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RESUMEN 

Las plataformas e-commerce suponen vender en línea productos y proveer 

servicios alrededor del mundo. Por lo que, el objetivo del presente trabajo de 

investigación es la implementación de una plataforma e-commerce para determinar 

el impacto en las ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa 

Teresa, La Convención, región Cusco en el año 2021, la tienda en línea se creó bajo 

el sistema de Gestión de Contenidos “PrestaShop” de código abierto y de 

características diversas que facilitaron la implementación de dicha tienda. 

La metodología ágil que se utilizó fue “Scrum” apoyado con la metodología 

Kanban para la visualización del flujo de trabajo planeado por iteraciones, se 

utilizaron también algunas herramientas como “Hoylu” para la planeación y 

ceremonias ágiles.  

Los instrumentos de medición utilizados fueron: “datos del emprendimiento de 

café CUNTI” y “Encuesta estructurada” para representación a las dimensiones 

eficiencia, eficacia y satisfacción para la variable dependiente en este caso “ventas 

de café”.  

Se logró determinar un impacto positivo en las ventas de café del 

emprendimiento CUNTI con la implementación de la plataforma e-commerce, donde 

las ventas reflejaron el 12.78% a través de la plataforma; el grado de eficacia de la 

ventas incrementaron de 16% a 55% en cuanto a las ventas totales de los meses de 

Julio a Octubre, el tiempo promedio de realización de una venta de café disminuyó a 

26.94 horas por pedido en el año 2021 y  el nivel de satisfacción de los clientes del 

emprendimiento fueron favorables, clientes satisfechos que recomiendan el producto 

y la plataforma e-commerce con sus amigos y familiares. 

En cuanto al diseño de la plataforma e-commerce integrado, permite que los socios 

del emprendimiento de café CUNTI cuenten con un usuario administrador; el cual 

les permite cargar nuevos productos y actualizarlos según sea su uso, cambiar los 

precios de sus productos, cantidades de stock, actualización de datos informativos, 

administrar sus pedidos, gestionar los módulos de manera rápida y sencilla, así 

mismo visualizar algunas métricas incorporados que les ayudarán con indicadores de 

ventas. También resaltar que dicha plataforma brindará la posibilidad de ampliar 

categorías en el futuro, agregar a otros emprendedores del distrito de Santa Teresa 
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y/o agricultores de la zona para que vendan sus productos de forma segura, sencilla y 

también serán capaces de gestionar sus productos. 

PALABRAS CLAVES 

Comercio electrónico, plataforma e-commerce, Ventas, Café, tienda en línea y 

Scrum.  
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ABSTRACT 

The e-commerce platform is supposed to sell products online and supply services 

around the world. Therefore, the principal objective of this project is the release of 

an e-commerce platform to determine the impact on sales area to roasted coffee 

beans of CUNTI entrepreneurship from Santa Teresa district, La Convencion 

province, Cusco region in 2021. The online shop was created under the content 

management system called PrestaShop, which is an open-source code, and it has 

several characteristics that supported the release of this on-line shop. 

The applied agile methodology was Scrum, Kanban board for visualizing of 

workflow assigned per iterations, and the whiteboard Hoylu for planning and 

interactive agile ceremonies.  

Regarding the measurement instruments, we utilized data of the 

entrepreneurship in study and a structured survey for getting data for efficiency, 

effectiveness, and client satisfaction for dependent variable “coffee sales” 

The results of this release were: know the positive impact for coffee sales of 

CUNTI entrepreneurship, getting 12.78%  sales of coffee through e-commerce 

platform; the degree of effectiveness of sales increased from 16% to 55% about total 

sales from July to October months; the media of time about flow of completion of 

orders decreased to 26.94 hours in 2021, and CUNTI’s client satisfaction level were 

favorable, having satisfied clients, products and platform will be recommended to 

their friends and families. 

In regards to integrated design e-commerce platform, it allowed that partners of this 

entrepreneurship in study can have an Admin user, which allows to add new 

products and managing as per convenience; change product prices, update stock, 

update business information, managing orders, managing modules in easy and quick 

way; in addition, they can see some platform metrics, which help them to have sales 

KPIs and its important to mention that would be the possibility to add new category 

of products for future and add some others entrepreneurs from Santa Teresa district 

and also add directly farmers from site to allow the visibility of their products for 

selling and managing them in a secure and easy way. 

KEYWORDS 

Electronic commerce , e-commerce platform, Sales, Coffee beans, online shop and 

Scrum.  
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INTRODUCCIÓN 

La tecnología desde hace mucho se ha convertido en un medio relevante para 

mejorar las transacciones en línea no importando el tipo de e-commerce utilizado y 

que durante el tiempo de la crisis de la COVID-19 ha sido aún más notorio. 

El emprendimiento de café CUNTI pretende al 2025 llegar a ser la mejor 

empresa comercializadora y de venta de café orgánico del Distrito de Santa Teresa, 

promoviendo una relación amigable y sostenible en el tiempo con los agricultores y 

productores aledaños, para lograrlo, se cree que uno de los puntos importantes a 

mejorar son las ventas, es por ello que el presente trabajo de investigación tiene 

como objetivo determinar el impacto de la plataforma e-commerce en las ventas de 

café del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención – 

Región Cusco en el año 2021. 

Para lograr el objetivo antes planteado, se ha propuesto una solución 

analizando en primer lugar, el problema de investigación en el capítulo 1 de 

generalidades, seguido de un marco teórico que apoye el entendimiento de las 

variables en estudio y sus dimensiones desglosadas, estableciendo el diseño 

metodológico usado en la recopilación de información del emprendimiento en 

estudio y demás data útil que soporten al proceso de la prueba de hipótesis, 

centrándonos en el desarrollo que es la solución planteada en el presente trabajo de 

investigación y finalmente se presentan los resultados que será determinante en la 

discusión de resultados, conclusiones y recomendaciones, así como para las acciones 

pertinentes por el emprendimiento en estudio en cuanto a la mejora a decidir. 
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INFORME DE TESIS 

CAPITULO I: GENERALIDADES. 

Justificación. 

En cuanto a la justificación académica, esta investigación nos ha permitido 

poner en práctica los conocimientos adquiridos durante nuestra permanencia en 

esta prestigiosa universidad soportados en los cursos de carrera. 

Para la justificación tecnológica, la plataforma e-commerce está 

implementada bajo el gestor de contenidos de código abierto PrestaShop, 

soportadas en la metodología ágil “Scrum” una de las más populares y usadas 

hoy en día para el desarrollo de proyectos, productos y aplicaciones, la 

metodología Kanban para la visualización del flujo de trabajo planeado durante 

las iteraciones establecidas, y la herramienta “Hoylu” para las planeaciones 

realizadas durante el proceso de desarrollo e implementación y las ceremonias 

ágiles como el caso de las reuniones de retrospectiva, monitoreo del progreso de 

testing.  

El emprendimiento de café CUNTI ha reemplazado su página web básica 

con una plataforma e-commerce donde sus productos están mejor presentados y 

lo más resaltante es que las ventas se pueden hacer desde la misma plataforma 

(tienda virtual) donde los clientes compran directamente utilizando la plataforma 

para generar pedidos y monitorearlos. 

Como justificación operativa, suponemos la mejora en cuanto a la rotación 

de productos del emprendimiento de café CUNTI. Así mismo, supone mejorar el 

tiempo de la atención de un pedido. 

Problema de investigación. 

Realidad problemática. 

Al 2019 la producción de café a nivel global Perú se encuentra en la 

posición diez con una participación del 2.5% del total, teniendo a los países 

con mayor producción a Brasil y Vietnam que ambos suman el 55% de toda 

la producción mundial encontrándose en las posiciones uno y dos 

respectivamente en el año 2018/2019 y que a lo largo de esta última década 

no hay variaciones significativas (Organización International del Café [ICO], 

2021), ver detalles en el Anexo A. 
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Por otro lado, vemos como el Perú es el país con menor precio de café 

del continente y se encuentra dentro de los diez mayores productores a nivel 

mundial. Observando al país vecino de Colombia tenemos 30% menos el 

precio del café a los caficultores al 2016 (ICO, 2021), ver detalles en el 

Anexo B. 

El Producto Bruto Interno (PBI) del País ha representado una tendencia 

al crecimiento en los últimos años, con variación porcentual en 3.0% en 

enero de 2020, en comparación de 1.7% a enero del año anterior, la variación 

porcentual anualizada del 2019 fue de 2.2% (Banco Central de Reserva del 

Perú [BCRP], 2020); como se muestra en el Anexo C. El sector agropecuario 

ha aportado positivamente al PBI nacional, cuya producción en toneladas 

alcanzó una variación porcentual de 3.6% a enero de 2020 respecto a igual 

periodo del año anterior, siendo el café parte de la relación de productos que 

se producen en este sector. La producción de café a nivel nacional en el año 

2019 fue de 363.3 miles de toneladas, y en enero de 2020 fue de 464 

toneladas, representando una variación porcentual de -1.7% en doce meses 

respecto al periodo anterior (BCRP, 2020); ver Anexo D. 

La región Cusco se localiza en la parte suroriental del territorio nacional 

con una población de 1’205,527 habitantes, y una superficie de 71,987 Km2 

(5,6 por ciento del territorio nacional) (BCRP, 2020), sus zonas naturales 

contemplan la sierra y la selva, a su vez se divide en 13 provincias dentro de 

las cuales está La Convención (Ministerio del Ambiente [MINAM], 2020), el 

Anexo E muestra datos generales de esta región. El lugar de enfoque para 

nuestro estudio de investigación se realizó en uno de los 14 distritos de La 

Convención, llamado Santa Teresa (Instituto Nacional de Estadística e 

Informática [INEI], 2020), ver su ubicación exacta en el Anexo F. 

En cuanto a las principales actividades de la región del Cusco, resaltan la 

Extracción de Petróleo, Gas y Minerales 48.2%, Otros Servicios 12.5%, 

Comercio 7.1%, Construcción 6.5%, Manufactura 5.1%, y luego sigue la 

Agricultura, Ganadería, Caza y Silvicultura que representa el 4,6% como 

valor agregado bruto de la región al 2017 (BCRP, 2018), al 2020 esta última 

actividad alcanzó el 5.4% (BCRP, 2022) ver Anexo G; dentro de los diversos 

productos agrícolas que ofrece esta región se encuentran el cacao, té y el 
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café, éste último es una producción óptima de acuerdo a la ecología que 

posee la provincia de La Convención siendo un cultivo de exportación en la 

región. Cusco había producido 30,754 toneladas con una participación del 

8% en la producción de café a nivel nacional en el año 2018 (MINAGRI, 

2019) ver Anexo H, el cuál fue mayor a la producción del café en el año 2017 

que representó el 7.7% en ese momento a nivel nacional (BCRP, 2018). En 

cuanto a los cafés especiales, la caficultora Hilda Leguía Gonzales de La 

Provincia de La Convención, obtuvo el primer lugar en la cuarta edición de la 

Taza de Excelencia Perú 2020, competencia que premia a los mejores cafés 

especiales en cada país productor y que en el año 2020 se realizó de manera 

virtual por la coyuntura de la COVID-19,  producción que fue reconocida 

como el mejor café del país en la variedad Geisha que se cultiva a 1848 

metros sobre el nivel del mar en la finca La Esperanza (La República, 2020).  

En el distrito de Santa Teresa, se cultivan principalmente café, plátano y 

granadilla; se produce miel de abejas y sus derivados, a pesar de que en el 

2021 y 2018 uno de los caficultores (Dwight Aguilar Masías) del distrito 

ganó el primer lugar de la competencia “Taza de Excelencia Perú 2021” y 

“Taza de Excelencia Perú 2018” (Perú21, 2021) y existen grupos de 

asociaciones de productores de importancia, en su mayoría son pequeños 

agricultores no organizados, según la tipología indicada por el (Ministerio de 

Comercio Exterior y Turismo [MINCETUR], 2020). Su producción se 

desarrolla de manera artesanal y con característica orgánicas los mismos que 

son vendidos como materia prima a un costo mínimo para el sustento diario, 

dirigidos a Cooperativas (pequeños agricultores organizados, según la 

tipología de MINCETUR), a comerciantes de la zona, a la región del Cusco, 

y en menor cantidad a los pobladores del mismo distrito. Algunos de los 

agricultores han iniciado emprendimientos de venta de productos procesados; 

los cuales se elaboran con contenido nutritivo y son comercializados a un 

costo más razonable. 

Desafortunadamente, los agricultores y emprendedores del distrito de 

Santa Teresa tienen limitaciones para permanecer activamente en el comercio 

electrónico, si bien es cierto tienen acceso a las redes sociales como 

Facebook, Instagram donde pueden publicitar sus productos, seguir a las 
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ferias y eventos, aún no cuentan en gran medida con herramientas 

tecnológicas disponibles al 100% que les ayuden a mejorar y controlar su 

proceso de ventas. 

Dentro de las estadísticas nacionales publicadas por el Ministerio de 

Agricultura y Riego (MINAGRI) encontramos al departamento de Cusco en 

el puesto 2 en variaciones negativas del 2019 versus el 2018 con respecto al 

precio del café por kilogramo (kg), esto debido a la poca venta de productos 

terminados del café y mayor venta de café pergamino en la chacra por parte 

de los diferentes actores como son los Acopiadores, Cooperativas. 

Parte de la mejora del proceso de venta para el emprendimiento CUNTI 

implica contar con un proceso más directo y eficiente para la venta de sus 

productos en este caso enfocado al café. 

Esto reafirma nuestro planteamiento y propuesta de valor sobre la 

implementación de herramientas tecnológicas hacia el sector del café peruano 

para que encuentre mercados competitivos y a un mejor precio. 

Los problemas observados se describen a continuación: 

(a) Existen limitaciones para poder realizar una venta directa de café 

hacia otras regiones del Perú causando que haya poco movimiento de sus 

productos terminados, sumados a (b) la presentación de sus productos que en 

su mayoría no cuentan con la calidad de presentación correspondiente 

(registro de marca, certificaciones sanitarias de envase y certificaciones de 

producción, entre otros.) y otro ya que (c) no tienen un sistema de control de 

inventarios que les ayude a mejorar su adecuado stock. (d) Poco 

conocimiento de operaciones de logística que involucran el recojo, traslado y 

entrega de sus productos desde Santa Teresa hacia otros lugares fuera del 

distrito. Y; (e) existen páginas web como por ejemplo de la municipalidad de 

Santa Teresa donde pueden promocionar sus productos, pero que es limitado 

y es administrado solo por la entidad pública. Adicionalmente no se ha 

encontrado algún proyecto que esté planteando mejorar sus ventas con el 

comercio electrónico para esa zona. 

Por tanto, el estudio pretende comprobar que la implementación de una 

plataforma e-commerce ayudará en gran medida a mejorar las ventas de café 

del emprendimiento de café CUNTI de tal modo que no solo pueda tener 
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acceso a postear sus productos, sino también a gestionarlos y administrar su 

disponibilidad de stock. 

En el primer trimestre del año 2020 se han presentado eventos 

importantes a nivel mundial que han afectado la rentabilidad de los activos 

financieros, el principal factor ha sido la aparición y rápida propagación del 

Coronavirus (COVID-19), en estas últimas semanas se ha observado el 

crecimiento exponencial del número de infectados por este virus alrededor 

del mundo y altas cantidades de fallecidos por día. Muchos países han 

tomado medidas estrictas con el fin de salvaguardar la salud de sus 

ciudadanos, entre ellas el cierre de sus fronteras y comercios, restricciones al 

tránsito e incluso declaraciones de Estado de Emergencia para obligar a que 

la población se quede en casa, como es el caso de Perú que ha iniciado la 

cuarentena el lunes 15 de marzo de 2020. 

Estas medidas que incluyen postergaciones de pago de servicios, 

reducciones en el pago de impuestos, líneas de crédito y financiamiento a 

empresas afectadas, estímulos directos a través de bono a los hogares más 

necesitados, entre otros; si bien creemos son correctas para el país, traen 

consigo impactos en la economía global, a raíz de esto, se espera que muchos 

países experimenten un proceso de desaceleración económica durante los 

primeros dos o tres trimestres del año y que algunos pasen por una breve 

recesión. 

Entendemos también que las caídas de los mercados financieros, por más 

rápida o amplia que sea, será transitoria conforme el avance de las medidas 

para controlar y eliminar el virus y empiecen a mostrar señales positivas, por 

el momento estamos dependiendo de los productos de primera necesidad para 

el consumo diario, encontrando una oportunidad para sumar al crecimiento 

de la Agricultura y que la región Cusco pueda llegar a porcentajes mayores 

dentro de esta actividad; adaptando las herramientas tecnológicas para llegar 

al cliente final a través de la implementación de la plataforma e-commerce 

logrando que haya más ventas y que el emprendimiento/productores de café 

CUNTI del distrito de Santa Teresa tenga nuevos clientes y que se vean 

reflejados en producción del café de la provincia de La Convención. 
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De acuerdo a los porcentajes mostrados anteriormente, la producción del 

café, si bien es cierto ha ido incrementando durante estos últimos años, es 

incierto lo que pasará con la situación que se vive actualmente, es posible que 

las personas sigan velando por su bienestar y habrán variaciones a la forma 

de vida, mostrarán ser más amigables con el medio ambiente, sus 

preferencias alimenticias cambien al momento de decidir su compra, quizá 

variando el consumo de café en el mercado interno, es cuando tenemos en 

frente la oportunidad para facilitar la promoción del café que incremente las 

ventas del emprendimiento de café CUNTI de la zona en estudio, generando 

e implementando la plataforma e-commerce amigable al usuario final con la 

tecnológica adecuada y actualizada. 

Formulación del problema. 

Para el presente estudio de investigación se ha considerado realizar el 

enfoque en un solo producto, éste es el café. 

Problema General. 

¿Cómo la plataforma e-commerce impacta en las ventas de café del 

emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - 

Región Cusco en el año 2021? 

Problemas Específicos. 

PE1: ¿Cuál es el tiempo promedio de realización de una venta de café del 

emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - 

Región Cusco en el año 2021? 

PE2: ¿Cuál es el número de ventas de café del emprendimiento CUNTI 

con la plataforma e-commerce en el año 2021? 

PE3: ¿Cuál es el nivel de satisfacción de sus clientes del emprendimiento 

CUNTI con la plataforma e-commerce en el año 2021? 

Objetivos. 

Objetivo general. 

Determinar el impacto de la plataforma e-commerce en las ventas de café 

del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención – 

Región Cusco en el año 2021. 
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Objetivos específicos. 

En adelante se presentan los propósitos específicos que han ayudado a 

lograr el objetivo general antes citado.  

OE1: Determinar el tiempo promedio de la realización de una venta de 

café en la plataforma e-commerce en el año 2021. 

OE2: Determinar el número de ventas de café con la plataforma e-

commerce en el año 2021. 

OE3: Determinar el nivel de satisfacción de sus clientes con la 

plataforma e-commerce en el año 2021. 
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CAPITULO II: MARCO TEÓRICO. 

Antecedentes. 

Parrales (2017), en su proyecto de investigación “Diseño e implementación 

de una plataforma e-commerce para el fortalecimiento de productos agrícolas en 

la asociación cerecita de la parroquia el anegado del cartón Jipijapa”, logró 

beneficiar a 100 familias regenerando la economía y calidad de vida de acuerdo 

al plan nacional del buen vivir, este proyecto aportó significativamente al 

desarrollo económico con la demanda de ventas de productos agrícolas, para el 

desarrollo de la plataforma e-commerce utilizó la plataforma PrestaShop 

considerando como sofisticada y sustentable en el ámbito comercial y 

tecnológico.   

Mata & Quesada (2015), en su artículo “E-Commerce and Coffee in Costa 

Rica: Case Studies of Costa Rican Roaster Companies”, describen 4 casos 

(Grupo Britt, Café Rey, Café Montaña y Coopedota), sus objetivos fueron 

exportar café tostado directamente a consumidores finales en países como 

Estados Unidos, Canada y Europa; y a su vez aumentar sus ventas de café 

tostado. Cada una de estas empresas implementaron un sitio de e-commerce 

donde aproximadamente el 18% de las ventas de café tostado fue mediante este 

medio y el resto 82% fue a través de venta en supermercados para el grupo Britt 

en el 2013, para el resto de las empresas no superó el 1% de sus ventas vía e-

commerce ya que la mayoría fue vendida localmente para el año 2013. No 

obstante, este sitio y el uso de las redes sociales ayudaron a posicionar sus cafés 

a nivel nacional e internacional. 

Njeje (2008), en su tesis “Implementing a robust, cost effective, e-

commerce platform for a disadvantaged community of the Eastern Cape, South 

Africa”, el objetivo de la tesis fue diseñar, desarrollar, implementar y probar el 

prototipo de una plataforma e-commerce simple, rentable, robusta e integrada en 

comunidades marginales y semi-marginales en la Región del Cabo Oriental de la 

Población sudafricana con el fin de ayudar a pequeños emprendedores vender su 

arte y productos artesanales. No se indica mayores resultados más que pruebas 

favorables de compra en línea en Dwesa.  

Daviran (2018), en su tesis “E-commerce para el proceso de ventas en la 

empresa Servicios San Roque”, el objetivo de la tesis fue verificar el valor de un 
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e-commerce en el proceso de ventas en dicha empresa, donde este generó el 

incremento del grado de eficacia del proceso de ventas del 39% al 47%, y al 

mismo tiempo, se mejoró el crecimiento de % en entregas a tiempo del 65.8% al 

77.9%. Dando solución a los inconvenientes, en cuanto a su nivel de eficacia en 

ventas así mismo en el tiempo de entrega de los materiales. 

Limongi (2017), en su proyecto de investigación “Plataforma web para la 

calidad del servicio al cliente en el restaurante “tenedores & sabores” de la 

ciudad de Portoviejo”, su objetivo principal fue implementar una plataforma 

web para mejorar la calidad del servicio de atención a los clientes, donde 

lograron tener un menú en línea de productos, visitas en el servicio de pedidos y 

reservaciones en línea. 

Gómez (2015), en su tesis “Portal e-commerce B2C para mejorar la 

comercialización de la Asociación Arte Milenario Muchick en la Ciudad de 

Trujillo”, el objetivo de la tesis fue mejorar la comercialización de dicha 

asociación donde el número de productos vendidos por mes, se incrementó en 

24% luego de la implementación del portal de e-commerce, el tiempo promedio 

para procesar una venta, tuvo un decremento de 12.40 minutos equivalente al 

37%; y el nivel de satisfacción de los artesanos a la gestión de la información de 

sus clientes, se incrementó en un 44.8%. Los problemas cubiertos fueron: 

insatisfacción con el número de ventas realizadas mensualmente debido a que 

sus productos no llegaban al consumidor final directamente, insatisfacción en el 

tiempo promedio de procesar una venta, debido a que el comprador se 

comunicaba con el artesano vía llamadas telefónicas para negociar la venta, los 

cuales incurrían en tiempos muertos por diferencia de horarios de los clientes y 

gastos en las llamadas; y la insatisfacción de los asociados respecto a la gestión 

de información de sus clientes, dado que solo registraban en una libreta de 

apuntes el número telefónico del cliente sin tener un registro preciso de la(s) 

compra(s) que realiza determinado cliente y el tipo de preferencias. 

Bases teóricas. 

Comercio electrónico (electronic commerce o e-commerce) 

 Se define como la compra o venta de bienes o servicios realizada a través 

de redes informáticas por métodos específicamente diseñados para recibir o 

colocar pedidos. Aún cuando los pedidos de bienes o servicios se reciben o 



 10 

colocan electrónicamente, no es necesario que el pago y la entrega o prestación 

final de los bienes o servicios se realicen en línea (Organización Mundial del 

Comercio [OMC], 2013). 

En adelante algunas definiciones adicionales de e-commerce considerados. 

“E-commerce es la compra y venta de bienes y servicios, o la transmisión 

de fondos o de datos a través de la red electrónica, en este caso internet” 

(TechTarget, 2021). 

“El e-commerce es la parte del e-business que trata sobre la compra y venta 

de bienes y servicios a través de Internet. También abarca las actividades que 

dan soporte a esas transacciones en el mercado, como publicidad, marketing, 

soporte al cliente, seguridad, entrega y pago” (Laudon y Laudon, 2012, p. 55). 

“Una transacción de e-commerce es la venta o compra de bienes o servicios 

conducido sobre una red de computador por métodos específicamente diseñados 

con el propósito de recibir o realizar pedidos” (Jouanjean, 2019, p. 51). 

Tipos de e-commerce 

Hay muchos tipos de transacciones comerciales en línea, desde la compra 

de productos como libros o prendas de vestir hasta la adquisición de servicios 

tales como billetes de avión o las reservas de hoteles o automóviles de alquiler. 

(…) abarcan las comunicaciones electrónicas en las esferas de comercio de 

empresa a empresa (B2B), de empresa a consumidor (B2C) y entre las empresas 

y los gobiernos (B2G), y el comercio electrónico móvil (OMC, 2013). 

El comercio B2B es el comercio electrónico entre empresas, conocido 

también como e-commerce B2B o e-commerce Business to Business), en el 

comercio electrónico B2C las empresas venden sus productos al público en 

general, también refiere a transacciones de empresa a consumidor (e-commerce 

B2C o e-commerce Business to Consumer); transacciones de consumidor a 

consumidor (e-commerce C2C o e-commerce Consumer to Consumer); y el 

comercio B2G es el comercio electrónico entre las empresas y el sector público, 

conocidas como transacciones entre las empresas y los gobiernos (e-commerce 

B2G o e-commerce Business to Government) (OMC, 2013). 

Estas transacciones electrónicas abarcan los pedidos realizados a través de 

la Web, de Extranet o el intercambio electrónico de datos. El método utilizado 

para colocar el pedido define el tipo de transacción que se realiza, normalmente 
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no se incluyen los pedidos por teléfono, por fax o mediante correo electrónico 

mecanografiado manualmente, según la (OMC, 2013). 

Plataforma e-commerce 

Se refiere a un sitio web de comercio electrónico en línea donde el usuario 

puede realizar una compra, una reserva, o envío de una consulta, en este caso 

sería a cualquier presentación del café CUNTI. 

Ventas 

Se define como la acción y efecto de vender cualquier presentación del café 

CUNTI ya sea en grano o molido. 

 En términos generales, se define como la acción y efecto de vender; 

contrato en virtud del cual se transfiere a dominio ajeno una cosa propia por el 

precio pactado (Real Academia Española [RAE], 2021). 

Importancia de las ventas  

Un adecuado manejo de las ventas es sumamente importante para el 

crecimiento o no de cualquier tipo de empresas con fines de lucro; ya que uno de 

sus objetivos principales casi siempre es el de incrementar sus ventas, es 

importante para la organización conocer su fuente de ingreso que le genera 

mayor rentabilidad frente a otras. 

Al respecto González y Contreras (2012) dan a conocer la importancia de 

considerar no solo los tipos de ventas que brinda la organización, sino también 

que influyen otros aspectos importantes a tener en consideración, “(…) en el 

caso de una venta online, si la plataforma funciona de forma adecuada, pero la 

cuestión logística no responde a los estándares de calidad ni de la marca ni dela 

plataforma, proporciona como consecuencia un deterioro de la imagen de marca 

debido a que daña la percepción del usuario/comprador (…)” (p.96). Por tanto, 

podemos asumir que se generaría una disminución en sus ventas. 

Asimismo, Johnston y Marshall (2009) mencionan seis impulsores del 

cambio, los cuales ayudan a las organizaciones a competir en el entorno de 

ventas actual, de los cuales podemos resaltar a estas tres que creemos son 

aplicables en esta investigación “crear estructuras organizacionales de ventas 

más ágiles y adaptables a las necesidades de distintos grupos de clientes, 

transformar el estilo de administración de ventas, de dar órdenes a dar 
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orientación, y aprovechar la tecnología disponible para el éxito en las ventas”. 

(p.32).  

En el caso del emprendimiento de café CUNTI del distrito de Santa Teresa 

tiene poco acceso al número de compradores dentro del distrito por estar alejado 

de las ciudades de importancia en el país; por lo que, estos tres aspectos de 

integración ayudarían en el proceso de sus ventas y con la ayuda de la 

plataforma e-commerce los ayudará a lograr un mayor número de clientes. 

Metodologías Ágiles 

Dentro de los métodos ágiles existentes se encuentra Scrum cubriendo en su 

totalidad el ciclo de vida del software de desarrollo, centrándose en la gestión de 

proyectos en el desarrollo de software (The Blokehead, 2016). 

Scrum 

Definición 

The Blokehead define Scrum como “una estrategia flexible y holística de 

desarrollo de productos, donde un equipo de desarrollo trabaja como una unidad 

para alcanzar un objetivo común” (2016, p.4). 

Yépez y Armijos (2020), consideran a Scrum como “un marco de referencia 

para crear software complejo y entregarlo a tiempo de forma sencilla, mediante 

la aplicación de un conjunto de directrices a seguir por los equipos de trabajo y 

el uso de roles determinados. Scrum utiliza el concepto de Equipos Scrum, que 

son grupos de trabajo donde los miembros juegan roles específicos. Scrum 

considera que los desarrolladores son seres humanos que comenten errores, 

piensan en nuevas ideas en el camino y muchas características más, por dichas 

características se pensaría que se puede incumplir los plazos de entrega y tener 

muchos errores en el producto, pero, al contrario, ayuda a evitar estos problemas 

(Dimes, 2015). (p.18). 

RISTI (2021), define Scrum como una metodología de desarrollo de 

producto con aspiraciones de gestión de proyectos leves, ya que se centra en la 

gestión de los requisitos de software y desarrollo (Mora, 2015, p.19)  (p.458). 
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Roles del Equipo Scrum 

Product owner (PO) o Propietario del Producto 

El Propietario del producto es considerado como la “voz del cliente”. El 

propietario del producto asume las responsabilidades del representante del 

cliente en un entorno de desarrollo ágil (The Blokehead, 2016). 

Responsabilidades 

Las principales responsabilidades de un propietario de producto incluyen 

actuar como representante de las partes interesadas, proporcionar artículos 

centrados en el cliente o en otros escritos, la gestión de la cartera de productos, y 

la comunicación de los avisos, los estados de equipo, los comentarios, y otra 

información importante (The Blokehead, 2016). 

Scrum Master (SM) 

El Scrum Master es el responsable de acelerar el rendimiento del equipo de 

desarrollo mediante la eliminación de obstáculos e interrupciones. Esto es crítico 

para asegurar que el equipo ofrece el software de trabajo previsto y cumple 

todas las otras prioridades durante el Sprint. (The Blokehead, 2016). 

Scrum Team (ST) o Equipo de desarrollo 

El equipo de desarrollo se compone de 3-9 individuos que son responsables 

de la entrega de incrementos potenciales a enviar (del inglés Potentially 

Shippable Increments) o PSIs. Por supuesto, éstos sirven como unidad de 

producción en Scrum. Cada miembro del equipo de desarrollo posee habilidades 

multi-funcionales y debe ser capaz de llevar a cabo las diferentes fases del ciclo 

de desarrollo del producto (The Blokehead, 2016). 

Actividades y Artefactos Scrum 

RISTI (2021) considera las siguientes actividades y artefactos para Scrum. 

- Sprint 

- Sprint Planning 

- Scrum diario 

- Ejecución del Sprint 

- Revisión del Sprint 

- Retrospectiva del Sprint 
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o Cronología de eventos 

o Sismografía de eventos 

- Release Planning 

- Product Backlog 

- Sprint Backlog 

- Incremento  

- (Burn down chart and Burn up chart) 

- DoD (Definición de hecho) 

Los 5 últimos de la lista previa son considerados como artefactos del Scrum 

por (Grupo Ariad, 2020). 

Kanban 

Kanban aplicado al desarrollo de Software 

Yépez y Armijos mencionan que “… Kanban tiene como objetivo 

primordial determinar tareas por hacer y cambiar su prioridad en función de los 

acontecimientos, además con Kanban la cadena de trabajo está visible para 

todos, y en el caso de existir atascos es mucho más fácil conocer lo que 

se está produciendo, estos principios fueron considerados por Toyota y 

actualmente son muy útiles en el desarrollo de software (BBVAOPEN4U, 

2018). (2020, p.24). 

“Kanban es una nueva técnica para gestionar un proceso de desarrollo de 

software en un alto grado de eficiencia” (Kanbanblog, 2022). 

RISTI (2021) concuerda con la definición “Kanban es una herramienta para 

aprender y gestionar un óptimo flujo de trabajo dentro del proceso (Klipp, 

2014).” (p.457). 

Tablero Kanban 

“Proporciona visibilidad de todo el proceso de software, mostrando el 

trabajo asignado a cada miembro del equipo, además indica las prioridades de 

cada tarea y resalta los cuellos de cuello de botella existentes, de este modo el 

equipo se concentra en los problemas que bloquean o impiden el proceso 

buscando una solución rápida, así se minimizará los defectos y se mantendrá un 

flujo estable. El uso de un tablero Kanban permitirá también equilibrar la 

demanda con el rendimiento del trabajo liberado por el equipo, consiguiendo un 
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ritmo de desarrollo sostenible, un mayor rendimiento del equipo y elevar la 

calidad del producto final. De esta forma se reduce el tiempo del ciclo (leas 

time) y se incrementa la confianza del cliente al entregar avances de su producto 

regularmente (Guzmán, Islas, Corona, & Méndez, 2014).” (Yépez y Armijos, 

2020, p.25). 

Beneficios  

Yépez y Armijos están de acuerdo con los principales beneficios propuestos 

por (Shore, 2010) y (crisp, 2010) (2020, p.26) 

• Es muy flexible y permite detectar cualquier problema existente y ajustar 

el flujo de trabajo para obtener mejores resultados.  

• Beneficiando el flujo visual mediante tarjetas de colores distribuidas en el 

mismo tablero. La digitalización del tablero Kanban tiene la facilidad de acceder 

a su flujo desde cualquier sitio para comunicarse con el equipo de 

desarrolladores.  

• Reduce el tiempo de espera y es dedicado a la asignación de tareas 

mediante el flujo constante de tareas.  

• Visibilidad en tiempo real de los cuellos de botella.  

• Desarrollo de software ágil sin la necesidad de tener que usar iteraciones 

de compromiso fijo de tiempo fijo como los sprints de Scrum.  

 Actividades y Artefactos Kanban 

RISTI (2021) considera las siguientes actividades y artefactos para Kanban. 

- Concientización de la metodología. 

- Implementar priorizando componentes con más dificultades 

Implementar el resto de los componentes. 

- Revisión del sistema Kanban 

- Tablero Kanban 

- Cartas Kanban 

Definición de términos básicos. 

En adelante se presentan las palabras o términos básicos y compuestos 

utilizados en la presente investigación. 

Product owner (PO), es el responsable y dueño del proyecto 

Scrum Master (SM), es el coach para el equipo Scrum 
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Scrum Team (ST), es el equipo de desarrollo e implementación de la 

plataforma e-commerce. 

E-Commerce, plataforma de comercio electrónico. 

CUNTI, marca de lanzamiento del emprendimiento de café en estudio. 

Sprint, intervalo o iteración prefijado para el incremento de producto, para 

este caso la duración fue establecida dos semanas por cada Sprint. 

Daily Meeting o Daily Stand-Up, se refiere a las reuniones diarias dentro de 

cada Sprint. 

Product Backlog, es el listado de elementos obligatorios de producto. 

Sprint Backlog, es el listado de objetivos pendientes por cada Sprint. 

Burndown chart, es el Diagrama de quemado que sirve para medir el 

progreso general de un proyecto. 

Ceremonias, son los eventos de la metodología Scrum 

Story user, son las historias de usuarios dentro de la solución planteada. 

Epic, son grandes cantidades de trabajo que se pueden romper en historias 

de usuarios. 

E-business, es también conocido como negocio electrónico, “se refiere al 

uso de la tecnología digital Internet para ejecutar los principales procesos de 

negocios en la empresa” (Laudon y Laudon, 2012, p. 55). 
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CAPITULO III: DISEÑO METODOLÓGICO 

Formulación de la hipótesis. 

Hipótesis General 

La plataforma e-commerce impacta de manera positiva en las ventas de café 

del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - 

Región Cusco en el año 2021. 

Hipótesis Especifica 

H1: La plataforma e-commerce reduce el tiempo promedio de la realización 

de una venta de café del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, 

La Convención - Región Cusco en el año 2021. 

H2: La plataforma e-commerce incrementa el número de ventas de café del 

emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - Región 

Cusco en el año 2021. 

H3: La plataforma e-commerce mejora el nivel de satisfacción de sus 

clientes del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La 

Convención - Región Cusco en el año 2021. 

Identificación de variables. 

Variable Independiente (X)  

Plataforma e-commerce. 

Variable Dependiente (Y)  

Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa 

Teresa, La Convención, región Cusco. 

Operacionalización de variables. 

La Tabla 1 y 2 muestra la operacionalización de las variables tanto como 

independiente como dependiente tomando como referencia algunas 

consideraciones de operacionalización por Parker (2018) y Retamozo (2020). 

Tabla 1 

Operacionalización de la Variable Independiente (Plataforma e-commerce). 

Variable 

Independiente 

Definición de la 

Variable 

Dimensiones 

de la 

variable 

Indicadores 

Plataforma e-

commerce 

Se refiere a un 

sitio web de 

comercio 

electrónico en 

línea donde el 

 -Facilidad de uso 

  

Usabilidad  
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usuario puede 

realizar una 

compra, una 

reserva, o envío 

de una consulta en 

cualquier 

presentación del 

café CUNTI. 

  Contenido de 

la plataforma 

-Claridad y 

organización de 

la información 

  Seguimiento 

de estados 

del pedido 

-Número de 

salida de 

mensajes 

automáticos 

 

Tabla 2 

Operacionalización de la Variable Dependiente (Ventas de Café). 
Variable 

dependiente 

Definición de 

la Variable 

Dimensiones 

de la 

variable 

Indicadores 

Ventas de café 

del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención, 

región Cusco  

Se refiere a la 

acción y efecto 

de vender 

cualquier 

presentación 

del café CUNTI 

ya sea en grano 

o molido. 

Eficiencia - Tiempo de realización 

de una venta. 

 

Eficacia - Número de ventas de la 

presentación de café en 

grano durante los años 

2020 y 2021 

-  Número de ventas de la 

presentación de café 

molido durante los años 

2020 y 2021 

- Número de Ventas por 

Plataforma E-

Commerce 

- Número de Ventas por 

WhatsApp 

- Número de Ventas por 

Facebook 
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Satisfacción 

del Cliente 
- Nivel de satisfacción de 

los clientes del 

emprendimiento de café 

CUNTI 

 

Población. 

Las ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa 

Teresa, La Convención, región Cusco en el año 2021. 

Muestra. 

Se consideró una muestra de 4 meses (julio-octubre) de las ventas de café 

del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa Teresa, La Convención, 

región Cusco en los años 2020 y 2021. 

Alcance, Tipo y Diseño de Investigación. 

El presente estudio de investigación se considera una investigación mixta. 

En cuanto a la tipología del diseño experimental consideramos a la clase Pre-

Experimentos en el diseño de preprueba/posprueba (Pre Test/Post Test). 

Se ha analizado la variable independiente (supuesta causa) como afecta a la 

variable dependiente (supuesto efecto) según se describe en las hipótesis 

específicas planteadas. 

Figura 1.  

Relación de las variable independiente y dependiente. 

 

Nota: Relación de la variable independiente plataforma e-commerce y dependiente ventas de 

café. Adaptado de “Metodología de la Investigación”, por Hernández, R., Fernández, C. 

Baptista, P., 2010, p.122. 
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Tipo de Investigación 

En cuanto a la tipología del diseño experimental consideramos a la clase 

Pre-Experimentos en el diseño de preprueba/posprueba. 

Técnicas e instrumentos de recolección de datos. 

Para la recolección de datos de la variable dependiente en su dimensión 

Satisfacción del Cliente, se ha utilizado un cuestionario estructurado que 

contiene dos secciones orientadas a los Clientes del emprendimiento de café 

CUNTI, en las cuales se describen a continuación:  

Sección 1. Ficha Filtro: Excluyendo a las personas que solo dejaron sus 

datos y no realizaron el depósito a la cuenta bancaria del emprendimiento de 

café CUNTI.  

Y la Sección 2 que básicamente se ha obtenido el feedback del uso de la 

plataforma e-commerce. 

En cuanto a las dimensiones de Eficacia y Eficiencia, se ha utilizado la guía 

de revisión documental del emprendimiento de café CUNTI. 

 Métodos y procedimientos de análisis de datos. 

En cuanto al procedimiento del análisis de datos se ha realizado un matriz 

de tabulación para las encuestas realizadas, así mismo se procedió con la 

codificación de las variables, se realizó el análisis cuantitativo y finalmente se 

mostraron los resultados obtenidos en gráficas. 

Con respecto a la revisión documental, se elaboró el formato de instrumento 

y la ficha técnica, se utilizó la estadística descriptiva en el análisis de los datos y 

por último se utilizaron tablas de frecuencia y gráficos para la presentación de 

resultados. 
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CAPITULO IV: DESARROLLO. 

Para el presente capítulo se incorporó las metodologías ágiles como Scrum 

y Kanban en la “IMPLEMENTACIÓN DE UNA PLATAFORMA E-

COMMERCE PARA DETERMINAR EL IMPACTO EN LAS VENTAS DE 

CAFÉ DEL EMPRENDIMIENTO CUNTI EN EL DISTRITO DE SANTA 

TERESA, LA CONVENCIÓN, REGIÓN CUSCO EN EL 2021” 

Figura 2.  

Elementos esenciales en la metodología ágil usando Scrum. 

 

Nota: Elementos esenciales en la metodología ágil usando Scrum. Adaptado de “Scrum 

Overview for Agile Software Development” Por Mountain Goat Software, 2020. Recuperado de 

https://www.mountaingoatsoftware.com/agile/scrum/resources/overview 

Datos del emprendimiento. 

El Café CUNTI, es un emprendimiento familiar conformado por tres 

hermanos y un socio principal Julián Gonzales Challco, agricultor del Sector de 

Tendalpampa en el Distrito de Santa Teresa - La Convención, Región Cusco.  

Emprendimiento que produce, comercializa y vende café molido y en grano 

con características orgánicas, cuyo cultivo se realiza en terreno agrícola donde 

existen plantaciones de otras especies que ayudan a generar sombra y 

temperatura adecuada que mejoran la calidad de producción, dicho terreno 

agrícola se encuentra localizado en el valle del Cusco, ceja de selva. Área 

altamente privilegiada para la actividad del café debido a que la ubicación 

geográfica de la zona permite que el cerezo de café madure en mayor tiempo, lo 
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cual es una ventaja que concentra sus propiedades donde se obtiene un café 

aromático y de exquisito sabor. 

 La ubicación geográfica del distrito de Santa Teresa permite a los 

agricultores de la zona cosechar cafés especiales, lugar reconocido y acreditado 

en los certámenes de la Taza de Excelencia Perú 2018, 2020 y 2021, 

competencia que premia a los mejores cafés especiales en cada país productor. 

CUNTI, es una marca de lanzamiento que al 2025 pretende: “llegar a ser la 

mejor empresa comercializadora y de venta de café orgánico del Distrito de 

Santa Teresa, promoviendo una relación amigable y sostenible en el tiempo con 

los agricultores y productores aledaños”. 

Figura 3.  

Logotipo del emprendimiento de café CUNTI. 

 

Nota: Logotipo del emprendimiento de café CUNTI, Extraído de “página de Facebook de café 

CUNTI, por CUNTI, Recuperado de https://www.facebook.com/ProductosdeSantaTeresa/. 

Figura 4.  

Logotipo del café CUNTI - presentaciones en grano y molido. 
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Nota: Logotipo del café CUNTI, Extraído de “página de Facebook de café CUNTI, por CUNTI, 

Recuperado de https://www.facebook.com/ProductosdeSantaTeresa/. 

Figura 5.  

Foto del Agricultor Julián Gonzáles Challco cosechando el café. 

 

Nota: Productor de café CUNTI, Extraído del portal de e-commerce, por CUNTI, Recuperado 

de https://vallecusco.com/. 
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Figura 6.  

Foto del Product owner Yulia Gonzales cosechando el café. 

 

Nota: Product Owner de café CUNTI, Extraído del portal de e-commerce, por CUNTI, 

Recuperado de https://vallecusco.com/. 

Figura 7.  

Cerezo del café CUNTI. 
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Fuente: Cerezo del café CUNTI, Extraído del portal de e-commerce, por CUNTI, Recuperado 

de https://vallecusco.com/. 

En adelante se detallan los productos que actualmente posee el 

emprendimiento del café CUNTI. 

- Café molido, presentación en tostado medio u oscuro con 

características orgánicas en variedades de Arábigos como la Típica, Caturra, 

Catimores, y Bourbon. 

- Café en grano, presentación en grano seleccionado, tostado medio u 

oscuro con características orgánicas en variedades de Arábigos como la Típica, 

Caturra, Catimores, y Bourbon 

Figura 8.  

Presentaciones del café CUNTI 1000g, 500g y 250g. 
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Fuente: Presentaciones del café CUNTI, Extraído de “página de Facebook de café CUNTI, por 

CUNTI, Recuperado de https://www.facebook.com/ProductosdeSantaTeresa/. 

- Precios actuales de café molido y/o en grano 

1 kilo de café CUNTI ….............S/.60.00 

1/2 kilo de café CUNTI ….............S/.35.00 

1/4 kilo de café CUNTI ….............S/.20.00 

Definición de roles. 

Se ha definido los roles a continuación: Scrum Master (SM), quién es el 

coach para el equipo Scrum; Product Owner (PO), es el responsable y dueño del 

proyecto, en este caso para la implementación planteada se ha considerado POs 

por áreas del emprendimiento. Así mismo, es quién realiza las coordinaciones 

con los Stakeholders; y Scrum Team (ST), es el equipo de desarrollo e 

implementación de la solución planteada. 

En la Tabla 3, se muestra los roles de todos los participantes en la 

implementación de la plataforma e-commerce del presente trabajo de 

investigación.  

Tabla 3 

Roles de los participantes en la implementación de la plataforma e-commerce. 
Rol Nombre y 

Apellido 

Cargo 

Product Owner 

E-Commerce 

Product Owner 

del proceso 

productivo. 

Yulia Gonzales 

 

 

Julián Gonzales 

Socia del emprendimiento 

CUNTI 

 

Productor de Café 
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Scrum Master Migdalia Gonzales 

(actuando como 

SM) 

Bachiller de Ingeniería 

Empresarial y de Sistemas 

 

Scrum Team Migdalia Gonzales 

 

Victor Palomino 

Bachiller de Ingeniería 

Empresarial y de Sistemas 

Bachiller de Ingeniería 

Empresarial y de Sistemas 
 

Product backlog (listado de requerimientos iniciales del producto). 

En adelante se han definido las Historias de Usuarios (User Stories), donde 

se ha descrito la funcionalidad y se ha tomado la perspectiva del usuario y/o 

cliente. La Tabla 4 muestra los detalles del product backlog.
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Tabla 4 

Detalles del Product Backlog. 

 
Id Descripción de  

la Funcionalidad 

Prioridad Criterio de Validación Observación 

1 Diseño estructural  3 Diseñar edición de la plataforma 

de e-commerce  

Asegurar Servidor con 

certificado SSL 

2 Activación de 

PrestaShop en el 

Servidor web. 

3 Contratación de hosting y 

dominio, activación en el panel 

de control del servidor web 

usando el dominio adquirido y 

cargar paquetes de instalación 

de PrestaShop. 

Utilizar hosting y dominio 

existente.  

3 Instalación de 

PrestaShop en el 

hosting en línea. 

3 Seguir pasos del asistente de 

instalación de PrestaShop. 

Uso de asistente de instalación 

de PrestaShop 

4 Personalización 

de interfaz de 

usuario. 

3 

 

Añadir menú de contacto, 

logotipo, carrito de compras, 

banner superior, cargar el 

producto a la venta, banner 

inferior, barra de búsqueda, 

redes sociales, información de 

contacto 

Asegurar adquisición e 

instalación de Procesador de 

Pagos  

6 Dashboard de 

tráfico de clientes 

y Productos 

1 Activar la visualización de las 

ventas por clientes, 

visualización de los productos y 

ventas.  

Considerar todos los gráficos 

pertinentes para obtención de 

resultados. 

7 Monitoreo de 

Funcionamiento y 

puesta en 

producción 

3 Verificación del funcionamiento, 

ventas 

Asegurar la capacitación a los 

miembros de ventas del 

emprendimiento CUNTI. 
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Historias de usuarios. 

En adelante se listan los requerimientos ya priorizados en el producto 

backlog. 

Epic 1: Diseño estructural y Activación del Sistema de Gestión de 

Contenidos (CMS de sus siglas en inglés) de código abierto. 

- Como sistema, quiero ser capaz de soportar la plataforma e-

commerce, para que dicha plataforma funcione apropiadamente. 

- Como equipo Scrum, quiero seleccionar un plan de hosting y 

dominio, para tener la aprobación del propietario. 

- Como equipo Scrum, quiero activar en el panel de control del servidor 

web usando el dominio existente, para que el servicio esté listo y poder 

continuar con la creación y gestión del contenido. 

- Como equipo Scrum, quiero cargar los paquetes de instalación del 

CMS elegido, para que el servicio esté listo y poder continuar con la creación y 

gestión del contenido. 

- Como equipo Scrum, quiero realizar las pruebas de calidad. 

Epic 2: Proceso de Instalación del CMS elegido y personalizar plataforma 

e-commerce. 

- Como equipo Scrum, quiero seguir pasos del asistente de instalación 

del CMS, para tener la cuenta activa y poder seguir con la customización. 

- Como equipo Scrum, quiero ser capaz de personalizar el menú 

principal, logotipo, carrito de compras, banner superior, cargar el producto a la 

venta, banner inferior, barra de búsqueda, redes sociales, información de 

contacto, otros detalles de la customización de plataforma. 

- Como equipo Scrum, quiero realizar las pruebas de calidad. 

Epic 3: Lanzamiento de la plataforma e-commerce para el emprendimiento 

café CUNTI 

- Como equipo Scrum, quiero poner en producción la plataforma de e-

commerce para que el equipo scrum pueda realizar las pruebas de la plataforma. 

- Como equipo Scrum, quiero realizar las pruebas en producción, para 

que el emprendimiento de café CUNTI pueda realizar las pruebas en su tienda 

virtual (plataforma de e-commerce). 
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- Como equipo Scrum, quiero dar soporte para el levantamiento de 

observaciones de las pruebas en producción, para asegurar que la plataforma 

funcione como se esperaba. 

- Como propietario, quiero poder hacer una compra en línea, para 

asegurar que la plataforma funcione como se esperaba y poder publicarlo. 

- Como usuario final, quiero comprar, pagar y recibir mi producto 

adquirido, para que disfrute de mi café CUNTI en casa. 

Sprint backlog. 

Detalle de las actividades/historias que se realizaron durante cada Sprint 

(iteración). 
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Figura 9.  

Desglose de Historias por cada Sprint. 
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Determinación de iteraciones. 

Para la serie de Sprints, se ha considerado solamente 3 iteraciones cada 14 

días (2 semanas). Tal como se observa en la Tabla 5. 

Desarrollo por sprint. 

Plan de desarrollo. 

En el desarrollo del plan, se consideró las estimaciones de la capacidad 

del equipo scrum por cada iteración y su velocidad. 

- Se consideró 8 puntos de historias (Story points de sus siglas en 

inglés) por cada miembro del equipo Scrum. 

- Se consideró 1 punto de historia negativo por cada feriado durante el 

rango de fecha de las iteraciones. 
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Tabla 5 

Estimaciones de la capacidad del equipo Scrum por Sprints. 

N° Sprints S1.1   S1.2   S1.3   

Fecha inicial 7/7/2021   7/21/2021   8/4/2021   

Fecha final 20/7/2021   3/8/2021   17/8/2021   

Planeación 7/7/2021   21/7/2021   4/8/2021   

Grooming 7/14/2021   7/28/2021   8/11/2021   

Revisión 20/7/2021   3/8/2021   17/8/2021   

          

Feriados   0 Puntaje final 28 y 29 de julio 2 Puntaje final   0 Puntaje final 

Equipo Scrum  

Migdalia Gonzales 8 8  8 6  8 8 

Victor Palomino 8 8  8 6  8 8 

Capacidad   16   12   16 

Capacidad total 44         
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Tabla 6 

Listado de control en la planeación. 

Value Stream Scrum Team  

Capacidad estimada para todas los Sprints 44 

¿Se tienen todos los features disgregadas en 

historias? Si 

¿Se tienen todas las historias ya estimadas? Si 

¿Cuántas iteraciones planeadas se ha definido? 3 

¿Dependencias identificadas y resueltas? Si 

¿Riesgos Globales identificadas y plasmadas? Si 

¿Objetivos del equipo scrum plasmados? Si 

¿Listos para presentar el plan? N/A 

 

En el desarrollo del plan, se consideró las estimaciones de la capacidad 

del equipo scrum por cada iteración y su velocidad. 

Monitoreo. 

Se hizo el monitoreo de las iteraciones a través del board de Kanban en 

la herramienta Hoylu. 

Figura 10.  

Control de Historias de usuario en Kanban – Sprint 1.1. 
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Sprint 1 (S1). 

La planeación del Sprint 1.1 se realizó al inicio de cada Iteración (S1, S2 e 

S3) con el compromiso del equipo Scrum de lo realizado durante las dos 

semanas que dura las iteraciones. 

Diseño estructural,  

Diseñar edición de la plataforma e-commerce   

Asegurar Servidor con certificado SSL 

Entre las plataformas llamadas Open Source, conocidas como apliaciones 

de “código abierto” de uso público se tiene las siguientes: Magento2, 

WooCommerce (Wordpress), VirtueMarkt, Reaction Commerce, Opencart y la 

que nosotros elegimos para el presente estudio de Investigación PrestaShop.com 

por su flexibilidad, adaptabilidad de acuerdo a lo que el emprendimiento de café 

CUNTI necesitaba, fácil acceso al código fuente del software soportado en 

Linux, dinámico en versionamiento y compatibilidad para su fácil integración 

con plantillas (templates) de venta de café de bajo costo y responsive. 

Figura 11.  

Vista del portal de PrestaShop.com. 

 

Nota: Vista del portal de PrestaShop, Extraído de “Crea tu negocio online con PrestaShop”, 

por PrestaShop. Recuperado de https://www.PrestaShop.com/es. 

Para el alojamiento de la plataforma e-commerce, el emprendimiento de 

café CUNTI contrató el servicio de Namecheap ya que recomendamos estar 

dentro de los más accesibles económicamente en el mercado. 

Figura 12.  

Detalle de la adquisición del dominio en Namecheap.com. 

https://www.prestashop.com/es
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Nota: Recuperado de la información del emprendimiento CUNTI. 

En cuanto al plan del hosting se recomendó la adquisición del plan Stellar 

Business del mismo sitio web seguro brindado por Namecheap.com donde el 

certificado de SSL estaba incluido. 

Figura 13.  

Detalle de la adquisición del plan hosting en Namecheap.com. 

 

Nota: Recuperado de la información del emprendimiento CUNTI.
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Figura 14.  

Arquitectura de la solución. 

 

Activación de PrestaShop en el Servidor web. 

Ya contratado los servicios de hosting y dominio por el emprendimiento de 

café CUNTI, el siguiente paso es la activación de PrestaShop en el servidor web 

con el dominio http://vallecusco.com/cpanel procediendo con los paquetes de 

instalación de PrestaShop. 

Figura 15.  

Vista del panel de control (CPanel). 

 

Nota: Recuperado de la información del emprendimiento CUNTI. 

Sprint 2 (S2). 

Instalación de PrestaShop  

En adelante se presenta el detalle del proceso de instalación antes 

mencionado. 

http://vallecusco.com/cpanel
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Se ingresó al directorio principal del servidor (File Manager) para desplegar 

los archivos de instalación de PrestaShop en el servidor. 

- PrestaShop.zip 

- Index.php 

- Install: PrestaShop.html 

Figura 16.  

Vista del directorio principal. 

 

Nota: Recuperado de la información del emprendimiento CUNTI. 

Figura 17.  

Vista de archivos necesarios para instalación. 

 

Nota: Recuperado de la información del emprendimiento CUNTI. 

Teniendo las fases de desarrollo listos, se procedió con el proceso de 

instalación de PrestaShop en el hosting en línea. 



 39 

Figura 18.  

Ventana 1 de Asistente de Instalación-selección de idioma. 

 

 

Figura 19.  

Ventana 2 de Asistente de Instalación – Acuerdos de licencia. 

 

 

Figura 20.  

Ventana 3 de Asistente de Instalación – Compatibilidad del Sistema. 



 40 

 

 

Figura 21.  

Ventana 4 de Asistente de Instalación - Registro de información de la tienda. 

 

 

Figura 22.  

Ventana 5 de Asistente de Instalación – Configuración del sistema. 
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Nota1: se debe configurar la base de datos conectándolo al CPanel del hosting contratado por 

el emprendimiento CUNTI. 

Figura 23.  

Ventana 6 de Asistente de Instalación – Instalación de PrestaShop. 

 

 

Nota1: Es importante la eliminación de archivos no usados para evitar posibles errores de 

ejecución de la plataforma. 

Figura 24.  

Ventana 7 de Asistente de Instalación – enlace y vista de tienda virtual 

predeterminado. 
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Figura 25.  

Ventana 8 de Asistente de Instalación – vista administrador de tienda virtual 

predeterminado. 

 

 

Nota: Vista Administrador. Extraído de “User admin”. Recuperado de https://vallecusco.com/... 

Personalización en el gestor de módulos 

Figura 26.  

Vista personalización del módulo de banners. 
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 Nota: Vista personalización del módulo de banners. Extraído de “User admin”. Recuperado de 

https://vallecusco.com/. 

Personalización del catálogo de productos 

Figura 27.  

Vista personalización del módulo de productos. 

 

 Nota: Vista personalización de productos. Extraído de “User admin”. Recuperado de 

https://vallecusco.com/. 

Sprint 3 (S3). 

Fase de Testing  

En adelante se presentan algunas de las observaciones de los tests en 

producción, los cuales fueron levantados en su momento. 

- Luego de hacer click en un producto, se visualizaba doble precio. 

Figura 28.  

Vista que muestra doble precio en producción (antes). 
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Nota: Vista que muestra doble precio en producción (antes). Recuperado de 

https://vallecusco.com/ 

Figura 29.  

Vista que muestra solo un precio en producción (ahora). 

 

Nota: Vista que muestra solo un precio en producción (ahora). Recuperado de 

https://vallecusco.com/ 

En el carrito de compras, se reemplazó “Gratis” por “Entrega en Tienda”. 

Figura 30.  

Vista que muestra “Gratis” en el detalle del carrito (antes). 

https://vallecusco.com/
https://vallecusco.com/
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Nota: Vista que muestra “Gratis” en el detalle del carrito (antes). Recuperado de 

https://vallecusco.com/ 

Figura 31.  

Vista que muestra “Entrega en Tienda” en el detalle del carrito (ahora). 

 

Nota: Vista que muestra “Entrega en Tienda” en el detalle del carrito (ahora). Recuperado de 

https://vallecusco.com/ 

Gráfica de Burndown (The sprint burndown chart) 

Implementación 

La plataforma e-commerce (tienda virtual) para el emprendimiento de café 

CUNTI se lanzó al ambiente de producción el día 23 de agosto de 2021. 

En adelante se presentan algunas imágenes de la plataforma e-commerce del 

emprendimiento de café CUNTI. 

Figura 32.  

Vista Facebook de Lanzamiento de la plataforma e-commerce para café 

CUNTI. 

https://vallecusco.com/
https://vallecusco.com/
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Nota: Lanzamiento de la plataforma e-commerce para café CUNTI, Extraído de “página de 

Facebook de café CUNTI, por CUNTI, Recuperado de 

https://www.facebook.com/ProductosdeSantaTeresa/. 

Figura 33.  

Menú principal - plataforma e-commerce para el emprendimiento de café 

CUNTI. 
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Nota: Menú principal de la plataforma e-commerce, Extraído de “plataforma de e-commerce de 

café CUNTI, por CUNTI, Recuperado de https://vallecusco.com/. 

 

Figura 34.  

Vista de Productos - plataforma e-commerce para el emprendimiento de café 

CUNTI. 

 

Nota: Vista de productos en la plataforma e-commerce, Extraído de “plataforma de e-commerce 

de café CUNTI, por CUNTI, Recuperado de https://vallecusco.com/. 
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Figura 35.  

Vista de los pedidos realizados a través de la plataforma e-commerce de café 

CUNTI. 

 

Nota: Recuperado de los archivos del emprendimiento de café CUNTI. 

Figura 36.  

Vista de los pedidos en cola dentro de la plataforma e-commerce de café 

CUNTI. 

 

Nota: Recuperado de los archivos del emprendimiento de café CUNTI. 

Figura 37.  

Vista de la administración de clientes dentro de la plataforma e-commerce de 

café CUNTI. 
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Nota: Adaptado de los archivos del emprendimiento de café CUNTI. 

Grooming  

Esta sesión se realizó una vez por cada iteración donde se tuvo un momento 

de comprender las cosas que se venían, si era factible continuar y si se podían 

desglosar para trabajarlo a futuro. 

Revisión del Sprint (Sprint Review) 

La revisión se realizó una vez por iteración al final de cada Sprint, donde se 

revisó todo lo que se había logrado completar de acuerdo con lo considerado en 

la planeación del sprint. Aquí fue importante la participación del Product Owner 

y los Stakeholders necesitados. 

Retrospectiva del Sprint (Sprint retrospective) 

La retrospectiva se realizó una vez por iteración al final de cada Sprint, 

donde se compartió el crecimiento como equipo, que cosas estuvieron mal 

realizadas y que cosas se hicieron bien para tener en consideración para las 

siguientes planeaciones de Sprint 
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Reunión diaria del equipo (daily scrum meeting) 

Estas reuniones se llevaron a cabo cada día durante la duración del sprint 

donde se dio a conocer los impedimentos y nos permitió ser claros para 

continuar con lo planeado. 

Importante tener en consideración las preguntas frecuentes a responder para 

lograr cerrar la reunión dentro del tiempo establecido (15 min).
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CAPITULO V: RESULTADOS. 

En adelante se presentan los principales resultados del presente estudio de 

investigación. Estos resultados sirven para determinar el impacto de la 

plataforma e-commerce en las ventas de café del emprendimiento CUNTI en el 

Distrito de Santa Teresa, La Convención – Región Cusco en el año 2021. 

Variable dependiente  

Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa Teresa, 

La Convención, región Cusco. 

Indicador 

Tiempo de realización de una venta de café en la plataforma e-commerce 

en el año 2020 y 2021. 

En adelante se presentan los niveles de eficiencia de las ventas de café en 

grano y molido en los años 2020 y 2021 para el análisis descriptivo tomando en 

consideración los meses julio=1, agosto=2, septiembre=3 y octubre=4. 

Dimensión: Eficiencia 

Tabla 7 

Tiempo de realización de una venta 
Nivel de Eficiencia del tiempo de realización de una venta 

Mes Pre Test 
(horas) 

Post Test  
(horas) 

1 24.00 22.56 

2 32.00 20.00 

3 54.00 48.00 

4 48.00 17.20 

 

Tabla 8 

Estadística Descriptiva del tiempo de realización de una venta 
  N Mínimo Máximo Media Desviación 

estándar 

Pre Test 4 24.00 54.00 39.50 13.89 

Post Test 4 17.20 48.00 26.94 14.21 

Observación 4         

 

En la Tabla 8, se observa el tiempo de realización de una venta, donde la 

media es de 39.5 horas de la eficiencia resultante durante el año 2020 y 26.94 

para el año 2021, y su grado de variación respecto al promedio es de 13.89 para 

el año 2020 y 14.21 para el año 2021.
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Figura 38.  

Tiempo promedio de realización de una venta. 

 

 

En la Figura 38, se observa el tiempo que toma la realización de una venta, 

donde el promedio es de 39.5 horas en el Pre Test y 26.94 horas en el Post Test. 

Número de ventas totales 

Número de ventas de café - Año 2020 (Pre-Test). 

En adelante se presenta el número de ventas de café CUNTI en el año 2020, 

donde la Figura 39 muestra las ventas realizadas por meses. 

Figura 39.  

Ventas de café CUNTI por kilos - año 2020 (Pre Test). 
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Nota: Adaptado de los archivos del emprendimiento de café CUNTI. 

Número de ventas de café - Año 2021 (Post-Test). 

En adelante se presenta el número de ventas de café CUNTI en el año 2021, 

donde la Figura 40 muestra las ventas realizadas por meses posterior a la 

implementación de la plataforma e-commerce. 

Figura 40.  

Ventas de café CUNTI por kilos – año 2021 (Post Test). 

 

Nota: Adaptado de los archivos del emprendimiento de café CUNTI. 

Número de ventas de café presentaciones en grano y molido (Pre y Post) 

En adelante se presentan los niveles de eficacia de las ventas de café en 

grano y molido en los años 2020 y 2021 para el análisis descriptivo. 

Dimensión: Nivel de Eficacia 

Número de ventas de la presentación de café en grano 2020 y 2021  

Tabla 9 

Nivel de Eficacia Ventas de Café en Grano 
Nivel de Eficacia Ventas en Grano 

Mes Pre Test Post Test 

1 0.0333 0.1333 

2 0.0667 0.0000 

3 0.0667 0.0333 

4 0.0667 0.3000 



 54 

Tabla 10 

Estadística Descriptiva del nivel de eficacia de Ventas de café en grano antes y 

después de la implementación de la plataforma e-commerce 

  N Mínimo Máximo Media 
Desviación 
estándar 

Pre Test 4 0.03333333 0.066666667 0.058333333 0.01666667 

Post Test 4 0.00000000 0.30000000 0.11666667 0.13471506 

Observación 4         
 

En la Tabla 10, se observa el nivel de eficacia de las ventas de café en 

presentación de grano, donde la media es de 0.0583 de la eficacia resultante 

durante el año 2020 y 0.1167 para el año 2021, y su grado de variación respecto 

al promedio es de 0.0167 para el año 2020 y 0.1347 para el año 2021. 

Figura 41.  

Nivel promedio de eficacia – presentación de café en grano. 

 

 

En la Figura 41, se observa el nivel promedio de eficacia de las ventas de 

café en presentación de grano, donde el promedio es de 5.83% de la eficacia del 

promedio resultante durante el año 2020 y 11.67% para el año 2021. 

Número de ventas de la presentación de café molido 2020 y 2021  

Tabla 11 

Nivel de Eficacia Ventas de Café Molido 
Nivel de Eficacia Ventas Molido 

Mes Pre Test Post Test 

1 0.0667 0.5333 

2 0.1333 0.2500 

0.00%

5.00%

10.00%

15.00%

Media

5.83%

11.67%

Niveles promedio de eficacia -
presentación de café en grano

Pre Test Post Test



 55 

3 0.1333 0.8667 

4 0.0667 0.1000 

 

Tabla 12 

Estadística Descriptiva del nivel de eficacia de Ventas de café molido antes y 

después de la implementación de la plataforma e-commerce 
  N Mínimo Máximo Media Desviación 

estándar 

Pre Test 4 0.06666667 0.13333333 0.10000000 0.03849002 

Post Test 4 0.10000000 0.86666667 0.43750000 0.33785133 

Observación 4         

 

En la Tabla 12, se observa el nivel de eficacia de las ventas de café en 

presentación de molido, donde la media es de 0.1000 de la eficacia resultante 

durante el año 2020 y 0.4375 para el año 2021, y su variación respecto al 

promedio es de 0.3378 para el año 2020 y 0.3378 para el año 2021. 

Figura 42.  

Nivel promedio de eficacia – presentación de café molido. 

 

 

En la Figura 42 , se observa el nivel promedio de eficacia de las ventas de 

café en presentación en molido, donde el promedio es de 10.00% de la eficacia 

promedio resultante durante el año 2020 y 43.75% para el año 2021. 

Número de Ventas por Plataforma E-Commerce 

Tabla 13 

Número de ventas de café en grano y molido por E-commerce 
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Número de Ventas de café por E-commerce en kilos 

Mes Pre Test Post Test 

1 0.00 0.00 

2 0.00 1.25 

3 0.00 1.50 

4 0.00 1.50 
 

Tabla 14 

Estadística Descriptiva del número de ventas de grano y molido a través de E-

commerce antes y después de la implementación de la plataforma e-commerce 

  N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

estándar 

Pre Test 4 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 

Post Test 4 0.0000 1.5000 1.0625 0.7181 

Observación 4         
 

En la Tabla 14, se observa el número promedio de las ventas en kilos de 

café en presentación de grano y molido a través de la plataforma e-commerce, 

donde la media es de 0.0000 del número resultante durante el año 2020 y 1.0625 

para el año 2021, y su variación respecto al promedio es de 0.0000 para el año 

2020 y 0.7181 kilos para el año 2021. 

Figura 43.  

Número promedio de ventas de café en kilos por E-commerce. 

 

 

En la Figura 43, se observa el número promedio de ventas de café en kilos a 

través de la plataforma E-commerce, donde el promedio es de 0.0000 kilos 
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vendidos para el año 2020 (Pre Test) y 1.0625 kilos de café vendidos para el 

2021 (Post Test). 

Número de Ventas por WhatsApp 

Tabla 15 

Número de ventas de café en grano y molido por WhatsApp 

Número de Ventas de café por WhatsApp en kilos 

Mes Pre Test Post Test 

1 1.50 5.50 

2 3.00 2.50 

3 3.00 12.00 

4 2.00 4.50 

 

Tabla 16 

Estadística Descriptiva del número de ventas de grano y molido a través de 

WhatsApp antes y después de la implementación de la plataforma e-commerce 
  N Mínimo Máximo Media Desviación estándar 

Pre Test 4 1.5000 3.0000 2.3750 0.7500 

Post Test 4 2.5000 12.0000 6.1250 4.1105 

Observación 4         

 

En la Tabla 16, se observa el número promedio de las ventas en kilos de café en 

presentación de grano y molido a través de WhatsApp, donde la media es de 

2.3750 del número resultante durante el año 2020 y 6.1250 para el año 2021, y 

su variación respecto al promedio es de 0.7500 para el año 2020 y 4.1105 kilos 

para el año 2021. 

Figura 44.  

Nivel promedio de ventas de café en kilos por WhatsApp. 
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En la Figura 44, se observa el número promedio de ventas de café en kilos a 

través de WhatsApp, donde el promedio es de 2.3750 kilos vendidos para el año 

2020 (Pre Test) y 6.1250 kilos de café vendidos para el 2021 (Post Test). 

Número de Ventas por Facebook 

Tabla 17 

Número de ventas de café en grano y molido por Facebook 

Número de Ventas de café por Facebook en kilos 

Mes Pre Test Post Test 

1 0.00 4.50 

2 0.00 0.00 

3 0.00 0.00 

4 0.00 0.00 

 

Tabla 18 

Estadística Descriptiva del número de ventas de grano y molido a través de 

Facebook antes y después de la implementación de la plataforma e-commerce 
  N Mínimo Máximo Media Desviación 

estándar 

Pre Test 4 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 

Post Test 4 0.0000 4.5000 1.1250 2.2500 

Observación 4         

 

En la Tabla 18, se observa el número promedio de las ventas en kilos de 

café en presentación de grano y molido a través de Facebook, donde la media es 

de 0.0000 del número resultante durante el año 2020 y 1.125 para el año 2021, y 
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su variación respecto al promedio es de 0.0000 para el año 2020 y 2.2500 kilos 

para el año 2021. 

Figura 45.  

Número promedio de eficacia – ventas por Facebook. 

 

 

En la Figura 45, se observa el número promedio de ventas de café en kilos a 

través de Facebook, donde el promedio es de 0.000 kilos vendidos para el año 

2020 (Pre Test) y 1.1250 kilos de café vendidos para el 2021 (Post Test). 

 

Nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento de café CUNTI 

Dimensión: satisfacción del cliente. 

Tabla 19 

Evaluación pregunta 3. 

¿Cuál es la probabilidad de que Ud. 

recomiende nuestro café CUNTI a sus 

amigos y/o familiares? Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

acumulado 

Nada probable (0) 0 0.00% 0.00% 

Poco probable (1) 0 0.00% 0.00% 

Probable (2) 4 21.05% 21.05% 

Muy probable (3) 15 78.95% 100.00% 

Total 19 100.00%  
 

En la Tabla 19, se observa que el 100% de los clientes de café CUNTI 

recomendarían el producto a sus amigos y/o familiares. 
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Tabla 20 

Nivel de satisfacción – variable 3 
¿Cuál es la probabilidad de 
que Ud. recomiende 
nuestro café CUNTI a sus 
amigos y/o familiares? 

Frecuencia 

3 15 

2 4 

N° de Obs 19 

 

Figura 46.  

Satisfacción con el producto para ser recomendado. 

 
 

Se observa en la Figura 46 que los clientes más satisfechos son quienes 

recomendarían los productos de café CUNTI a sus amigos y/o familiares. 

 

Formula 
    

    

    

    
Muy probable (3) 15 100% 15 

Probable (2) 4 75% 3 

    

 NSACECC = 94.74% 

 



 61 

Tabla 21 

Evaluación pregunta 9. 
En general ¿Cuál es su satisfacción 

de su compra a través de nuestra 

tienda virtual? Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

acumulado 

Nada satisfecho (0) 0 0.00% 0.00% 

Poco satisfecho (1) 0 0.00% 0.00% 

Satisfecho (3) 4 21.05% 21.05% 

Normal (2) 5 26.32% 47.37% 

Muy satisfecho (4) 10 52.63% 100.00% 

Total 19 100.00%  
 

El 73.68% de los encuestados se encuentran satisfechos y muy satisfechos 

con su compra de café usando la plataforma e-commerce, evidenciando así que 

la tienda virtual para café CUNTI será de gran utilidad para sus clientes. Por 

otro lado, el 26.32 % es neutro en su satisfacción. 

Tabla 22 

Nivel de satisfacción – variable 9 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 47.  

Satisfacción con su compra usando el portal e-commerce. 

 

En general ¿Cuál es su 
satisfacción de su 
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4 10 
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Se observa en la Figura 47 que los clientes satisfechos y más satisfechos son 

quienes recomendarían la plataforma e-commerce a sus amigos y/o familiares 

con la intención de compra de alguna presentación de café. 

 

Formula 
  

  

  

  

Muy satisfecho (4) 10 100% 10 

Normal (2) 5 75% 3.75 

Satisfecho (3) 4 50% 2 

    

 NSACECC = 82.89% 

Variable independiente  

Plataforma e-commerce. 

Indicador 

Facilidad de uso 

Dimensión: usabilidad 

Tabla 23 

Facilidad de Uso – variable 5 
¿Le parece 
fácil la 
navegación en 
nuestra tienda 
virtual? 

Frecuencia 

1 (Si) 18 

2 (No lo sé) 1 

N° de Obs 19 

 

Figura 48.  

Facilidad de uso. 
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Se observa en la Figura 48 que la mayoría de los clientes encuentran la 

plataforma e-commerce fácil de usar durante su navegación. 

Claridad y organización de la información 

Dimensión: Contenido de la plataforma 

Tabla 24 

Claridad y organización de la información – variable 6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 49.  

Claridad y organización de la información. 

Pregunta 6 
¿Encuentra toda la 
información en 
nuestra tienda 
virtual para decidir 
su compra? 

Conteo 

1 (Si) 17 

2 (Sin Opinión) 1 

0 (No) 1 

N° de Obs 19 
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Se observa en la Figura 49 que la mayoría de los clientes de café CUNTI si 

encuentran o han encontrado toda la información necesaria encuentran la 

plataforma e-commerce y decidir su compra en base a ello. 

Número de salida de mensajes 

Dimensión: Seguimiento de estados del pedido 

Tabla 25 

Número de notificaciones por cliente 
Cliente Cantidad 

Cliente 1 4 

Cliente 2 4 

Cliente 3 4 

Cliente 4 5 

Cliente 5 6 

Cliente 6 4 
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Figura 50.  

Notificaciones por cliente. 

 

 

Se observa en la Figura 50 que los clientes de café CUNTI reciben entre 

cuatro (4) y seis (6) notificaciones desde la realización de su pedido a través de 

la plataforma e-commerce. 
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Figura 51.  

Proceso de Compra de café en la plataforma e-commerce de café CUNTI. 
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Hipótesis de investigación  

En cuanto a la Hipótesis general, se puede decir que la implementación de 

la plataforma e-commerce impacta de manera positiva en las ventas de café del 

emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - Región 

Cusco durante el año 2021. 

En cuanto a las Hipótesis Especificas, se analiza a continuación 

H1: La implementación de una plataforma e-commerce reduce el tiempo 

promedio de la realización de una venta de café del emprendimiento CUNTI en 

el Distrito de Santa Teresa, La Convención - Región Cusco durante el año 2021. 

Indicador: Nivel de Eficiencia (NEficiencia) 

NEficiencia (antes): Nivel promedio de eficiencia PRE de la realización de 

una venta. 

NEficiencia (después): Nivel promedio de eficiencia POST de la realización 

de una venta. 

Hipótesis Nula (H0): La plataforma e-commerce no reduce el tiempo 

promedio de la realización de una venta de café del emprendimiento CUNTI en 

el Distrito de Santa Teresa, La Convención - Región Cusco en el año 2021.  

 

𝐻0 = 𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎 (𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠) ≥  𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎 (𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠) 

 

Hipótesis Alternativa (H1): La plataforma e-commerce reduce el tiempo 

promedio de la realización de una venta de café del emprendimiento CUNTI en 

el Distrito de Santa Teresa, La Convención - Región Cusco en el año 2021. 

 

𝐻1 = 𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎 (𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠)  ≤  𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎 (𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠)  

 

H2: La plataforma e-commerce incrementa el número de ventas de café del 

emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - Región 

Cusco en el año 2021. 

Indicador: Nivel de Eficacia (NEficacia) 

NEficacia (antes): Nivel promedio de eficacia PRE del número de ventas. 
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NEficacia (después): Nivel promedio de eficacia POST del número de 

ventas. 

Hipótesis Nula (H0): La plataforma e-commerce no incrementa el número 

de ventas de café del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La 

Convención - Región Cusco en el año 2021.  

 

𝐻0 = 𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖𝑎 (𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠) ≤  𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖𝑎 (𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠) 

 

Hipótesis Alternativa (H1): La plataforma e-commerce incrementa el 

número de ventas de café del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa 

Teresa, La Convención - Región Cusco en el año 2021. 

 

𝐻1 = 𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖𝑎 (𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠)  ≥  𝑁𝐸𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖𝑎 (𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠)  

 

H3: La plataforma e-commerce mejora el nivel de satisfacción de sus clientes 

del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención - 

Región Cusco en el año 2021. 

Indicador: Nivel de Satisfacción (NSatisfacción) 

NSatisfacción (antes): Nivel satisfacción PRE de clientes satisfechos. 

NSatisfacción (después): Nivel satisfacción POST de clientes satisfechos. 

Hipótesis Nula (H0): La plataforma e-commerce no mejora el nivel de 

satisfacción de sus clientes del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa 

Teresa, La Convención - Región Cusco en el año 2021. 

 

𝐻0 = 𝑁𝑆𝑎𝑡𝑖𝑠𝑓𝑎𝑐𝑐𝑖ó𝑛 (𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠) ≥  𝑁𝑆𝑎𝑡𝑖𝑠𝑓𝑎𝑐𝑐𝑖ó𝑛 (𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠) 

 

Hipótesis Alternativa (H1): La plataforma e-commerce no mejora el nivel 

de satisfacción de sus clientes del emprendimiento CUNTI en el Distrito de 

Santa Teresa, La Convención - Región Cusco en el año 2021. 

 

𝐻1 = 𝑁𝑆𝑎𝑡𝑖𝑠𝑓𝑎𝑐𝑐𝑖ó𝑛 (𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠) ≤  𝑁𝑆𝑎𝑡𝑖𝑠𝑓𝑎𝑐𝑐𝑖ó𝑛 (𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢é𝑠)  
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CAPITULO VI: DISCUSIÓN DE RESULTADOS. 

Los resultados del presente trabajo de investigación fueron obtenidos a través 

de un cuestionario estructurado realizando una encuesta en línea a los clientes del 

emprendimiento de café CUNTI. Además, se tuvo acceso a la información del 

emprendimiento para la revisión documental de las ventas de café en grano y molido 

de los años 2020 y 2021 donde se elaboraron Fichas Técnicas de revisión 

documental. 

Tiempo de realización de una venta  

- Parrales (2017) implementó una plataforma e-commerce para aportar 

significativamente al desarrollo económico con la demanda de ventas 

de productos agrícolas, utilizó PrestaShop para el desarrollo de la 

tienda para ASOCERE. En nuestro caso también utilizamos la 

plataforma PrestaShop para el desarrollo de la tienda virtual del 

emprendimiento CUNTI e integrado a una plantilla de diseño adaptable 

para las ventas de café. 

Número de ventas de la presentación de café en grano durante los años 

2020 y 2021 

Número de ventas de la presentación de café molido durante los años 2020 

y 2021 

Número de Ventas por Plataforma E-Commerce 

Número de Ventas por WhatsApp 

Número de Ventas por Facebook 

- Los resultados obtenidos corresponden al área de ventas del 

emprendimiento de café CUNTI. 

- Los objetivos e hipótesis de la presente investigación se plasmaron con 

énfasis a la variable dependiente “ventas”, aunque se realizó el 

dimensionamiento para la variable “plataforma e-commerce”, no se 

añadieron objetivos puntuales para dicha variable. 

- Mata & Quesada (2015), realizaron un estudio de casos exploratorio a 4 

empresas torrefactoras quienes tenían como uno de sus deseos de 

aumentar sus ventas con un sitio de comercio electrónico, las ventas 

para Britt alcanzaron a 18% aproximadamente utilizando el comercio 

electrónico en el 2013 y en cuanto a las demás empresas del modelo 
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Business to Consumer (B2C) en estudio no superaron el 1% ello 

supone la ventaja de las estrategias que se emplean para el 

cumplimiento de objetivos, todo el estudio basado en encuestas 

semiestructuradas y revisión documental de Artículos de las empresas 

en estudio y sus sitios webs; en nuestro caso el estudio también fue 

dirigido a un modelo de negocios B2C donde se pretendía incrementar 

las ventas a través de ventas en la plataforma e-commerce, en donde 

alcanzaron a 12.78% las ventas en ese canal, la recolección de 

información en el trabajo de investigación fue soportado también en 

encuesta pero en este caso fue estructurado y también se realizó la 

revisión documental del emprendimiento. 

Es importante resaltar que se observa un porcentaje positivo en el 

incremento de las ventas haciendo uso de la plataforma e-commerce 

para el emprendimiento de café CUNTI, no pudiendo comparar los 

porcentajes alcanzados con el estudio de Mata & Quesada dado que las 

estrategias aplicadas y los tiempos de implementación son distintos. 

- Daviran (2018), desarrolló un e-commerce para el proceso de ventas, 

logrando el incremento del grado de eficacia del cierre de ventas del 

39% al 47%, en nuestro caso el nivel de eficacia se incrementó de 16% 

al 55% considerando las ventas totales de café en grano y molido. 

Aunque la diferencia de porcentajes no es similar, se observa un 

incremento positivo del grado de eficacia para la variable ventas. 

- Gómez (2015), implementó un portal e-commerce, logrando el 

incremento del número de ventas por mes en 24%, en nuestro caso fue 

en promedio 62% por mes. 

Nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento de café CUNTI 

- Limongi (2017), implementó una plataforma web para mejorar la 

calidad del servicio de atención a los clientes, en donde lograron visitas 

en el servicio de pedidos, en nuestro caso con la implementación de la 

plataforma e-commerce logramos que el emprendimiento CUNTI tenga 

nuevos pedidos usando la plataforma. 

Facilidad de uso 
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- Njeje (2008), implementó una plataforma e-commerce para ayudar a 

pequeños emprendedores vender su arte y productos artesanales donde 

el diseño de front-end fue enfocado sobre la interfaz del cliente, en 

nuestro caso la implementación de la plataforma e-commerce también 

se enfoca en emprendedores como es el caso del emprendimiento de 

café CUNTI, donde elegimos un diseño adaptable para front-end y 

amigable hacia el usuario final. 

Claridad y organización de la información 

- La metodología ágil y herramientas digitales empleadas en el presente 

trabajo de investigación, se puede generalizar para distintos campos, no 

solamente en proyectos de desarrollo y gestión de software. 

Número de salida de mensajes 

- Dentro de las limitaciones que existieron en el desarrollo de la presente 

investigación, se puede mencionar principalmente al número de ventas 

del emprendimiento de café CUNTI, siendo estas mínimas por mes. Y 

con respecto al dimensionamiento de la variable independiente 

“plataforma e-commerce” se cree fue limitada solo a tres, pudiendo 

considerarse a otros como al diseño de interfaz, intención de compra, 

experiencia de usuario, etc. 

Todo ello en contraste con los antecedentes presentados en el capítulo II 

(Marco teórico).
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES. 

Con la implementación de la plataforma e-commerce, se logró determinar un 

impacto positivo en las ventas de café del emprendimiento CUNTI en el Distrito de 

Santa Teresa, La Convención – Región Cusco en el año 2021. Las ventas reflejaron 

el 12.78% a través de la plataforma y adicionalmente se tuvieron pedidos que 

quedaron a espera de pago por falta de stock en los meses de octubre y noviembre. 

Con la implementación de la plataforma e-commerce, el tiempo promedio de 

realización de una venta de café disminuyó a 26.94 horas por pedido en el año 2021, 

siendo este menor al año 2020 que alcanzaba 39.50 horas. 

 Las ventas de café con la plataforma e-commerce en el año 2021, alcanzaron a 

un promedio de 1.0625 kilos por mes en los meses de julio a octubre. 

El grado de eficacia de las ventas incrementaron de 16% a 55% en cuanto a las 

ventas totales de los meses de Julio a octubre. 

El número de ventas por mes se incrementó al 62% tomando en consideración 

el año 2021. 

El nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento de café CUNTI con 

la plataforma e-commerce alcanzó a 82.89% en el año 2021, es favorable, sus 

clientes se encuentran satisfechos para recomendar el producto y la plataforma e-

commerce con sus amigos y familiares. 

Finalmente, con el aporte económico al 100% de los socios del 

emprendimiento de café CUNTI, la implementación de la plataforma e-commerce 

fue viable.
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CAPITULO VIII: RECOMENDACIONES. 

En adelante se presentan nuestras recomendaciones a tener en consideración por 

los investigadores y demás interesados en el área de comercio electrónico. 

- Un área importante donde hace falta profundizar la investigación es la 

integración de seguimiento a carritos de compra abandonados cuando por 

distintas razones el posible cliente no terminó de realizar su compra, es 

ahí donde se debería agregar a las notificaciones ya existentes, un tipo de 

notificación que tenga la finalidad de recordar la compra pendiente y/o 

envío automático de dicha notificación cuando el producto (en intento de 

compra) está disponible / en oferta/ promoción u otro estado actual con el 

fin de que este posible cliente pueda decidir/concretar su compra 

(realización de un nuevo pedido). 

- También es importante mencionar que por temas de tiempo y 

considerando este un emprendimiento a la fecha, no se logró 

habilitar/usar todos los módulos existentes en la plataforma de comercio 

electrónico en estudio, creemos que se podría trabajar y profundizar en 

ello para la correcta integración deseada según el tipo de empresa que 

desee implementar una plataforma e-commerce. 

- La utilización de las herramientas tecnológicas ágiles como Scrum, 

Kanban, Hoylu, entre otros nuevos que surjan, son importantes para la 

gestión/desarrollo adecuado en la implementación de la plataforma e-

commerce. 

- Es importante tener en cuenta la capacitación del personal para el uso de 

la plataforma de e-commerce con el fin de conocer los módulos a utilizar 

y para gestionarlos. 

- Se deberá iniciar estrategias de marketing digital relevantes antes del 

inicio de la producción de café del emprendimiento CUNTI siendo este 

producto estacionario, con el fin de que se alcancen mayores resultados 

en cuanto a las ventas.  

- El módulo Catálogo dentro de la plataforma PrestaShop, tiene un alcance 

para agregar productos y categorías de productos en caso de que el 

emprendimiento de café CUNTI desee ampliar su cartera de productos, los 

cuales serán posibles añadirlos fácilmente y sin problemas. 
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- El módulo Catálogo dentro de la plataforma PrestaShop, tiene también la 

opción de añadir marcas y proveedores en caso de que los investigadores 

interesados en el tema deseen implementar una plataforma de e-

commerce para una asociación de emprendedores o agricultores. 

- El módulo de pago se encuentra actualmente configurada para pagos con 

“transferencia Bancaria” y “contra rembolso”; y también se trabajó en la 

configuración de pagos con Paypal (ver Anexo I), el cuál se encuentra 

lista para su activación. Es importante la integración de nuevas formas de 

pagos desde “personalización de módulos” en el “catálogo de módulos”  

donde no generen comisiones para la empresa en estudio y a fin de que el 

usuario final tenga mayores alternativas al momento de realizar el pago 

de su pedido y se sienta seguro y confiable. 

- Es importante estar al día con el pago de los servicios web utilizados en la 

implementación de la plataforma de e-commerce; tales cómo dominio 

contratado, certificados SSL, plan hosting, y demás para seguir vigentes y 

acceder a la plataforma e-commerce en línea. 

- Finalmente, es importante considerar el mantenimiento de la tienda virtual 

y la actualización de las versiones nuevas de la plataforma PrestaShop que 

ofrece cada cierto tiempo para la utilización de nuevas herramientas, 

módulos, servicios y demás con la finalidad de no quedar desfasados en el 

tiempo.  
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ANEXOS. 

Anexo A - Producción de Café a nivel mundial por paises. 
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Anexo B - Precios de café por países en centavos por libra. 
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Anexo C - Producto Bruto Interno y Demanda Interna Nacional. 
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Anexo D - Producción Agropecuaria Nacional. 
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Anexo E - Datos Generales de la Región Cusco. 
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Anexo F – Mapa Distrital de La Provincia de La Convención. 
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Anexo G – Cuadro de Valor Agregado Bruto para Cusco 2017 y 2020. 
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Anexo H – Regiones principales de cultivo de Café en Perú. 
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Anexo I – Vista del botón “Pagar con PayPal” (En espera de activación) 
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Anexo J – Detalle de Encuesta. 

Encuesta 

Encuesta de satisfacción del proceso 

de ventas de café CUNTI. 
Estimados clientes,  

La presente es para saludarlos y a la vez solicitarles su feedback sobre nuestros 

productos y nuestra tienda virtual (https://vallecusco.com/). 

*Obligatorio 

Pregunta 1 

¿Desde cuándo consume nuestro café CUNTI? * 
menos de 1 mes 
de 1 a 3 meses 

de 3 a 6 meses 
de 6 a 1 año 
más de 1 año 

Pregunta 2 

¿Qué destaca de nuestro café CUNTI? * 
Calidad 

Precio 
Presentación 
Calidad y Precio 
Otro 

En caso de marcar "otro", especifique por favor. 

Pregunta 3 

¿Cuál es la probabilidad de que Ud. recomiende nuestro café CUNTI a sus 

amigos y/o familiares? * 
Muy probable 
Probable 
Poco probable 
Nada probable 

Proceso de venta 

Pregunta 4 

¿Qué canal utiliza para comprar nuestro café CUNTI? * 
Facebook 
WhatsApp 
Tienda Virtual 
Otro 

En caso de marcar "otro", especifique por favor. 

https://vallecusco.com/
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Pregunta 5 

¿Le parece fácil la navegación en nuestra tienda virtual? 
Sí 
No 
Sin Opinión 
 

Pregunta 6 

¿Encuentra toda la información en nuestra tienda virtual para decidir su 

compra? 
Sí 
No 
Sin opinión 

Pregunta 7 

¿Cuánto tiempo demora en generar su compra en nuestra tienda virtual? 
Menos de 2 min 
Entre 2 a 5 min 

Entre 5 y 10 min 
Mas de 10 min 

Pregunta 8 

¿Ha tenido algún inconveniente en nuestra tienda virtual? * 
Sí 
No 

En caso de marcar "SI" por favor describa brevemente el inconveniente. 

Pregunta 9 

En general ¿Cuál es su satisfacción de su compra a través de nuestra 

tienda virtual? * 
Muy satisfecho 
Satisfecho 
Normal 
Poco satisfecho 
Nada satisfecho 

En caso de marcar "nada satisfecho" por favor déjenos su comentario para 

seguir mejorando. 

 

Muchas gracias! 
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Anexo K – Resultado de Encuesta. 
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Anexo L – Matriz de Consistencia. 

Matriz de Consistencia 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS Operacionalización de las variables 

Problema 

General: 

Objetivo 

general: 

Hipótesis 

Principal: 
VARIABLE 

DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 
DIMENSIONES INDICADORES Técnica Instrumento 

Unidad de 

Medición 

Escala de 

Actitudes 
Fórmula Leyenda 

¿Cómo la 

plataforma e-

commerce 

impacta en las 

ventas de café del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención - 

Región Cusco en 

el año 2021? 

Determinar el 

impacto de la 

plataforma e-

commerce en las 

ventas de café del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención – 

Región Cusco en 

el año 2021 

La plataforma e-

commerce 

impacta de 

manera positiva 

en las ventas de 

café del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención - 

Región Cusco en 

el año 2021 

Independiente: 

Se refiere a un 

sitio web de 

comercio 

electrónico en 

línea donde el 

usuario puede 

realizar una 

compra, una 

reserva, o envío de 

una consulta en 

cualquier 

presentación del 

café CUNTI.  

Usabilidad Facilidad de uso 
Encuesta en 

línea 

Cuestionario 

estructurado 

Número de 

Clientes 

quienes 

encuentran 

fácil de usar 

la 

plataforma  

Opinión 

    

Plataforma e-

commerce 

Contenido de la 

plataforma 

Claridad y 

organización de la 

información 

Encuesta en 

línea 

Cuestionario 

estructurado 

Número de 

Clientes 

quienes 

encuentran 

información 

precisa en la 

plataforma 

Opinión 

    

Seguimiento de 

estados del pedido 

Número de salida 

de mensajes 

Estadística de 

PrestaShop 

Revisión 

documental 

Unidades 

vendidas 
datos N° de ventas 
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Problemas 

Específicos: 

Objetivos 

específicos: 

Hipótesis 

específicas: 
Dependiente:         

          

¿Cuál es el 

tiempo promedio 

de realización de 

una venta de café 

del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención - 

Región Cusco en 

el año 2021? 

Determinar el 

tiempo promedio 

de la realización 

de una venta de 

café en la 

plataforma e-

commerce en el 

año 2021 

La plataforma e-

commerce reduce 

el tiempo 

promedio de la 

realización de 

una venta de café 

del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención - 

Región Cusco en 

el año 2021. 

Ventas de café 

del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención, 

región Cusco  

Se refiere a la 

acción y efecto de 

vender cualquier 

presentación del 

café CUNTI ya 

sea en grano o 

molido. 

Eficiencia 

Tiempo de 

realización de una 

venta 

Ficha de 

revisión de 

documentación 

Revisión 

documental 
horas Razón 

 

TPRV: Tiempo 

promedio de 

realización de 

una venta, Tvr: 

Tiempo de venta 

realizada, n: 

cantidad de 

registros de 

ventas 

¿Cuál es el 

número de ventas 

de café del 

emprendimiento 

CUNTI con la 

plataforma e-

commerce en el 

año 2021? 

Determinar el 

número de 

ventas de café 

con la 

plataforma e-

commerce en el 

año 2021 

La plataforma e-

commerce 

incrementa el 

número de ventas 

de café del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención - 

Región Cusco en 

el año 2021 

Eficacia 

Número de ventas 

de la presentación 

de café en grano 

durante los años 

2020 y 2021  

Ficha de 

revisión de 

documentación 

Revisión 

documental 
% Razón 

  

Número de 

productos 

vendidos en el 

año 2020 y 2021 
Número de ventas 

de la presentación 

de café molido 

durante los años 

2020 y 2021 

Ficha de 

revisión de 

documentación 

Revisión 

documental 
% Razón 

Número de Ventas 

por Plataforma E-

Commerce 

Estadística de 

PrestaShop 

Revisión 

documental 

Unidades 

vendidas 
datos 

N° de ventas en E-

commerce 
  

Número de Ventas 

por WhatsApp 

Ficha de 

revisión de 

documentación 

Revisión 

documental 

Unidades 

vendidas 
datos 

N° de ventas en 

WhatsApp 
  

Número de Ventas 

por Facebook 

Ficha de 

revisión de 

documentación 

Revisión 

documental 

Unidades 

vendidas 
datos 

N° de ventas en 

Facebook 
  

𝑁
𝑖𝑣

𝑒𝑙
 𝑑

𝑒 
𝐸

𝑓
𝑖𝑐

𝑎
𝑐𝑖

𝑎
=

(𝑉
𝑒𝑛

𝑡𝑎
𝑠 

𝑟𝑒
𝑎

𝑙𝑖
𝑧𝑎

𝑑
𝑎

𝑠)

(𝑉
𝑒𝑛

𝑡𝑎
𝑠 

𝑒𝑠
𝑝

𝑒𝑟
𝑎

𝑑
𝑎

𝑠)
∗

1
0

0
 

𝑇𝑃𝑅𝑉 =
∑ (𝑇𝑣𝑟)𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
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Problemas 

Específicos: 

Objetivos 

específicos: 

Hipótesis 

específicas: 
Dependiente:         

          

¿Cuál es el nivel 

de satisfacción 

de sus clientes 

del 

emprendimiento 

CUNTI con la 

plataforma e-

commerce en el 

año 2021? 

Determinar el 

nivel de 

satisfacción de 

sus clientes con 

la plataforma e-

commerce en el 

año 2021 

La plataforma e-

commerce 

mejora el nivel 

de satisfacción 

de sus clientes 

del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

Distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención - 

Región Cusco en 

el año 2021 

Ventas de café 

del 

emprendimiento 

CUNTI en el 

distrito de Santa 

Teresa, La 

Convención, 

región Cusco 

Se refiere a la 

acción y efecto de 

vender cualquier 

presentación del 

café CUNTI ya 

sea en grano o 

molido. 

Satisfacción del 

Cliente 

Nivel de 

satisfacción de los 

clientes del 

emprendimiento 

de café CUNTI 

Encuesta en 

línea 

Cuestionario 

estructurado 

Número de 

Clientes 

satisfechos 

Opinión 

 

 

 

 

 

 

 

NSACECC = 

Nivel de 

satisfacción de 

los clientes del 

emprendimiento 

de café CUNTI. 

CS=Clientes 

satisfechos del 

emprendimiento 

de café CUNTI, 

n=Cantidad de 

clientes del 

emprendimiento 

de café CUNTI.  
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Anexo M – Ficha Técnica – Instrumento de Recolección de Datos. 

Ficha Técnica - Instrumento de Recolección de Datos 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla 

Instrumento: Revisión documental 

Técnica: Ficha de revisión de documentación 

Objetivo 

Determinar el impacto de la plataforma e-commerce en las ventas de café 
del emprendimiento CUNTI en el Distrito de Santa Teresa, La Convención 

– Región Cusco en el año 2021 

Fecha de 
inicio de 
aplicación: Mes de julio del 2020 

Fecha fin: Mes de octubre del 2020 

Duración: 4 meses 

Elección de técnica e instrumento 

Variable Tipo de Variable  Técnica Instrumento 

Ventas de café 
del 

emprendimiento 
CUNTI en el 

distrito de 
Santa Teresa, 

La Convención, 
región Cusco  

Dependiente 

Ficha de revisión de 
documentación 

Revisión documental 

Encuesta en línea Cuestionario estructurado 

Estadística de PrestaShop 

Revisión documental 

Estadística de WhatsApp 

Plataforma e-
commerce 

Independiente 
Estadística de PrestaShop Revisión documental 

Encuesta en línea Cuestionario estructurado 

 

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas 

en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de Grado). 

https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015
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Anexo N – Ficha de Revisión de documentación Variable Dependiente -Eficiencia 2020. 

Ficha de revisión de documentación 

Investigador: 
Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla 
  Tipo de Prueba Pre Test 

Nombre del 
Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la 
investigación  Nivel de Eficiencia 

Indicador 1 
Tiempo de realización de una venta en el 2020 

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2020 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2020 

Duración: 4 meses 

Variable 
Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el 
distrito de Santa Teresa, La Convención, región 

Cusco  
  

Tipo de 
Variable 

Dependiente 

Unidad de 
Medición 

horas   Fórmula 

  

Ítem Fecha Vendedor 

Ventas 
Realizadas 

(VR) en 
kilos  

Tiempo 
de 

Venta 
(horas) 

Notas 
Tiempo 
por mes 
(horas) 

Tiempo Promedio 
de realización de 
una venta (horas) 

Desviación 
estándar 

1 
24/07/2020 Vendedor 3 0.5 24   

48 24.00 0 25/07/2020 Vendedor 3 1 24   

2 

3/8/2020 Vendedor 3 1.75 48   

96 32.00 13.85640646 

12/8/2020 Vendedor 3 1 24   

28/8/2020 Vendedor 3 0.25 24   

3 

1/9/2020 Vendedor 3 1 72   

216 54.00 22.97825059 

14/09/2020 Vendedor 3 0.5 48   

15/09/2020 Vendedor 3 1 24   

25/09/2020 Vendedor 3 0.5 72   

4 
8/10/2020 Vendedor 3 1 48   

96 48.00 0 16/10/2020 Vendedor 3 1 48   

 

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de 

Grado). https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015

𝑇𝑃𝑅𝑉 =
∑ (𝑇𝑣𝑟)𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
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Anexo O – Ficha de Revisión de documentación Variable Dependiente -Eficiencia 2021. 

Ficha de revisión de documentación 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla Tipo de Prueba Post Test 

Nombre del Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la investigación  Nivel de Eficiencia 

Indicador 1 Tiempo de realización de una venta en el 2021 

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2021 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2021 

Duración: 4 meses 

Variable 
Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa Teresa, La 

Convención, región Cusco  
Tipo de Variable Dependiente 

Unidad de Medición horas Fórmula   

Ítem Fecha Vendedor 
Ventas Realizadas 

(VR) en kilos Tiempo de Venta (horas) Notas 
Tiempo por mes 

(horas) 
Tiempo Promedio de 

realización de una venta Desviación Estándar 

1 

15/7/2021 Vendedor 3 1.5 15   

203 22.56 16.99 

16/7/2021 Vendedor 3 1.75 24   

16/7/2021 Vendedor 3 0.25 1   

16/7/2021 Vendedor 3 0.5 18   

16/7/2021 Vendedor 3 0.5 24   

17/7/2021 Vendedor 3 4 48   

19/7/2021 Vendedor 3 0.5 24   

19/7/2021 Vendedor 3 0.5 1   

25/7/2021 Vendedor 3 0.5 48   

2 

23/8/2021 Vendedor 3 0.25 1   

140 20.00 24.52 

23/8/2021 Vendedor 5 0.25 21   

24/8/2021 Vendedor 6 0.25 10   

27/8/2021 Vendedor 3 1 24   

27/8/2021 Vendedor 4 1 72   

27/8/2021 Vendedor 4 0.5 10   

28/8/2021 Vendedor 7 0.5 2   

3 

2/9/2021 Vendedor 4 12 96 ventas a provincia 

144 48.00 41.57 13/9/2021 Vendedor 3 0.25 24   

14/9/2021 Vendedor 3 1.25 24   

4 

2/10/2021 Vendedor 3 0.5 15   

86 17.20 17.18 

4/10/2021 Vendedor 3 1 3   

5/10/2021 Vendedor 3 3 24   

22/10/2021 Vendedor 3 1 43   

23/10/2021 Vendedor 3 0.5 1   

                  

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de Grado). https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015 

𝑇𝑃𝑅𝑉 =
∑ (𝑇𝑣𝑟)𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
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Anexo P – Ficha de Revisión de documentación Variable Dependiente -Eficacia 2020. 

Ficha de revisión de documentación 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla Tipo de Prueba Pre Test 

Nombre del 
Emprendimiento 

Café CUNTI 

Motivo de la 
investigación  Nivel de Eficacia 

Indicador 1 
Número de ventas de la presentación de café en grano y molido durante el año 2020 

Fecha de inicio: 
Mes de Julio del 2020 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2020 

Duración: 4 meses 

Variable 
Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito 

de Santa Teresa, La Convención, región Cusco  
Tipo de Variable Dependiente 

Unidad de Medición % Fórmula 
  

Ítem Fecha Vendedor Tipo de presentación 
Ventas Realizadas 

(VR) en kilos 

Ventas Esperadas 
(VE) en kilos por 

Mes 

Nivel de Eficacia 
Ventas Totales 

Nivel de Eficacia 
Ventas en Grano 

Nivel de 
Eficacia 
Ventas 
Molido 

1 
24/07/2020 Vendedor 3 grano 0.5 

15 10.00% 3.33% 6.67% 
25/07/2020 Vendedor 3 molido 1 

2 

3/8/2020 Vendedor 3 molido 1.75 

15 20.00% 6.67% 13.33% 12/8/2020 Vendedor 3 grano 1 

28/8/2020 Vendedor 3 molido 0.25 

3 

1/9/2020 Vendedor 3 molido 1 

15 20.00% 6.67% 13.33% 
14/09/2020 Vendedor 3 molido 0.5 

15/09/2020 Vendedor 3 grano 1 

25/09/2020 Vendedor 3 molido 0.5 

4 
8/10/2020 Vendedor 3 molido 1 

15 13.33% 6.67% 6.67% 
16/10/2020 Vendedor 3 grano 1 

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de Grado). https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015 

 

𝑁𝑖𝑣𝑒𝑙 𝑑𝑒 𝐸𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖𝑎 =
(𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑎𝑠)

(𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑒𝑠𝑝𝑒𝑟𝑎𝑑𝑎𝑠)
∗ 100 
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Anexo Q – Ficha de Revisión de documentación Variable Dependiente -Eficacia 2021. 

Ficha de revisión de documentación 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla Tipo de Prueba Post Test 

Nombre del Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la investigación  Nivel de Eficacia 

Indicador 1 
Número de ventas de la presentación de café en grano y molido durante el año 2021  

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2021 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2021 

Duración: 4 meses 

Variable 
Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito 

de Santa Teresa, La Convención, región Cusco  
Tipo de Variable Dependiente 

Unidad de Medición % Fórmula 

  

Ítem Fecha Vendedor Tipo de presentación 
Ventas Realizadas 

(VR) en kilos 
Ventas Esperadas (VE) 

en kilos por Mes 

Nivel de 
Eficacia Ventas 

Totales 

Nivel de Eficacia 
Ventas en Grano 

Nivel de Eficacia 
Ventas Molido 

1 

15/7/2021 Vendedor 3 grano 1.5 

15 66.67% 13.33% 53.33% 

16/7/2021 Vendedor 3 molido 2.5 

16/7/2021 Vendedor 3 grano 0.5 

17/7/2021 Vendedor 3 molido 4 

19/7/2021 Vendedor 3 molido 1 

25/7/2021 Vendedor 3 molido 0.5 

2 

23/8/2021 Vendedor 3 molido 0.25 

15 25.00% 0.00% 25.00% 

23/8/2021 Vendedor 5 molido 0.25 

24/8/2022 Vendedor 6 molido 0.25 

27/8/2021 Vendedor 3 molido 1 

27/8/2021 Vendedor 4 molido 1.5 

28/8/2021 Vendedor 7 molido 0.5 

3 

2/9/2021 Vendedor 4 molido 12 

15 90.00% 3.33% 86.67% 
13/9/2021 Vendedor 3 molido 0.25 

14/9/2021 Vendedor 3 molido 0.75 

14/9/2021 Vendedor 3 grano 0.5 

4 

2/10/2021 Vendedor 3 molido 0.5 

15 40.00% 30.00% 10.00% 

4/10/2021 Vendedor 3 grano 1 

5/10/2021 Vendedor 3 grano 3 

22/10/2021 Vendedor 3 molido 1 

23/10/2021 Vendedor 3 grano 0.5 

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de Grado). https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015 

𝑁𝑖𝑣𝑒𝑙 𝑑𝑒 𝐸𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖𝑎 =
(𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑎𝑠)

(𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑒𝑠𝑝𝑒𝑟𝑎𝑑𝑎𝑠)
∗ 100 
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Anexo R – Ficha de Revisión de documentación Variable Dependiente -Eficacia por tipo de canal 2020. 

Ficha de revisión de documentación 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla Tipo de Prueba Pre Test 

Nombre del 
Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la 
investigación  Eficacia 

Indicador Número de ventas de café por tipo de canal durante el año 2020 

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2020 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2020 

Duración: 4 meses 

Variable 

Ventas de café del emprendimiento CUNTI en 
el distrito de Santa Teresa, La Convención, 

región Cusco  Tipo de Variable Dependiente 

Unidad de Medida unidad Fórmula NA 

Ítem Fecha Vendedor Medio 

Ventas 
Realizadas 

(VR) en kilos 

N° de 
Ventas por 

E-
commerce 

(kilos) 

N° de 
Ventas por 
WhatsApp 

(kilos) 

N° de Ventas por 
Facebook (kilos) 

1 
24/07/2020 Vendedor 3 WhatsApp 0.5 

0.0 1.5 0.0 25/07/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1 

2 

3/8/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1.75 

0.0 3.0 0.0 

12/8/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1 

28/8/2020 Vendedor 3 WhatsApp 0.25 

3 

1/9/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1 

0.0 3.0 0.0 

14/09/2020 Vendedor 3 WhatsApp 0.5 

15/09/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1 

25/09/2020 Vendedor 3 WhatsApp 0.5 

4 
8/10/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1 

0.0 2.0 0.0 16/10/2020 Vendedor 3 WhatsApp 1 

Total 0 9.5 0 

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de Grado). https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015 
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Anexo S – Ficha de Revisión de documentación Variable Dependiente -Eficacia por tipo de canal 2021. 

Ficha de revisión de documentación 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla Tipo de Prueba Post Test 

Nombre del 
Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la 
investigación  Eficacia 

Indicador Número de ventas de café por tipo de canal durante el año 2021  

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2021 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2021 

Duración: 4 meses 

Variable 

Ventas de café del emprendimiento CUNTI 
en el distrito de Santa Teresa, La 

Convención, región Cusco  Tipo de Variable Dependiente 

Unidad de Medida unidad Fórmula NA 

Ítem Fecha Vendedor Medio 

Ventas Realizadas 
(VR) en kilos 

N° de Ventas por 
E-commerce 

(kilos) 

N° de Ventas 
por 

WhatsApp 
(kilos) 

N° de 
Ventas por 
Facebook 

(kilos)  

1 

15/7/2021 Vendedor 3 WhatsApp 1.5 

0.0 5.5 4.5 

16/7/2021 Vendedor 3 WhatsApp 2.5 

16/7/2021 Vendedor 3 Facebook 0.5 

17/7/2021 Vendedor 3 Facebook 4 

19/7/2021 Vendedor 3 WhatsApp 1 

25/7/2021 Vendedor 3 WhatsApp 0.5 

2 

23/8/2021 Vendedor 3 WhatsApp 0.25 

1.3 2.5 0.0 

23/8/2021 Vendedor 5 E-commerce 0.25 

24/8/2022 Vendedor 6 WhatsApp 0.25 

27/8/2021 Vendedor 3 E-commerce 1 

27/8/2021 Vendedor 4 WhatsApp 1.5 

28/8/2021 Vendedor 7 WhatsApp 0.5 

3 

2/9/2021 Vendedor 4 WhatsApp 12 

1.5 12.0 0.0 

13/9/2021 Vendedor 3 E-commerce 0.25 

14/9/2021 Vendedor 3 E-commerce 1.25 

4 

2/10/2021 Vendedor 3 E-commerce 0.5 

1.5 4.5 0.0 

4/10/2021 Vendedor 3 E-commerce 1 

5/10/2021 Vendedor 3 WhatsApp 3 

22/10/2021 Vendedor 3 WhatsApp 1 

23/10/2021 Vendedor 3 WhatsApp 0.5 

Total 4.25 24.5 4.5 

Nota: Adaptado de Daviran, J. S. (2018). “E-Commerce para el Proceso de Ventas en la Empresa Servicios San Roque” (Tesis de 

Grado). https://hdl.handle.net/20.500.12692/38015 
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Anexo T – Matriz de Tabulación de Nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento 

de café CUNTI. 

Nota: Adaptado de Vara, A. A. (2015). 7 pasos para Elaborar una Tesis – Cómo elaborar y asesorar 

una tesis para Ciencias Administrativas, Finanzas, Ciencias Sociales y Humanidades. (1a. ed.). 

Editorial Macro. 

Matriz de Tabulación 

Investigador: 
Migdalia Gonzales Ramos / Victor 
Palomino Quintanilla 

Tipo de 
Prueba   Post Test 

Nombre del 
Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la 
investigación  

  
  

Indicador Nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento de café CUNTI  

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2021 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2021 

Duración: 4 meses 

Variable de 
Investigación 

Ventas de café del emprendimiento CUNTI en 
el distrito de Santa Teresa, La Convención, 

región Cusco  
  

Tipo de 
Variable Dependiente 

Plataforma e-commerce  
  Independiente 

N° Observación V1 V2 V3 V4 V5 V6 V7 V8 V9 

1 1 0 2 2 1 1 1 0 3 

2 1 4 3 1 1 1 2 1 2 

3 4 0 3 2 1 1 1 0 4 

4 1 3 3 1 1 1 1 0 3 

5 1 0 3 1 1 1 1 0 3 

6 4 0 2 1 2 0 2 0 2 

7 4 0 3 1 1 1 3 2 2 

8 4 3 3 1 1 1 4 0 4 

9 4 5 3 2 1 1 0 0 4 

10 0 0 2 0 1 1 2 0 2 

11 2 3 3 1 1 1 0 0 4 

12 2 1 3 1 1 1 4 0 2 

13 0 0 3 0 1 1 1 0 3 

14 4 3 3 1 1 1 1 0 4 

15 4 3 3 1 1 2 0 0 4 

16 1 0 3 1 1 1 0 0 4 

17 4 3 3 1 1 1 1 0 4 

18 4 3 3 2 1 1 2 0 4 

19 3 0 2 0 1 1 2 0 4 
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Anexo U – Codificación de variables de Nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento de café CUNTI. 

Codificación de Variables 

Investigador: Migdalia Gonzales Ramos / Victor Palomino Quintanilla 

Nombre del 
Emprendimiento Café CUNTI 

Motivo de la 
investigación    

Indicador: 

Nivel de satisfacción de los clientes del emprendimiento de café CUNTI - V3 y V9 

Facilidad de uso - V5 

Claridad y organización de la información - V6 

Fecha de inicio: Mes de Julio del 2021 

Fecha fin: Mes de Octubre del 2021 

Duración: 4 meses 

Variables Ventas de café del emprendimiento CUNTI en el distrito de Santa 
Teresa, La Convención, región Cusco  

Tipo de 
Variable Dependiente 

Plataforma e-commerce Independiente 

Código de Variable Nombre Codificación 

V1 Tiempo de Uso del Producto 

0 menos de 1 mes 

1 de 1 a 3 meses 

2 de 3 a 6 meses 

3 de 6 a 1 año 

4 más de 1 año 

V2 Preferencia de consumo del producto 

0 Calidad 

1 Precio 

2 Presentación 

3 Calidad y Precio 

4 Calidad-Aroma 

5 Calidad-Presentación-Precio 

V3 Satisfacción con el producto para ser recomendado 

0 Nada probable 

1 Poco probable 

2 Probable 

3 Muy probable 

V4 Canal de preferencia de compra 

0 Facebook 

1 WhatsApp 

2 Tienda Virtual 

3 Otro 

V5 Facilidad de uso 

0 No 

1 Si 

2 No lo sé 

V6 Claridad y organización de la información 

0 No 

1 Si 

2 Sin Opinión 

V7 Tiempo que demora durante la compra 

0 Menos de 2 min 

1 Entre 2 a 5 min 

2 Entre 5 y 10 min 

3 Mas de 10 min 

4 No completó 

V8 Inconvenientes en la plataforma e-commerce 

0 No 

1 Si-Muchas preguntas 

2 
Si-Procedimiento muy largo y muchas 
preguntas e información para registrar. 

V9 Satisfacción con su compra usando el portal e-commerce 

0 Nada satisfecho 

1 Poco satisfecho 

2 Normal 

3 Satisfecho 

4 Muy satisfecho 

Nota: Adaptado de Vara, A. A. (2015). 7 pasos para Elaborar una Tesis – Cómo elaborar y asesorar una tesis para Ciencias Administrativas, Finanzas, Ciencias 

Sociales y Humanidades. (1a. ed.). Editorial Macro. 


