediana 468,6200
Varianza 2255174
Desviacion estandar 47 48868
Minimo 382,93
Maximo 568,24
Rango 185,31
Rango intercuartil 76,40
Asimetria 143 427
Curtosis -770 833
Tiem_po promegio de Media 122,3903 3,26774
?;;;'3: ddoes;) ;ﬂlsdto‘l'sest ?g:(% ::Ziantervalo de ) Limite inferior 115,7071
LR Rl Limite superior 129,0736
Media recortada al 5% 121,9863
Mediana 117,4950
Varianza 320,343
Desviacién estandar 17,89814
Minimo 94,21
Maximo 158,00
Rango 63,79
Rango intercuartil 32,25
Asimetria 403 427
Curtosis -.927 833
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Figura 68
Histograma Pre Test dimension Atencion al cliente

Media = 481,79
Desv. estandar = 47 489
N=30

Frecuencia

350,00 400,00 450,00 500,00 550,00 600,00

Tiempo promedio de gestion de pedidos (Segundos) Pre Test

Figura 69
Histograma Post Test dimension Atencidn al cliente

Media = 122,39
Desv. estandar = 17,898

Frecuencia

100,00 120,00 140,00 160,00

Tiempo promedio de gestion de pedidos (Segundos) Post Test

C. Hipdtesis Estadistica
Ho: El tiempo promedio de respuesta a consultas del cliente no ha
mejorado significativamente después de la implementacién del portal
web.
Hq: El tiempo promedio de respuesta a consultas del cliente ha mejorado
significativamente después de la implementacion del portal web.
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D. Prueba de Normalidad de la dimension Eficiencia Comercial
Ho=Los datos tienen un comportamiento normal (p > 0.05)

Hi=Los datos no tienen un comportamiento normal (p <= 0.05)

Figura 70
Prueba de normalidad dimensiéon Atencién al cliente

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Tiempo promedio de 1585 30 064 JB62 30 = bl
gestidn de pedidos
(Segundos) Pre Test
Tiempo promedio de 144 30 116 850 30 166

gestidn de pedidos
(Segundos) Post Test

a. Correccion de significacién de Lilliefors

E. Estadistica de prueba

Ho=No hay diferencia significativa entre el pre-test y post-test.

Hi=Hay diferencia significativa entre el pre-test y post-test.

Figura 71
Prueba T dimensién Atencion al cliente

Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza

Media de de la diferencia

Desviacidn error
Media estandar estandar Inferior Superior t gl Sig. (bilateral)
Par1  Tiempo promedio de 359,39767 35,02020 6,39379 346,32091 372,47443 56,210 29 <.001
gestion de pedidos
(Segundos) Pre Test-
Tiempo promedio de
gestion de pedidos
(Segundos) Post Test
Figura 72
Grafica de distribucion dimension Atencion al cliente
Correlaciones
Tiempo Tiempo
promedio de promedio de
gestion de gestion de
pedidos pedidos
(Segundos) (Segundos)
Pre Test Post Test
Tiempo promedio de Correlacion de Pearson 1 .794"
gestion de pedidos g :
(Segundos) Pre Test Sig. (bilateral) <.001
] 30 30
Tiempo promedio de Correlacion de Pearson ,794" 1
gestion de pedidos —
(Segundos) Post Test Sig. (hilateral) <.001
N 30 30

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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F. Andlisis de Fiabilidad

Figura 73
Andlisis de fiabilidad dimensién Atencion al cliente

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de [ de
Cronbach elementos
688 2

G. Interpretacion

La dimensidn Atencion al cliente evalla la rapidez con la que la Vidrieria
Garatea responde a las consultas realizadas por los usuarios antes y después
de la implementacion del portal web ecommerce. El indicador tiempo
promedio de respuesta a consultas del cliente permite medir el impacto del
sistema en la eficiencia comunicacional, determinando si el portal
contribuy® a reducir tiempos de esperar y mejorar la experiencia de usuario.
De acuerdo con los resultados descriptivos, el tiempo promedio de gestion
antes de la implementacién fue de 481.78 segundos, mientras que despues
se redujo a 122.39 segundos, lo que representa una mejora del 74.6 % en la
eficiencia comercial. Esta diferencia evidencia un impacto positivo del
portal web en la agilidad de los procesos, al permitir gestionar los pedidos
en menor tiempo y con mayor control automatizado.

Para verificar la validez de los datos, se aplico la prueba de normalidad de
Shapiro-Wilk, obteniéndose valores de significancia de p = 0.351 para el
pre-test y p = 0.166 para el post-test, ambos mayores que 0.05. Esto indica
que los datos presentan una distribucién normal, por lo que se procedié con
una prueba estadistica paramétrica para el analisis comparativo.
Posteriormente, se aplico la prueba t de muestras emparejadas, obteniéndose
un valor de t(29) = 56.210, con un nivel de significancia bilateral de p =
0.000, lo que demuestra una diferencia estadisticamente significativa entre
los periodos pre y post implementacién. En consecuencia, se rechaza la
hipoétesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa (H:), confirmando que
el tiempo promedio de gestion de pedidos se redujo significativamente tras
la implementacion del portal web.

El andlisis de correlacidon de Pearson mostrd un coeficiente de r = 0.794 con
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p = 0.001, lo que refleja una correlacion positiva fuerte entre los valores de
pre-test y post-test. Esto indica que, a pesar de la reduccion en los tiempos
de gestion, existe una relacion lineal estable entre ambos periodos, lo que
respalda la consistencia de las mediciones.

Finalmente, el coeficiente Alfa de Cronbach obtenido fue de 0.688, lo que
evidencia una fiabilidad aceptable del instrumento de registro utilizado,
garantizando que los datos recopilados son consistentes, validos y
confiables.

En sintesis, los resultados confirman que la implementacién del portal web
ecommerce mejoro significativamente la atencion al cliente, reduciendo en
mas del 70% el tiempo promedio de respuesta a consultas. Esto demuestra
una mayor capacidad de respuesta operativa, fortaleciendo la experiencia

del usuario y la gestién comercial de la empresa.
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4.2. DISCUSION

4.2.1. Dimension Eficiencia Operativa

Tabla 64
Discusion dimensién Eficiencia operativa

) Pre Test Post Test Impacto
Indicador ) ) .
Tiempo %  Tiempo % Tiempo %

Tiempo Promedio
para realizar una
443.26 100 96.81 21.84 346.45 78.16
compra

(segundos)

Figura 74
Grafico de discusion dimension Eficiencia operativa
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La dimension “Eficiencia Operativa” evalua la capacidad del portal web

para agilizar los procesos, en este caso, el de compra. El indicador analizado

fue el tiempo promedio requerido para realizar una compra, antes y después

de la implementacion del portal web.

En el pretest, el tiempo promedio registra fue de 443.26 segundos, lo cual

representa el 100% del tiempo base, asociado a un proceso manual,

fragmentado y dependiente de la intervencion directa del personal de la

empresa. Este tiempo refleja las limitaciones, tanto en procesamiento como
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en experiencia del usuario.

En la etapa postest, luego de la implementacion del portal web, el tiempo
promedio se redujo considerablemente a 96.81 segundos, representando
apenas el 21.84% del tiempo original. Esta mejora implicé una reduccién de
346.45 segundos, lo cual equivale a una optimizacion del 78.16% en la
eficiencia del proceso de compra.

Este impacto es de suma relevancia para el contexto operativo de la empresa,
ya que permite que los clientes puedan realizar su compra de forma
independiente, en menor tiempo, y con mayor precision. A su vez, libera
carga operativa para el personal administrativo, quienes puede enfocarse en
otras tareas.

Los resultados obtenidos demuestran que el portal web contribuye de
manera significativa a mejorar la eficiencia en un proceso importante del
servicio. Esta mejora operacional tiene un impacto directo en la percepcion
del cliente, al brindarle una experiencia mas rapida, autbnoma y confiable
durante su compra. Esto satisface al usuario y fortalece la competencia de la
empresa en el mercado.

Estos resultados coinciden con estudios realizados sobre el uso de
ecommerce, Segun (Sejo Fuertes, 2024) la implementacion de ecommerce
reduce el tiempo promedio de pedidos realizados pasando de 6.80 minutos
a 3.90 minutos lo que representa un impacto del 42.64%, este resultado
refleja la capacidad de ecommerce para optimizar los tiempos y agilizar la

ejecucion de los procesos operativos.
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4.2.2. Dimension Satisfaccion del Cliente

Tabla 65
Discusion dimension Satisfaccion del cliente
) Pre Test Post Test Impacto
Indicador
Nivel % Nivel % Nivel %
Nivel de
satisfaccion del 2.60 40.00 4.42 85.50 1.82 45.50

cliente

Figura 75

Grafico de discusion dimensién Satisfaccion del cliente
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La dimensién “Satisfaccion del cliente” fue evaluada con el propdsito de
medir la percepcion general del cliente respecto al procedimiento, antes y
después de la implementacion del portal web.

Para este analisis se utilizd una escala tipo Likert de cinco niveles (1 =
Totalmente en desacuerdo, 5 = Totalmente de acuerdo). En la etapa pretest,
el promedio general de satisfaccion fue de 2.60 puntos, correspondiente a
un 40% de satisfaccion, lo que refleja una percepcion baja por parte de los
usuarios. Este resultado muestra que, previo a la intervencion tecnolégica,

el proceso presentaba dificultades en cuanto a interaccion, compresién, lo
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gue impactaba negativamente en la experiencia del usuario.

Después de la implementacion del portal web ecommerce, en la etapa
postest, el promedio aumento a 4.42 puntos, equivalente a un 85.50% de
satisfaccion, ubicandose cerca al valor optimo de escala, este cambio
representa un impacto de 1.82 puntos en el nivel Likert y una mejora del
45.50% en términos porcentuales, lo cual evidencia un cambio significativo
en la experiencia del cliente.

Estos resultados concuerdan con estudios previos que demuestran el efecto
positivo del comercio electronico en la experiencia del usuario. Segun
Bravo, De la Rosa y Rios (2024), la implementacion de plataformas
ecommerce genera un incremento significativo en la satisfaccion de los
clientes: el 49 % reporta una satisfaccion alta, el 45 % afirma que es muy
altay el 6 % la considera aceptable, sin registrarse valoraciones bajas 0 muy
bajas. Estos hallazgos evidencian que la digitalizacion del proceso
comercial contribuye directamente a mejorar la percepcion y satisfaccion
del cliente, lo que coincide plenamente con los resultados obtenidos en la

presente investigacion.

4.2.3. Dimension Atencion al cliente

Tabla 66
Discusion dimension Atencion al cliente

Pre Test Post Test Impacto

Indi : ' i
ndicador Tiempo % Tiempo %  Tiempo %

Tiempo promedio
de respuesta a
consultas del

cliente (segundos)

481.79 100.00 12239 2540 3594 74.60
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Figura 76

Grafico de discusion dimensién Atencion al cliente
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La dimension Atencion al cliente evalla la capacidad del portal web para
mejorar el tiempo de respuesta a las consultas realizadas por los usuarios,
mediante la reduccion del tiempo promedio necesario para atender y
resolver dudas relacionadas con productos, precios, disponibilidad,
caracteristicas técnicas y procesos comerciales. El indicador analizado fue
el tiempo promedio de respuesta a consultas del cliente (segundos),
considerando los periodos pre y post implementacion del portal web
ecommerce.

En el pretest, el tiempo promedio registrado fue de 481.79 segundos,
equivalente al 100% de la duracion base del proceso bajo el método
manual tradicional. Este valor refleja una atencion lenta, dependiente de la
disponibilidad del personal, lo que generaba demoras significativas y una
experiencia poca satisfactoria del cliente.

Tras la implementacion del portal web, en la fase postest, el tiempo
promedio de gestién se redujo a 122.39 segundos, representando solo el
25.40 % del tiempo inicial. Esta diferencia de 359.40 segundos,
equivalente a una mejora del 74.60 %, demuestra un impacto altamente

positivo del sistema digital en la eficiencia de los procesos. El portal
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permitié organizar mejor el flujo de consultas, agilizar el acceso a la
informacion, centralizar la comunicacion y disminuir la intervencion
manual, lo que se traduce en tiempos de respuesta mas rapidos y
consistentes.

El impacto operativo de esta mejora es considerable. La digitalizacion no
solo acelerd la respuesta al cliente, sino que también fortalecié la
trazabilidad de las interacciones, la reduccion de errores en la transmision
de informacién y la disponibilidad inmediata de datos relevantes. Estos
cambios permiten una atencion mas &gil, ordenada y confiable,
incrementando la calidad del servicio ofrecido y la percepcion positiva del
usuario.

Los resultados obtenidos evidencian que la implementacion del portal web
ecommerce mejord significativamente la atencion al cliente en la Vidrieria
Garatea. La marcada reduccion en los tiempos de respuesta confirma una
transformacion digital orientada a la optimizacion del servicio y al
fortalecimiento de la capacidad operativa de la empresa.

Estos resultados coinciden con investigaciones previas, como Sejo Fuertes
(2024) report6 que la implementacion de un sistema ecommerce redujo el
tiempo promedio del proceso comercial de 6.80 a 3.90 minutos,
equivalente a una mejora del 42.64 %, confirmando que la digitalizacion
agiliza significativamente los tiempos de respuesta. De manera similar,
Mufioz Chavez (2021) evidencid que el uso de un portal web contribuye a
disminuir los tiempos de atencion al cliente, optimizando el flujo de
consultas y mejorando la eficiencia del servicio. Estos hallazgos coinciden
con la presente investigacion, donde el tiempo promedio de respuesta a
consultas se redujo de 481.79 a 122.39 segundos, logrando una mejora del
74.6 %. Asimismo, Alcivar Bravo (2023) sefiala que las plataformas
ecommerce generan mejoras comprobables en la atencion al cliente al
optimizar los procesos de comunicacion y comercializacion, reforzando la

consistencia de los resultados obtenidos en la Vidrieria Garatea.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

5.1.1.

5.1.2.

General

El desarrollo e implementacion del portal web ecommerce optimizé

significativamente los procesos comerciales de la Vidrieria Garatea,

cumpliendo con el objetivo general de investigacion. La solucion

tecnoldgica se consolidd como una herramienta eficaz para mejorar la

eficiencia operativa, incrementar la productividad y elevar la satisfaccion

del cliente, fortaleciendo la competitividad digital de la empresa dentro del

mercado local.

Especificos

v Implementacion de la Metodologia Scrum
La adopcion de la metodologia &gil Scrum resulté decisiva para el
desarrollo del portal web ecommerce, tanto por los beneficios técnicos
alcanzados como por las mejoras generadas en la organizacion. La
aplicacion de esta metodologia permitié planificar el proyecto en ciclos
iterativos, priorizar funcionalidades clave, fortalecer la colaboracion
entre los integrantes del equipo y adaptarse oportunamente a los cambios
surgidos durante el proceso de desarrollo. Su implementacion se
evidencia como una préactica solida y transferible a futuros proyectos
tecnoldgicos que requieran soluciones web flexibles, escalables y
orientadas a mejorar la experiencia del usuario y la eficiencia de los
procesos comerciales.

v' Eficiencia operativa
Los resultados mostraron una reduccion notable en el tiempo promedio
para realizar el proceso de compra, pasando de 443.26 segundos en el
pretest a 96.81 segundos en el postest, lo que representa una optimizacion
del 78.16 %. Este resultado evidencia que el portal web permitio
automatizar tareas, simplificar el flujo de trabajo y reducir la dependencia
del personal administrativo, mejorando la capacidad de respuesta de la

empresa.
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v' Atencion al cliente
Los resultados mostraron una reduccién notable en el tiempo con la que
la empresa atiende las consultas de los clientes, pasando de 481.79
segundos en el pretest a 122.39 segundos en el postest, lo que representa
una optimizacion del 78.16 % en la eficiencia comercial. Esta reduccion
confirma que el portal web ecommerce fortalecid la gestion comercial al
agilizar la comunicacion con los usuarios, proporcionar informacion
inmediata y automatizar parte del flujo de consultas. En consecuencia, la
empresa logré ofrecer una atencion més rapida, precisa y eficiente,
mejorando la experiencia del cliente y consolidando su capacidad de
respuesta operativa.

v' Satisfaccion del cliente
El nivel de satisfaccion del cliente aumentd significativamente, pasando
de un promedio de 2.60 en el pretest a 4.42 en el postest en la escala
Likert, lo que representa una mejora del 45.50 %. Este resultado confirma
que el portal web optimizo la experiencia del usuario, mejoré la claridad
de la informacidn, la rapidez en la compra y la atencion recibida,
consolidando la confianza y fidelidad de los clientes.

5.2. RECOMENDACIONES

v Se recomienda continuar fortaleciendo la transformacion digital de la
Vidrieria Garatea mediante la actualizacién y mejora constante del portal
web ecommerce. La sostenibilidad del sistema dependera de una gestion
tecnoldgica continua, del monitoreo de los indicadores de eficiencia,
productividad y satisfaccién, y de la incorporacion progresiva de nuevas
funcionalidades que mantengan la competitividad y la calidad del
servicio en el tiempo.

v' Se recomienda realizar mantenimientos preventivos y correctivos
periodicos del portal web para asegurar la estabilidad y velocidad del
sistema, garantizando que el tiempo promedio de proceso de compra se
mantenga por debajo de los 100 segundos.

v' La empresa debe evaluar la posibilidad de incorporar herramientas
analiticas (Business Intelligence) para identificar patrones de demanda y
tomar decisiones informadas sobre la gestion de pedidos y stock.

v’ Es recomendable fortalecer la comunicacién digital mediante
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recordatorios automaéticos, seguimiento de pedidos y atencion
personalizada via chat o correo electronico, lo que aumentara la
fidelizacion de los clientes.

Es importante mantener la capacitacion del personal en competencias
digitales y comercio electrénico, promoviendo la adaptacién continua a

las nuevas tendencias tecnoldgicas.

163



VI.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Alcivar Bravo, L. A. (2023, noviembre 1). *Implementacion de una plataforma e-
commerce para el fortalecimiento en ventas en el comercial “Don Carlos”
del canton Flavio Alfaro*.
https://repositorio.unesum.edu.ec/bitstream/53000/5916/1/ALCIVAR%?20
BRAVO%20LUIS%20ALFREDO.pdf

Bravo Bravo, B. M. (2021, marzo 9). *Disefio e implementacion de una plataforma
e-commerce para la distribuidora Cebra ubicada en la ciudad de Loja*.
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/16391/1/T-UCSG-PRE-ING-
CIC-7.pdf

Bravo Huivin, E. K., De la Rosa Mendoza, L. A., & Rios Diaz, J. J. (2024, julio 17).
*Implementacion de una plataforma e-commerce para la gestion comercial
en las empresas dedicadas a la comercializacion de electrodomésticos™*.
LACCEI 2024. https://laccei.org/LACCEI2024-CostaRica/full-
papers/Contribution_1718 final_a.pdf

Candela Mantilla, M. J. (2025, enero). *E-commerce para la gestion de inventarios
de una empresa importadora de productos de ferreteria en Lima*.
https://repositorio.utp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12867/12697/M.Can
dela_Tesis_Titulo_Profesional_2024.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Choque Jorge (2023, 18 abril). E-commerce en Perl( crecié 30% en el 2022
alcanzando US$ 121 mil millones. Recuperado de
https://logistica360.pe/comercio-electronico-38/

Cisneros Jacome, D. E., & Vaca Hernandez, J. D. (2022). *Andlisis, disefio y
desarrollo de un sistema de informacion web para automatizar los procesos
de compras, inventarios y ventas (e-commerce): Caso de estudio
COMPUNEX*. http://repositorio.puce.edu.ec/handle/22000/20997

Del Sagrado, J., Del Aguila, I. M., & Bosch, A. (2018). *Expansion cuantitativa del
método  MoSCoW  para la  priorizacibn  de  requisitos*.
https://repositorio.ual.es/bitstream/handle/10835/6110/jis.pdf

Formadores IT. (2023, agosto 24). ;Qué es Postman? ¢Cuales son sus principales
ventajas? https://formadoresit.es/que-es-postman-cuales-son-sus-

principales-ventajas/

164


https://repositorio.utp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12867/12697/M.Candela_Tesis_Titulo_Profesional_2024.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.utp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12867/12697/M.Candela_Tesis_Titulo_Profesional_2024.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://logistica360.pe/comercio-electronico-38/?utm_source=chatgpt.com
https://repositorio.ual.es/bitstream/handle/10835/6110/jis.pdf

Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P. (2014).
*Metodologia de la investigacion* (6.2 ed.). McGraw-Hill.

Hostinger. (2025, marzo 18). ¢(Qué es React? Definicion, caracteristicas y

funcionamiento. https://www.hostinger.com/es/tutoriales/que-es-react

Kit Digital. (s. f). 8 elementos bésicos de un ecommerce.
https://kitdigital.online/blog/elementos-basicos-ecommerce/

Kommo, P. M. (2022, abril 1). Plataformas e-commerce: ;Qué son y cuél es la mejor
para tu negocio? Kommo. https://www.kommo.com/es/blog/plataformas-

ecommerce/

Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). *Direccion de marketing* (15.2 ed.). Pearson

Educacion.

Laudon, K. C., & Traver, C. G. (2021). *E-commerce: Business, technology and
society* (16th ed.). Pearson.

Linares Giraldo, M., Cobos Vargas, Y. C., & Bello Pefiaranda, B. A. (2024, julio
1). *Efectos de la implementacion del e-commerce en las MIPYMES de
Colombia frente al comercio tradicional*.
https://revistas.ufps.edu.co/index.php/visioninternacional/article/view/5331
16192

Logistica 360. (2023, mayo 6). 52 % de pymes peruanas aumentaron sus ventas y
mejoraron su productividad a partir de la digitalizacion. Recuperado de

https://logistica360.pe/52-de-pymes-peruanas-aumentaron-sus-ventas-y-

mejoraron-su-productividad-a-partir-de-la-digitalizacion/

Malpartida Maiz, O., Roman Coérdova, V. S., & Salas Canales, H. J. (2023, abril
10). *Impacto del comercio electronico en la gestion de ventas en el
Emporio Comercial de Gamarra (Lima-Peru), 2021*.
https://revistacientifica.uamericana.edu.py/index.php/academo/article/view
/814/611

Meza Juarez, E. S., & Joyo Vasquez, A. (2022, septiembre). *Implementacién de
una plataforma e-commerce basada en Bl para la gestion de ventas en la
empresa Industrias Ceramicos del Peru S.AC*
https://repositorio.utp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12867/6432/E.Meza

165


https://www.hostinger.com/es/tutoriales/que-es-react?utm_source=chatgpt.com
https://logistica360.pe/52-de-pymes-peruanas-aumentaron-sus-ventas-y-mejoraron-su-productividad-a-partir-de-la-digitalizacion/?utm_source=chatgpt.com
https://logistica360.pe/52-de-pymes-peruanas-aumentaron-sus-ventas-y-mejoraron-su-productividad-a-partir-de-la-digitalizacion/?utm_source=chatgpt.com

_J.Vasquez_Tesis_Titulo_Profesional_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=

y

Microsoft. (s. f). ¢Qué
es/learn/dotnet/what-is-dotnet

es .NET? https://dotnet.microsoft.com/es

Microsoft. (s. f.). Visual Studio IDE: empezar. https://learn.microsoft.com/es
es/visualstudio/get-started/visual-studio-ide?view=vs-2022

Mohamad, J. A., Alvaro, M. N., Amodio, J., Bovari, G. G., & Colli, C. L. (2023)
*Impacto de la implementacion de comercio electronico en PYMES*.

https://repositorio.uca.edu.ar/bitstream/123456789/17619/1/impacto-

implementacion-comercio.pdf
Monroy, S. (2021, diciembre 20). ¢Cuales son los roles de la metodologia Scrum?
apd. https://www.apd.es/roles-metodologia-scrum/

Mufioz Chavez, J. P. (2021). *Implementacién de un sitio web de comercio
electrénico para la empresa Maxwell ITIL EIRL - Huaraz; 2021*.

OECD (2022). Beyond COVID-19: Advancing digital business transformation in
the Eastern Partner countries. Organisation for Economic Co-operation and

Development Publishing.
https://www.oecd.org/content/dam/oecd/en/publications/reports/2022/03/b

eyond-covid-19 2d40ce8a/4f42c27a-en.pdf

Reyes Ayodn, J. A. (2024). *Plataforma web de e-commerce para emprendedores del
canton Jipijapa, Manabi*.
https://repositorio.unesum.edu.ec/bitstream/53000/6975/1/REYES%20AY

ON%20JOHANY%20ALFREDO.pdf

Rodriguez Ardura, I, Meseguer Artola, A., & Vilaseca Requena, J. (2007).

*Sistemas de venta en linea: Un analisis de sus factores criticos para el
comerciante*.

pequefio
https://www.scielo.br/j/jistm/a/dgb4DyxFBwWKF6QC6X3Z4tMz/?format=p

df&lang=es
Salesforce. (s. f). ¢(Qué es una plataforma de e-commerce?

https://www.salesforce.com/mx/commerce/ecommerce-platform/

166



Schwaber, K., & Sutherland, J. (2020). La guia de Scrum: La guia definitiva de
Scrum, las reglas del juego.
https://scrumguides.org/docs/scrumguide/v1/Scrum-Guide-ES.pdf

Sejo Fuertes, I. M. (2024). *Implementacion de e-commerce para mejorar el
proceso de ventas de una empresa distribuidora, Lima — 2024*.
https://repositorio.usil.edu.pe/server/api/core/bitstreams/0c54b76b-594c-
4410-8ead-4e7a91230d52/content

SendPulse. (s. f). Plataforma de comercio electronico.

https://sendpulse.com/latam/support/glossary/ecommerce-platform

Silva Murillo, R. (2009, diciembre). *Beneficios del comercio electrénico*.
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=425942160008

Turban, E. (2018). *Electronic commerce 2018: A managerial and social networks
perspective*. Springer. https://doi.org/10.1007/978-3-319-58715-8

UNCTAD (2022). Informe sobre la economia digital 2022: El valor y los datos en
el comercio digital. Naciones Unidas.

https://unctad.org/system/files/official-document/tdr2022 es.pdf

UNCTAD (2023). Trade and development report 2023.
https://unctad.org/system/files/official-document/tdr2023_en.pdf

Veliz (2019, julio 3). Una PYME sin presencia en internet pierde a 9 de cada 10
consumidores en el Perd. Recuperado de

https://rpp.pe/tecnologia/google/una-pyme-sin-presencia-en-internet-

pierde-a-9-de-cada-10-consumidores-en-el-peru-noticia-1177898

Zeithaml, V. A., Parasuraman, A., & Berry, L. L. (1990). *Delivering quality

service: Balancing customer perceptions and expectations*. The Free Press.

167


https://doi.org/10.1007/978-3-319-58715-8
https://unctad.org/system/files/official-document/tdr2022_es.pdf
https://rpp.pe/tecnologia/google/una-pyme-sin-presencia-en-internet-pierde-a-9-de-cada-10-consumidores-en-el-peru-noticia-1177898
https://rpp.pe/tecnologia/google/una-pyme-sin-presencia-en-internet-pierde-a-9-de-cada-10-consumidores-en-el-peru-noticia-1177898

VIl. ANEXOS

7.1. Anexo 01: Encuesta Satisfaccion del cliente
ENCUESTA: SATISFACCION DEL CLIENTE
Lea detenidamente el enunciado y marque el cuadro que representa una escala
del 1 al 5, donde:

Tabla 67
Escala de Likert

Calificacién Puntuacion
Totalmente de acuerdo 5
De acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo

RN w |~

Totalmente en desacuerdo

Tabla 68
Cuestionario de Satisfaccion del cliente
N° Puntuacion
Item Item 1 2 3 4 )
Estoy satisfecho con el proceso de
! compra en la vidrieria
La informacién que recibo sobre los
: productos es clara y esta bien organizada
3 El tiempo que toma realizar una compra

es adecuado

El servicio de atencién que recibo
4 |durante el proceso de compra es

satisfactorio

Es féacil encontrar los productos que

necesito al momento de comprar

Considero que la experiencia general de

compra en el portal web es satisfactoria.
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7.2. Anexo 02: Diagrama de Clases del Dominio

Figura 77

Diagrama de clases del dominio

pkg

<<gnumes==
EstadoPedido

- PENDIENTE : int
- COMPLETADO int
- CANCELADO :int

Usuario Pago

- nombreUsuario : String Rol -idPago : int S=enum=>

: o G - - - R o EstadoPago
- apellidos : String o | - usuarioGenerico : String - idPedido : int
- contrasenia : String 1 - admin ; String - monto : String | | -PENDIENTE :int
- correo : String - metodoPago : String 1 - COMPLETADO : int
- isActive : boclean - estadoPago : EstadoPago - CANCELADC :int

- fechaPago : datetime

CarritoCompra

Pedido

- subtotal : double

- precioEnvio : double

- total . double

- estadoPedido : EstadoPedido
- idUsuario : int

- usuario : Usuario

0.1

- codigoTransaccion : String

PedidoDetalle

-idProducto © int
- idPedido :int
- cantidad : int

- idCiudad : int - pedido - Pedido
- ciudad : Ciudad - idPedidoDetalle : int
CarritoCompraDetalle - idPedido : int

- precio : double
- producto : Producto

- cantidad : int

- precio : double
-idProducto © int
-idCarritoCompra : int

- shoppingCartMasterld : Guid

| -idUsuario:int
- usuario . Usuario

Ciudad

- carrito - CarritoCompra - nombre : String
- producto . Producto 0+ Producto 1 Categoria - idCiudad - int
- idCaritoCompraDetalle - int - titleMame * String -nombre : String
- description : String - fitulo - String
- price : Double / ~idCategoria - int
1 - stock:int N
<<enums= - valorization : int I o
EstadoProducto - productStatus : EstadoProducto 9
- categoryld - int - url: String
: I}:\N%E\;\C\)/Olmmt 1 - category : Categoria - publicCode : String
: -1dProducto : int 0.* | - productid: int
- product : Producto
-idimagen : int
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7.3. Anexo 03: Diagrama de Base de Datos

Figura 78
Diagrama de base de datos

¥ idUsuarie INT

¥ Rol_idrol INT

“ nombres VARCHAR(45)

< apellidos VARCHAR(45)

“ contrasenia VAR CHAR(45)

7 idRol INT
“*nombre VARCHAR(45)

¥ idProducto INT
1 Categorias_idCategoria INT s

< titulo VARCHAR(45)
< descripcion VARCHAR{45)
> stock INT

< valorizacion INT

" idCategoria INT
“rnombre VARCHAR(45)
< titulo VARCHAR(45)

1 more..

" idCarritoCompras INT
@ Usuarics_dUsuario INT
@ Usuarics_Rol_jdRol INT

7 idPedido INT
@ Ciudades_idCiudad INT

" idPedidosDetalle INT
1 Pedidos_idPedido INT

" idCarritoCom prasDetdle INT
@ Usuarios_j dUsuario INT

¥ CarritoCom pras_idCarritoCompras INT
@ Usuarios_Rol_idRel INT

@ Productos_idProducts INT

@ Productos_idP roducto INT
@ Productos_Cateqgorias_id Categoria INT

¥ Pagos_idPago INT

|

@ Productos_Categorias_id Categoria INT |

& subtotal DOUBLE T  cantidad INT
“ cantidad INT | )

“ precioEmvo DOUBLE < precio INT
> precio DOUBLE |

> total DOUBLE |

> estadoPedido V ARCHAR.(45) )

Indexes
" idImagen INT
@ Productos_idProduct INT
Ll @ Productos_Cateqorias_id Categoria INT
“url W ARCHAR(45)
“ publicCode VARCHAR (45)

¥ idPago INT
@ MetodoPago_idMetodoPag..

" idMetodoPago INT

“rnombre VARCHAR(45)
Indexes

¥ idCudad INT
2 nombre VARCH AR(45)
Indexes

“# monto DOUBLE

2 estadoPago VARCHAR(45)
“ fechaPago DATETIME

> codigoTransaccion VARCH...
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7.4. Anexo 04: Diagrama de Arquitectura

Figura 79

Diagrama de arquitectura Cliente — Servidor de 3 capas

Cliente
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