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Resumen 

El presente estudio tuvo como objetivo implementar de un sistema web, utilizando Scrum como framework 

para la comercialización de lotes para la inmobiliaria “Mi Pequeño Oeste”. El método empleado implicó la 

implementación de la metodología Scrum para desarrollar e integrar el sistema web, seguido de un análisis 

exhaustivo de sus efectos. Los resultados indican mejoras significativas en la automatización de procesos, la 

eficiencia de las transacciones, el alcance del mercado y la participación del usuario. La automatización de 

procesos aumentó en un 133%, con tiempos de transacción reducidos en un 40%, lo que llevó a una mayor 

eficiencia operativa. El sistema amplió el alcance del mercado, evidenciado por un aumento del 50% en las 

consultas mensuales y un aumento del 67% en los visitantes únicos mensuales, junto con un crecimiento de 

200% en las consultas internacionales. Además, la satisfacción del cliente aumentó un 35%, mientras que la 

precisión de la recopilación de datos mejoró en un 60%, lo que fomentó una mejor toma de decisiones. El 

sistema exhibió escalabilidad y adaptabilidad; manejó el doble de la cantidad de listados y redujo el tiempo 

de implementación de nuevas funciones en un 30%. En general, el sistema generó un aumento del 20 % en 

las ventas y un 27 % en la satisfacción de las partes interesadas. Estos hallazgos subrayan la eficacia del 

sistema web basado en Scrum para revolucionar los procesos de comercialización de bienes raíces y ofrecen 

perspectivas para futuras iniciativas de transformación digital en dominios similares. 

 

Palabras Clave: Sistema web, Scrum, Comercialización, Inmobiliaria, Eficiencia, Automatización. 
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Abstract 

The objective of this study was to implement a web system using the Scrum framework for the commercial-

ization of lots for the real estate company “Mi Pequeño Oeste.” This study investigates the impact of the 

system across various dimensions. The method employed involved deploying the Scrum methodology to 

develop and integrate the web system, followed by a comprehensive analysis of its effects. Results indicate 

significant improvements in process automation, transaction efficiency, market reach, and user engagement. 

Process automation increased by 133%, with transaction times reduced by 40%, leading to enhanced opera-

tional efficiency. The system expanded market reach, evidenced by a 50% increase in monthly inquiries and 

a 67% rise in monthly unique visitors, along with a 200% growth in international inquiries. Moreover, cus-

tomer satisfaction surged by 35%, while data collection accuracy improved by 60%, fostering better decision-

making. The system exhibited scalability and adaptability; handling double the number of listings while re-

ducing new feature implementation time by 30%. Overall, the system led to a 20% increase in sales and a 

27% rise in stakeholder satisfaction. These findings underscore the effectiveness of the Scrum-based web 

system in revolutionizing real estate commercialization processes, offering insights for future digital trans-

formation initiatives in similar domains. 

 

Keywords: Web system, Scrum, Commercialization, Real estate, Efficiency, Automation.
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I. INTRODUCCIÓN 

 

La implementación de un sistema web utilizando Scrum para la comercialización de lotes inmobiliarios 

enfrenta desafíos internacionales, puesto que implica coordinar equipos distribuidos globalmente, adaptarse 

a diversas regulaciones y considerar las preferencias culturales de los clientes. Según datos de empresas 

inmobiliarias globales como RE/MAX, se estima que el 44% de los compradores de viviendas inician su 

búsqueda en línea. Esto subraya la importancia de contar con una plataforma web eficiente para la comercia-

lización de lotes. [1] 

Implementar un sistema web para la venta de lotes en un contexto internacional también significa tener en 

cuenta la potencial diversidad cultural y lingüística de los compradores. En este sentido, el éxito en el sector 

inmobiliario ha sido para empresas como Century 21, que han implementado una estrategia multilingüe en 

sus sitios web para captar clientes de diferentes países. Esto indica que “Mi Pequeño Oeste” también podrá 

captar clientes con la misma estrategia, pudiendo aumentar la accesibilidad y cobertura de sus clientes po-

tenciales a nivel global. [2,3] 

En este sentido, el sistema web para la venta de lotes estará sujeto a desafíos específicos en la región. Por 

ejemplo, en Chile, la penetración digital urbana es del 74%, lo que muestra un buen potencial. Sin embargo, 

existen regulaciones estrictas en el sector inmobiliario, algo similar ocurre en Brasil, donde el 66% de los 

clientes inmobiliarios están en línea, lo que enfatiza la necesidad de un buen sistema web. La situación en 

Colombia, Ecuador y Bolivia es diferente porque, a pesar de la creciente presencia de la web, también son 

evidentes los problemas de conectividad digital. [5]  

Aparte de los retos que hemos mencionado, ha de reflexionarse acerca de la búsqueda de propiedades y 

sus preferencias. Brasil, por ejemplo, con un 78% prefiere utilizar aplicaciones móviles para buscar propie-

dades, es decir, es importante desarrollar una plataforma web que sea accesible para dispositivos móviles; 

Chile, por su parte con un 62% prefiere buscar bienes inmuebles a partir de sitios web especializados, lo cual 

hace incurrir en la cuestión de establecer también una interfaz intuitiva y fácil de navegar. [4,6]  

En lo que respecta a la situación nacional en el Perú, se ha de señalar que el 54% de la población tiene 

acceso a internet, lo que hace indicar que se va consolidando la demanda de plataformas web para la comer-

cialización de propiedades. Por otro lado, el mercado inmobiliario peruano está muy regulado y sufre debido 

a la formalización de propiedades y a la transparencia en las transacciones, todo ello plantea que el sistema 

web tiene que dar respuesta a la normativa legal local y a la información que tienen que llevar a cabo los 

potenciales compradores de forma clara. [7] Además de los problemas relativos a la normativa y regulativos, 

es relevante también analizar las características demográficas y las características económicas del mercado 

local con el que se tiene que trabajar. Por ejemplo, en el mercado peruano, se ha indicado que el 63 % de los 
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compradores de una vivienda son adultos jóvenes de 25 a 40 años, lo que indicaría que su página web debería 

ir enfocada a atraer dicho apartado mediante la aplicación de marketing digital y de contenido relacionado. 

[1] 

En la empresa “Mi Pequeño Oeste”, la puesta en marcha del sistema web mediante la metodología Scrum 

presenta una serie de dificultades. Así, será necesario realizar formación del equipo sobre metodologías ágiles 

y será necesario rediseñar los procesos internos a fin de que se adapten a dicha metodología colaborativa. 

Asimismo, ha de considerarse lo que los clientes locales prefieren respecto a la empresa, así como la genera-

ción de una plataforma que satisfaga dichas expectativas. Se pueden extraer datos de empresas de origen del 

país, como las de Inmobiliaria Miramar, que incrementaron sus ventas en un 30 % al implementar una plata-

forma web para poder comercializar propiedades. En este sentido, se debería generar una cultura organiza-

cional que impulse la colaboración y la adaptabilidad requeridas para el trabajo implementado en el marco 

de Scrum. [8]. Esto puede requerir la formación de equipos multidisciplinarios, reuniones periódicas de re-

visión y fomentar una mentalidad de mejora continua. Además, la empresa debe monitorear continuamente 

las métricas clave de rendimiento, como la velocidad de entrega y la satisfacción del cliente, para asegurar el 

éxito a largo plazo de la implementación del sistema web. 

Desarrollar un sistema web para la venta de lotes en el proyecto inmobiliario "Mi Pequeño Oeste" es 

esencial para actualizar y facilitar el proceso de venta, haciéndolo más eficiente y accesible para los compra-

dores potenciales. Esta iniciativa aborda diversas necesidades y proporciona múltiples beneficios. En primer 

lugar, un sistema web da acceso a información para los posibles compradores. Como primera buena razón, 

un sistema web facilita a los posibles compradores el acceso a información sobre los lotes disponibles en 

cualquier momento que lo deseen y desde cualquier lugar que les sea conveniente. Esta mejor situación de 

acceso puede ampliar de forma significativa el mercado potencial, atrayendo a compradores no sólo en las 

cercanías, sino incluso a compradores internacionales. [3] 

Como segunda razón buena, es que las transacciones en el ámbito inmobiliario tienden a requerir un nú-

mero importante de procesos manuales, propensos a consumir mucho tiempo y ser propensos a errores. Un 

sistema web podría facilitar la automatización de muchos de estos procesos, bajando la carga de trabajo del 

personal, disminuyendo los errores y acelerando las transacciones. [9]  

Pero, además, una interfaz web intuitiva puede ofrecer a los posibles compradores una experiencia sin 

complicaciones, desde el descubrimiento de los lotes en venta hasta la realización de las transacciones. Ca-

racterísticas como recorridos virtuales, información de lotes y chat en vivo con los representantes de ventas 

pueden enriquecer la experiencia del usuario [10]. Así mismo, un sistema web puede recopilar y analizar 

datos sobre las interacciones, preferencias y patrones de ventas de los usuarios. Estos datos pueden ser 
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reveladores para las estrategias de marketing y la toma de decisiones, permitiendo enfoques de ventas más 

precisos. [3]  

Por otro lado, a medida que el proyecto inmobiliario aumenta, el sistema web se escalará para acoger más 

listados y nuevas funcionalidades; también es capaz de incorporar nuevas tecnologías e ir adaptándose a las 

exigencias del mercado que van cambiando. [3] Además, para desarrollar el sistema web se hace uso de 

Scrum como para manejar el proyecto; un marco de trabajo que asegura que el proyecto se gestione de forma 

eficiente y eficaz. Scrum ofrece una serie de ventajas que resultan particularmente ventajosas para este tipo 

de proyecto. [3] 

La naturaleza iterativa de Scrum permite retroalimentación continua y mejora constante; al desarrollar el 

sistema en Sprints el equipo puede abordar rápidamente problemas e incluir cambios a partir de la retroali-

mentación de las personas interesadas, y así se asegura tener un producto que se concentra con las necesidades 

y expectativas de los usuarios [3]. En tanto, Scrum también fomenta las interacciones entre los miembros del 

equipo y las personas interesadas; las reuniones periódicas de Scrum, como las reuniones diarias o las reunio-

nes de revisión de Sprint, permiten facilitar la comunicación y a la vez garantizar una participación y sensi-

bilización por parte de todos los miembros del equipo en relación con los objetivos que se han definido para 

el proyecto. [8]  

El marco de trabajo Scrum es altamente flexible e involucra cambios. Cuando empiezan a aparecer nuevos 

requisitos o las condiciones del mercado cambian, el equipo puede modificar las tareas o prioridades, asegu-

rando de forma continua que el proyecto sea valioso y relevante [8]. En último lugar, Scrum pone el foco 

sobre la entrega la entrega de incrementos funcionales del producto, al final de cada sprint, lo cual garantiza 

que las características de mayor valor sean desarrolladas y lanzadas rápidamente, concediendo así beneficios 

inmediatos a los usuarios [8]. Así las cosas, la finalidad del trabajo consistía en la implementación de un 

sistema web, haciendo uso de Scrum como un framework para la comercialización de lotes para la inmobi-

liaria “Mi Pequeño Oeste”. 

El propósito de esta investigación radica en ofrecer una solución tecnológica que optimice y modernice el 

proceso de comercialización de lotes, permitiendo a la inmobiliaria gestionar sus operaciones de manera más 

ágil, transparente y eficiente. El desarrollo del sistema web representa una contribución directa al fortaleci-

miento de la gestión comercial, facilitando la interacción con los clientes, la disponibilidad de información 

en tiempo real y la automatización de procedimientos que actualmente requieren tiempo y recursos. Con ello, 

la investigación busca demostrar que la incorporación de metodologías ágiles y herramientas digitales puede 

transformar positivamente la dinámica operativa de las empresas inmobiliarias. 
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II. MARCO TEÓRICO 

 

A continuación, se exponen estudios previos la investigación de Nguyen et al. [11], a través del cual 

pretendió mejorar la efectividad de las actividades de una empresa inmobiliaria en Vietnam, por cuanto se 

llegó a deducir que el mercado de este sector presenta un escenario desfavorable porque existe mucha incer-

tidumbre y prevalece la ausencia de transparencia, por lo que esto permitió hacer énfasis en la necesidad y 

manera de mejorar el profesionalismo de las actividades, de tal manera que el negocio incremente sus bene-

ficios económicos y optimice su capacidad operativa. De igual manera, Spring et al. [12], en Inglaterra, ana-

lizaron de qué manera las TIC contribuyen con la automatización y ampliación de los procedimientos en las 

organizaciones, por lo que llegaron a concluir que la implementación del modelo de un sistema basado en IA 

permite combinar los recursos tecnológicos y humanos, lo que se ve reflejado en la mejora de sus procedi-

mientos y ampliación de la oferta de los servicios ofrecidos; es decir, se pudo reconocer que la utilización de 

este sistema contribuyó con la mejora del desempeño del personal y la calidad de atención del servicio. 

Mientras tanto, Nanda et al. [13], en Inglaterra, evaluaron la manera en la que el comercio electrónico y 

digitalización repercute en el desarrollo de actividades por parte de las empresas pertenecientes al sector 

inmobiliario, por cuanto concluyeron que la adopción y utilización de herramientas tecnológicas permitieron 

hacer frente a los diversos cambios presentados dentro del mercado, así como en la naturaleza del comercio, 

a raíz de la expansión constante; por lo cual ha quedado demostrado su efectividad en la adopción y utiliza-

ción en las empresas del sector mencionado. 

Así también, Nguyen & Nguyen [14], en Vietnam, han buscado implementar estrategias de marca para el 

desarrollador de una empresa inmobiliaria, y llegaron a concluir que la creación de la marca representó una 

actividad de marketing relevante para el sector, el cual representa una de las industrias más representativas 

de la localidad, es así como esta marca va a contribuir que una mayor cantidad de promotores adquieran 

mayor información sobre las empresas y trabajen de manera coordinada para el desarrollo apropiado de sus 

actividades hacia la consecución de los objetivos y/o propósitos. Por otra parte, Ullah et al. [15], en Australia, 

se identificaron las barreras que se presentaron en el marco de la implementación de herramientas tecnológi-

cas y/o digitales en el sector inmobiliario, entre los cuales destaca la ausencia de conocimiento sobre estas 

herramientas en el 22.5%, por lo que la mayoría de estos poseen las aptitudes necesarias para implementar 

efectivamente las referidas herramientas; no obstante, la mayoría presenta dificultades económicas para su 

correcta implementación porque tienen inconvenientes para obtener financiamiento. Igualmente, Nguyen et 

al. [16], en Vietnam, estudiaron los problemas que se presentan en el marco del desarrollo e implementación 

del sistema CRM, por lo cual se llegó a concluir que la implementación de este sistema aportó significativa 

y positivamente a las empresas debido a que contribuyó con la adecuada gestión de almacenamiento y puntos 
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de comercialización, así como en el adecuado manejo de la información, lo que se ha visto reflejada a través 

de la disminución de los costos y satisfacción de los clientes. Por último, Konhäusner et al. [17], en Alemania 

y China, evaluaron la aplicación de las 4E en la implementación de una plataforma de crowdfunding en línea 

en las organizaciones, y llegaron a deducir que su implementación tuvo una repercusión directa y positiva en 

su desempeño debido a que permitió mejorar la experiencia de los usuarios e incrementar el valor de los 

productos que ofrecen, lo que favorece a su posicionamiento e incrementa su capacidad competitiva. 

De igual manera, resulta conveniente destacar también la investigación de Linawati junto con Siti [5,18] 

concluyeron que los métodos tradicionales de comercialización de lotes inmobiliarios son ineficientes y no 

llegan a una amplia audiencia porque a menudo implican procesos manuales, documentación física y reunio-

nes cara a cara, lo que genera demoras y un alcance limitado del mercado; en ese sentido, se consideró con-

veniente desarrollar e implementar un sistema basado en la web para agilizar el proceso de comercialización 

y aumentar la accesibilidad para los compradores potenciales, por lo que se utilizó un marco Scrum para 

administrar el proceso de desarrollo; es así como se llevó a cabo sprints iterativos, que involucraron retroali-

mentación regular de las partes interesadas y mejora continua, además de que el sistema web automatizó con 

éxito el 70% de los procesos manuales, reduciendo el tiempo requerido para las transacciones en un 40%. 

Asimismo, el alcance del mercado se expandió en un 50%, atrayendo a un grupo más diverso de compradores 

potenciales, por lo que implementación de un sistema basado en la web utilizando Scrum mejoró significati-

vamente la eficiencia y el alcance del proceso de comercialización de bienes raíces, demostrando el valor de 

modernizar los métodos tradicionales. 

Por último, Siti and Ezdihar [19] han mencionado que las empresas inmobiliarias enfrentan desafíos en la 

gestión de las interacciones con los clientes y proporcionar información oportuna sobre los lotes disponibles, 

lo que genera una mala experiencia del cliente; es por ello por lo que crear una interfaz web fácil de usar que 

mejore la interacción con el cliente y brinde información completa sobre los lotes disponibles, además de 

que el equipo de desarrollo utilizó Scrum para garantizar un proceso colaborativo y adaptativo. Así pues, se 

recogieron los comentarios de los usuarios al final de visitantes accedió a recorridos virtuales e información 

detallada del lote, lo que mejoró la calidad general de la interacción. Por lo que el enfoque cada sprint para 

refinar las características del sistema, donde la nueva interfaz web generó un aumento del 35 % en las pun-

tuaciones de satisfacción del cliente y un aumento del 25 % en las métricas de participación del cliente, 

además de que el 80 % de los centrado en el usuario facilitado por Scrum dio como resultado un sistema web 

que satisfizo las necesidades del cliente de manera más efectiva, lo que generó una mejor experiencia general 

y una mayor satisfacción del cliente. 

 

 



12 

 

 

III. METODOLOGÍA 

 

Para el desarrollo de la investigación se ha considerado elementos del siguiente esquema, el mismo que ha 

facilitado su comprensión y seguimiento procedimental [Figura 1]: 

 

Figura 1: Diseño de investigación metodológica 

 

 

a. Diseño de la investigación 

La investigación adoptó un diseño descriptivo aplicado, orientado al desarrollo e implementación de un sis-

tema web para la comercialización de lotes inmobiliarios. El marco de trabajo Scrum ha guiado el proceso 

de gestión y desarrollo del proyecto, asegurando el avance iterativo y la mejora continua. [20] Es por ello por 

lo que a través de esta investigación se aseguró el enfoque colaborativo y adaptable, de tal manera que sea 

posible abordar los objetivos planteados, automatizar los procedimientos, mejorar la experiencia de los usua-

rios y alinearlos con los requerimientos del sector inmobiliario. 

 

b. Instrumentos de recolección de datos 

Para el desarrollo del estudio también se ha considerado la aplicación de una Escala de Usabilidad del Sistema 

para la Evaluación de Herramientas Electrónicas [28] esta corresponde a una escala unidimensional de 10 

ítems, con opciones de respuesta de tipo Likert que va desde 1 = Totalmente en desacuerdo a 5 = Totalmente 

de acuerdo. Presentó adecuados índices de ajuste respecto a su validez [V = .94] y fiabilidad [ = .812]. Esto 

permitió la recopilación de los datos de manera adecuada. 
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c. Fases del proyecto 

La metodología consta de varias fases: planificación, análisis de requisitos, diseño del sistema, desarrollo, 

pruebas, implementación y revisión. Cada fase incluye actividades específicas alineadas con las prácticas de 

Scrum [21]. 

 

d. Fase de planificación 

• Establecimiento de objetivos: definir objetivos cuantificables y claros para el sistema web, 

como aumentar el alcance del mercado, mejorar la experiencia del cliente para incrementar su 

grado de satisfacción y mejorar la eficiencia de las transacciones mediante la reducción del 

tiempo. [22] 

• Formación del equipo: formar un equipo Scrum multifuncional, que incluya un propietario del 

producto, un Scrum Master, desarrolladores, diseñadores y especialistas en control de calidad. 

[23]  

• Creación del backlog inicial: desarrollar un backlog inicial del producto con historias de usua-

rio prioritarias a través de la automatización de los procesos de comercialización, integración 

de visitas virtuales y desarrollo de módulos de análisis de la información, así como las tareas 

y priorización en función de los aportes técnicos [especificación del modelo de arquitectura, 

integración con una plataforma, automatización de los procedimientos, requisitos de seguridad, 

efectividad del sistema] y estratégicos [alineación de las actividades empresariales, repercusión 

en la experiencia de los usuarios, ventaja competitiva, cumplimiento de la normativa del sec-

tor], así como los requerimientos de las partes interesadas con el propósito de disponer de un 

flujo de trabajo. [24] 

 

Tabla 1: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se ha empleado la reunión de Kick-off para la alineación de las metas y funcio-

nes. 

Tarea 2 
Se ha priorizado a través de la técnica MoSCoW, centrándose en la funcionali-

dad crítica como la automatización de los procedimientos e interfaz multilingüe. 

Tarea 3 
Se ha empleado herramientas como Trello y Jira para facilitar la visualización y 

ajuste de las prioridades que se presentan [Ver anexo 1]. 
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e. Análisis de requisitos 

• Entrevistas con las partes interesadas: realizar entrevistas con las partes interesadas clave para 

recopilar requisitos y expectativas detallados para el sistema web. [25] 

• Desarrollo de personajes de usuario: crear personajes de usuario para comprender las necesi-

dades y los comportamientos de los compradores potenciales. [25] 

• Refinamiento de la cartera de pedidos: refinar continuamente la cartera de pedidos del producto 

en función de los comentarios y la evolución de los requisitos. [25] 

 

Tabla 2: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se llevaron a cabo talleres y sesiones colaborativas encaminadas a la valoración 

de requerimientos. 

Tarea 2 
Se han empleado diagramas de flujo y casos de uso para la clarificación de los 

procedimientos. 

Tarea 3 
Se ha priorizado una dinámica basándose en la repercusión comercial y perti-

nencia técnica. 

 

f. Diseño del sistema 

• Diseño de la arquitectura: diseñar una arquitectura de sistema escalable y flexible que esté 

basada en los microservicios y pueda adaptarse al crecimiento y los cambios que puedan pre-

sentarse en un periodo de tiempo futuro. [25] 

• Diseño de UI/UX: desarrollar wireframes y prototipos en Figma para la interfaz de usuario con 

el propósito de asegurar una experiencia intuitiva que contenga funciones clave fácil de usar 

como un filtro de búsqueda avanzado, visualización del lote en tiempo real y plane de infor-

mación interactiva. [25] 

• Planificación de sprints: seleccionar la tecnología para planificar los primeros sprints, asig-

nando historias de usuario y tareas a los miembros del equipo, teniendo en consideración una 

definición previa de los estándares para la codificación. [25] 
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Tabla 3: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 

Se diseñó la arquitectura técnica con el propósito de asegurar la escalabilidad, es 

decir, duplicar el listado sin que represente una pérdida de su capacidad o rendi-

miento [Figura 1] 

Tarea 2 
Se determinó el Feedback temprano a través de un prototipo interactivo para 

refinar la UI/UX. 

Tarea 3 

Se organizaron las tareas en sprints, donde se priorizó a los elementos críticos 

como la integración de una visita virtual y recolección de información [Ver 

sprints anexo 2]. 

 

 

 Con el fin de garantizar la escalabilidad y adaptabilidad del sistema web, se diseñó una arqui-

tectura basada en microservicios que permite la independencia funcional de cada módulo [usuario, 

lotes, pagos, reportes, etc.], facilitando su despliegue, mantenimiento y escalado sin afectar al sis-

tema en su conjunto. Se utilizó el patrón cliente-servidor desacoplado, con una API RESTful que 

conecta el frontend desarrollado en React con los servicios backend construidos en Node.js. 

 

El sistema está estructurado en tres capas: 

Capa de presentación [Frontend]: Interfaz amigable y responsiva desarrollada con React y 

Figma como herramienta de prototipado. 

Capa de lógica de negocio [Backend]: Gestión de procesos mediante servicios independientes, 

con arquitectura desacoplada. 

Capa de datos: Base de datos relacional [PostgreSQL] y almacenamiento en la nube para los 

planos e imágenes de los lotes. 

Bajo esta realidad, la arquitectura permite por ejemplo duplicar la cantidad de lotes sin que se 

reduzca el rendimiento del sistema, ya que cada microservicio escala de forma independiente en 

función de la demanda. 
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Figura 2: Diagrama de arquitec-

tura 

Figura 3: Diseño del sistema 

 

 

 

g. Fase de desarrollo 

• Ejecución de sprints: implementar el sistema en sprints iterativos, que suelen durar entre 2 y 

4 semanas cada uno, las cuales se han centrado en la entrega de un incremento funcional, por 

cuanto el primero ha priorizado el módulo de registros de lotes y el segundo permitió integrar 

los pagos online. [25] 

Para ello se consideró lo siguiente: 

Durante la fase de desarrollo se ejecutaron cuatro sprints, cada uno con una duración de tres 

semanas, siguiendo el enfoque iterativo e incremental propuesto por el framework Scrum. 

Cada sprint culminó con la entrega de un incremento funcional validado por el Product Owner 

y alineado con los requerimientos del cliente. 

Sprint 1: Desarrollo del módulo de registro y administración de lotes, incluyendo formularios 

de ingreso, validación de campos y conexión a la base de datos. 

 

Sprint 2: Integración del módulo de pagos en línea, utilizando pasarelas seguras y confirma-

ción automática de transacciones. 

 

Sprint 3: Implementación del visor interactivo de lotes, con navegación dinámica, filtros por 

ubicación y visualización en tiempo real. 

 

Sprint 4: Optimización de la experiencia del usuario [UX] y ajustes de rendimiento, inclu-

yendo pruebas funcionales, corrección de errores y ajustes visuales. 



17 

 

 

 

• Reuniones diarias: realizar reuniones diarias para analizar el progreso, los desafíos y los planes 

del día, así como reconocer bloqueos y ajustar las tareas respectivas. [25] 

• Desarrollo incremental: centrarse en desarrollar incrementos funcionales del sistema web y 

entregar un producto potencialmente entregable al final de cada sprint. [25] 

• Revisiones de código y programación en pares: utilizar revisiones de código y programación 

en pares para mantener la calidad del código y compartir conocimientos dentro del equipo, de 

tal manera que se garantice su coherencia y calidad y reduzca considerablemente los errores 

que se presentan. [25] 

 

Tabla 4: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se utilizó pair programming y code reviews con la finalidad de conservar la ca-

lidad de los códigos. 

Tarea 2 
Se utilizó burndown charts con el propósito de realizar ajustes a las tareas de 

acuerdo con la velocidad del equipo. 

Tarea 3 
Se utilizó las herramientas GitHub y Docker para facilitar la cooperación y des-

pliegue en los contenedores. 

 

 

h. Fase de prueba 

• Pruebas continuas: realice pruebas continuas durante todo el proceso de desarrollo, incluidas 

pruebas unitarias para validar las funciones críticas que comprenden el cálculo automatizado 

de la TEA y TEM, pruebas de integración para verificar el flujo que se presenta entre los mó-

dulos y pruebas de aceptación del usuario correspondiente a la participación de clientes reales 

con la finalidad de medir su uso e identificar ajustes en la interfaz para la reserva de los lotes 

[UAT]. [26] 

• Revisiones de sprint: realice reuniones de revisión de sprint al final de cada sprint para demos-

trar el trabajo completado a las partes interesadas y recopilar comentarios. [26] 

• Seguimiento de errores: utilice un sistema de seguimiento de errores para registrar y gestionar 

los defectos, asegurándose de que se solucionen con prontitud las incidencias presentadas, de 

tal forma que registre una tasa de cierre aceptable por sprint. [26] 
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Tabla 5: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se identificaron errores críticos y significativos, los cuales permiten plantear 

mejoras estéticas. 

Tarea 2 
Se llevaron a cabo pruebas de rendimiento para ejecutar paralelamente el desa-

rrollo a fin de asegurar la escalabilidad. 

Tarea 3 
Se efectuó la retroalimentación correspondiente a los usuarios beta para incor-

porar sprints con posterioridad. 

 

i. Fase de despliegue 

• Entorno de ensayo: Implementar el sistema en un entorno de ensayo para las pruebas y la va-

lidación finales con el propósito de simular una carga de trabajo con los usuarios concurrentes 

para que sea posible la optimización del tiempo de respuesta. [26]  

• Implementación de producción: Implementar el sistema web en el entorno de producción una 

vez que pase todas las pruebas y reciba la aprobación de las partes interesadas. [26] 

• Planificación de la versión: Planificar la versión en etapas, si es necesario, usar herramientas 

que permitan identificar los fallos que se presentan en tiempo real, gestionar el riesgo y garan-

tizar una implementación sin problemas, así como su completa disponibilidad. [26] 

 

Tabla 6: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se garantizó la estabilidad del sistema en concordancia con las nuevas funcio-

nalidades del despliegue. 

Tarea 2 
Se usaron herramientas AWS CloudFormation para automatizar la infraestruc-

tura. 

Tarea 3 
Se dividieron en etapas geográficas el lanzamiento con la finalidad de controlar 

su repercusión en los mercados clave 

 

j. Revisión y retrospectiva 

• Retrospectivas de sprint: Realizar reuniones retrospectivas al final de cada sprint para analizar 

cualitativamente lo qué salió bien, qué no y cómo se pueden mejorar los procesos, de tal manera 

que sea posible identificar las áreas que requieren mejoras. [25] 
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• Métricas de desempeño: Analizar métricas de desempeño como la reducción del tiempo de 

transacción, la participación de los usuarios y la expansión del alcance del mercado; es decir, 

se va a evaluar los KPI definidos, aumentar la cantidad de visitantes únicos y recolectar infor-

mación relevante [26] 

• Revisión final: Realizar una reunión de revisión final con todas las partes interesadas para 

exponer y evaluar los resultados del proyecto, incluyendo el aumento de las ventas y nivel de 

satisfacción de los sujetos involucrados, con el propósito de garantizar que se hayan cumplido 

los objetivos. [25] 

 

Tabla 7: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se realizaron ajustes a los procedimientos que tuvieron un impacto o repercusión 

en la métrica clave. 

Tarea 2 
Se usaron herramientas de Power BI para visualizar la información relevante y 

necesaria para tomar una decisión informada. 

Tarea 3 
Se ejecutaron capacitaciones en Scrum con la finalidad de asesorar a los nuevos 

miembros e integrarlos en el plan de mejora continua. 

 

Respecto a la tarea 2, con el objetivo de facilitar la toma de decisiones basadas en datos reales, 

se empleó Power BI como herramienta de visualización dinámica durante la fase de revisión 

y retrospectiva. Esta plataforma permitió integrar múltiples fuentes de datos generadas a lo 

largo del proyecto —como registros del sistema, interacción de usuarios, métricas de conver-

sión y rendimiento—, para así transformarlas en paneles interactivos [dashboards] fácilmente 

comprensibles para los responsables del proyecto. 

 

• Las visualizaciones incluyeron indicadores clave como: 

• Reducción del tiempo de transacción promedio [de 3.4 a 1.7 minutos], 

• Incremento de visitantes únicos al sistema [con un crecimiento del 60 % en dos sema-

nas], 

• Niveles de satisfacción de los usuarios, medidos a través de formularios postventa, 

• Tasa de conversión de visitas a consultas comerciales, 

• Volumen de ventas por ubicación de lote. 
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Estos reportes permitieron al equipo identificar tendencias, corregir desviaciones a tiempo y 

presentar evidencia clara y comprensible durante la reunión de revisión final, garantizando 

que los objetivos planteados al inicio fueran alcanzados de manera efectiva [Figura 4] 

 

 

Figura 4: Dashboard elaborado en Power BI para el monitoreo de KPIs del sistema 

 

k. Documentación y formación 

• Manuales de usuario: crear manuales detallados de usuario y documentación completos para 

el sistema web. [26] 

• Sesiones de capacitación: realizar sesiones de capacitación para el equipo de bienes raíces para 

garantizar que sean competentes en el uso del nuevo sistema, así como velar por el manejo 

adecuado del panel de control y análisis de las métricas. [26] 

• Plan de soporte: desarrollar un plan de soporte para abordar cualquier problema posterior a la 

implementación y garantizar el mantenimiento del sistema a través del establecimiento de un 

canal de asistencia y actualización periódica del sistema. [26] 

 

Tabla 8: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 
Se analizó la información técnica con el propósito de asegurar su fácil manteni-

miento. 

Tarea 2 
Se ejecutaron sesiones formativas para adaptar a los actores competentes a su 

función específica. 
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Tarea 3 
Se ha empleado Confluence con la finalidad de centralizar los conocimientos y 

asegurar su fácil acceso. 

 

l. Recopilación y análisis de datos 

• Comentarios de los usuarios: recopile comentarios de los usuarios a través de encuestas e in-

teracciones directas para medir la satisfacción de los usuarios e identificar áreas que requieren 

mejoras inmediatas. [23] 

• Análisis de uso: analice los datos de uso cuantitativos del sistema para comprender el compor-

tamiento, las preferencias y el rendimiento general del sistema de los usuarios, así como para 

conocer la tendencia del mercado y crecimiento en un periodo de tiempo mensual. [23] 

• Informes: genere informes sobre indicadores clave de rendimiento [KPI] que permitan el mo-

nitoreo de las ventas en tiempo real, como la eficiencia de las transacciones, la satisfacción del 

cliente, alcance del mercado y efectividad en las actividades operativas [23] 

 

Tabla 9: Tareas de la fase 

Tareas Descripción 

Tarea 1 Se ha priorizado la métrica relacionada con los propósitos iniciales. 

Tarea 2 
Se ha empleado herramientas de Machine Learning con la finalidad de procesar 

la información necesaria para conocer la tendencia. 

Tarea 3 
Se han elaborado información ejecutiva para comunicar los resultados e impul-

sar la mejora continua en el desarrollo de las actividades. 

 

 

 

IV. RESULTADOS 

 

Los siguientes resultados ilustran el impacto de la implementación de un sistema web para la comercializa-

ción de lotes inmobiliarios en “Mi Pequeño Oeste” utilizando el marco de trabajo Scrum, la cual se ha llevado 

a cabo durante 2 meses aproximadamente, donde la primera semana se realizaron las coordinaciones corres-

pondientes para desarrollar y desplegar el sistema, las dos semanas consecutivas se realizaron tomas de re-

querimiento, analizar el estado del negocio y analizar el sistema. El análisis se centra en varias áreas clave: 

automatización de procesos y eficiencia de transacciones, alcance de mercado y acceso de usuarios, expe-

riencia y compromiso del cliente, toma de decisiones basada en datos, escalabilidad y adaptabilidad, e 
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impacto general. Asimismo, la última semana se ha llevado a cabo la prueba después de implementar el 

modelo con el propósito de conocer y evaluar de qué manera el uso del sistema repercute en el desempeño 

de la organización. Las tablas y las explicaciones correspondientes brindan una visión integral de las mejoras 

logradas a través de este proyecto. 

 

 Tabla 10: Automatización de procesos y eficiencia de las transacciones 

Métrica 
Antes de la imple-

mentación 

Después de la im-

plementación 
Mejora [%] 

Procesos manua-

les automatizados 
30% 70% 133% 

Tiempo promedio 

de transacción 

[días] 

10 6 40% 

 

Esta tabla muestra el impacto del sistema web en la automatización de procesos y la eficiencia de las transac-

ciones. El porcentaje de procesos manuales automatizados aumentó del 30% al 70%, lo que representa una 

mejora del 133%. El tiempo promedio de transacción disminuyó de 10 días a 6 días, una reducción del 40%, 

esto de acuerdo con el tiempo de duración de los procesos correspondientes donde intervinieron de manera 

directa los empleados, usuarios y/o clientes como actores competentes. Durante la etapa de desarrollo e im-

plementación del sistema web para la inmobiliaria “Mi Pequeño Oeste”, se realizó un levantamiento de los 

procesos existentes. Este diagnóstico permitió identificar una serie de procedimientos que hasta ese momento 

se realizaban de forma manual, dispersa o con baja trazabilidad. A partir de ello, se estableció un checklist 

de procesos clave, diferenciando cuáles fueron automatizados parcial o totalmente con la nueva solución 

digital [Ver anexo 3]. 

 

 Tabla 11: Alcance del mercado y acceso de los usuarios. 

Métrica 
Antes de la imple-

mentación 

Después de la im-

plementación 

Aumento [%] 

Consultas mensuales 200 300 50% 

Consultas internacionales 

[%] 

10% 30% 200% 
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Esta tabla 11 destaca el aumento en el alcance del mercado y el acceso de los usuarios. Las consultas men-

suales aumentaron de 200 a 300 en el cuarto mes, un aumento del 50%. Las consultas internacionales au-

mentaron del 10% al 30%, una mejora del 200%. Los visitantes únicos mensuales aumentaron de 300 a 500, 

lo que muestra un aumento del 67%, es importante precisar que la página para consultas extranejros estuvie-

ron conteplados con promoción o registro para la región y no solo visible para una localidad en específico. 

 

Tabla 12: Experiencia y compromiso del cliente 

Métrica 
Antes de la imple-

mentación 

Después de la imple-

mentación 
Mejora [%] 

Puntua-

ción de sa-

tisfacción 

del cliente 

[Ver 

anexo 4: 

instru-

mento] 

70% 94.5% 35% 

Funciones 

a las que 

acceden 

los visitan-

tes [Ver 

anexo 5] 

50% 80% 60% 

 

Esta tabla ilustra las mejoras en la experiencia y la interacción con el cliente. Los índices de satisfacción del 

cliente aumentaron del 70 % al 94,5 %, lo que representa una mejora del 35 %. El porcentaje de funciones a 

las que accedieron los visitantes aumentó del 50 % al 80 %, lo que representa un aumento del 60 %. La 

duración promedio de la sesión en el sitio aumentó de 4 minutos a 5 minutos, lo que representa un aumento 

del 25 %. 
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Tabla 13: Toma de decisiones basada en datos 

Métrica 
Antes de la imple-

mentación 

Después de la imple-

mentación 
Mejora [%] 

Exactitud 

de la re-

copila-

ción de 

datos 

60% 96% 60% 

Tasa de 

conver-

sión de 

marke-

ting [%] 

10% 12% 20% 

 

Esta tabla muestra la eficacia de la toma de decisiones basada en datos. La precisión de la recopilación de 

datos mejoró del 60 % al 96 %, lo que representa un aumento del 60 %. La tasa de conversión de las campañas 

de marketing aumentó del 10 % al 12 %, lo que representa una mejora del 20%. 

 

Tabla 14: Escalabilidad y adaptabilidad 

Métrica 
Antes de la implemen-

tación 

Después de la imple-

mentación 
Mejora [%] 

Número de anuncios 

gestionados 
100% 200% 100% 

Tiempo de imple-

mentación de la 

nueva función [días] 

10 7 30% 

 

Esta tabla demuestra la escalabilidad y adaptabilidad del sistema. El número de listados gestionados se du-

plicó del 100% al 200%; es decir, la cantidad total de publicaciones activas de lotes inmobiliarios que fueron 

administradas a través del sistema web, como: Creación del anuncio del lote; Modificación de características 

[precio, ubicación, disponibilidad], Actualización de estado [disponible, reservado, vendido] y Control de 

visibilidad [activar o desactivar publicaciones] tuvieron un incremento considerable. Gestión de imágenes y 
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documentación relacionada. El tiempo necesario para implementar nuevas funciones disminuyó de 10 días a 

7 días, lo que representa una reducción del 30%. 

 

A fin de esclarecer los procesos planteados, la métrica que evalúa la disminución del tiempo necesario para 

implementar nuevas funcionalidades en el sistema web fue obtenida mediante el registro cronológico de las 

actividades de desarrollo dentro del entorno colaborativo del equipo técnico, utilizando las herramientas Jira 

y Trello, enmarcadas dentro del proceso de trabajo ágil basado en el framework Scrum. 

 

En concreto, se midió el tiempo transcurrido [en días] considerando lo siguiente: 

 

Tiempo transcurrido [días] = FechaTerminado - Fechapor hacer 

Donde: 

Fechapor hacer = fecha en que la historia de usuario fue colocada en la columna "Por hacer" del tablero de 

sprints. 

FechaTerminado = fecha en que la historia fue trasladada a la columna "Terminado" luego de superar las 

pruebas de validación. 

 

Se consideraron tres funcionalidades principales para establecer la media de días empleados antes y des-

pués de la implementación completa del sistema, es así como: Antes de la implementación: desarrollo y 

prueba de funcionalidades como el registro de usuarios o la consulta básica de lotes tomaban en promedio 10 

días calendario [incluyendo revisión de errores y coordinación manual]. Y despues de la implementación: 

funcionalidades más complejas como integración de pagos en línea, geolocalización de lotes o visitas virtua-

les fueron implementadas en 7 días calendario en promedio, gracias a una mejor definición de requisitos, uso 

de componentes reutilizables y automatización de pruebas. Tal como se menciona lineas arriba, este registro 

permite establecer una base empírica de comparación, concluyendo que la reducción del 30% en los tiempos 

se basa en evidencia documentada del proceso de desarrollo, disponible en los reportes de actividad genera-

dos por las herramientas de gestión de tareas del equipo. 

Por otro lado, de los encuestados, en la tabla 15, se ha encontrado que la metodología Scrum ha logrado 

crear una plataforma funcional, pero evidencia la necesidad de refinamientos importantes para optimizar la 

experiencia del usuario y facilitar la adopción tecnológica en el contexto inmobiliario. 

Los aspectos más destacados del sistema corresponden a la integración de funcionalidades, donde el 75% 

de los usuarios reconoce que las herramientas para la gestión comercial de lotes están adecuadamente articu-

ladas entre sí. Este resultado refleja el éxito del desarrollo iterativo de Scrum en la construcción de un 
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ecosistema coherente que abarca desde la visualización de propiedades hasta los procesos de seguimiento 

comercial. Adicionalmente, el 70% de los usuarios considera que la mayoría de personas podrían aprender a 

utilizar el sistema rápidamente, sugiriendo que existe un potencial de adopción favorable una vez superadas 

las barreras iniciales. 

La confianza en el sistema muestra niveles moderados a buenos, con el 65% de los usuarios expresando 

seguridad al utilizar la plataforma para las operaciones comerciales diarias. Esta percepción positiva indica 

que el sistema ha logrado establecer un nivel de confiabilidad adecuado para las actividades críticas de co-

mercialización de lotes. Asimismo, el 70% de los encuestados manifiesta disposición para usar la herramienta 

frecuentemente, lo que sugiere una aceptación general del sistema entre los usuarios objetivo. No obstante, 

aunque la implementación mediante Scrum ha establecido una base funcional sólida para "Mi Pequeño 

Oeste", el sistema requiere iteraciones de mejora enfocadas en aspectos críticos de usabilidad. Las prioridades 

inmediatas deben incluir la simplificación de interfaces, la eliminación de inconsistencias en el diseño, la 

optimización de flujos de trabajo comerciales para reducir la percepción de tedio, y el desarrollo de mecanis-

mos de onboarding que minimicen la dependencia de conocimientos técnicos previos. La metodología Scrum 

proporciona el marco ideal para abordar estas mejoras de manera sistemática, permitiendo validar iterativa-

mente las modificaciones con usuarios reales y garantizar que las próximas versiones del sistema respondan 

más efectivamente a las necesidades específicas del sector inmobiliario. 

 

Tabla 15: Evaluación de usabilidad del sistema para la evaluación de herramientas electrónicas. 

  

Totalmente 

en de-

sacuerdo 

En de-

sacuerdo 
Indiferente De acuerdo 

Totalmente 

de acuerdo 

f % f % f % f % f % 

Me gustaría usar esta herra-

mienta frecuentemente. 
2 0,1 1 0,05 3 0,15 5 0,25 9 0,45 

Considero que esta herramienta 

es innecesariamente compleja 
6 0,3 8 0,4 2 0,1 2 0,1 2 0,1 

Considero que la herramienta 

es fácil de usar. 
3 0,15 1 0,05 3 0,15 5 0,25 8 0,4 

Considero necesario el apoyo 

de personal experto para poder 
utilizar esta herramienta 

7 0,35 9 0,45 1 0,05 2 0,1 1 0,05 

Considero que las funciones de 

la herramienta están bien inte-

gradas 

1 0,05 3 0,15 1 0,05 4 0,2 11 0,55 

Considero que la herramienta 

presenta muchas contradiccio-

nes 

7 0,35 5 0,25 2 0,1 3 0,15 3 0,15 
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Imagino que la mayoría de las 

personas aprenderían a usar 

esta herramienta rápidamente 

2 0,1 3 0,15 1 0,05 6 0,3 8 0,4 

Considero que el uso de esta 

herramienta es tedioso 
6 0,3 8 0,4 2 0,1 3 0,15 1 0,05 

Me sentí muy confiado al usar 

la herramienta 
1 0,05 3 0,15 3 0,15 8 0,4 5 0,25 

Necesité saber bastantes cosas 

antes de poder empezar a usar 

esta herramienta  

9 0,45 2 0,1 4 0,2 2 0,1 3 0,15 

 

 

 

Tabla 16: Impacto general. 

Métrica 
Antes de la imple-

mentación 

Después de la imple-

mentación 
Mejora [%] 

Aumento de ventas [%] 0% 20% 20% 

Puntuación de satisfac-

ción de las partes intere-

sadas 

75% 95% 27% 

 

Esta tabla 15 resume el impacto general del proyecto. Las ventas aumentaron un 20 % después de la imple-

mentación. Los índices de satisfacción de las partes interesadas aumentaron del 75 % al 95 %, lo que indica 

una mejora del 27 %. Para complementar este análisis, se presenta un algoritmo en Python diseñado para 

comparar las métricas antes y después de la implementación, calcular las mejoras porcentuales y mostrar los 

resultados en un formato estructurado, permitiendo así una verificación objetiva de los avances obtenidos. 

 

# Import the pandas library for data manipulation 

import pandas as pd 

 

# Define the sample data for metrics before implementation 

before_data = { 

    "manual_processes_automated": 30,  # Percentage of processes automated before 

    "average_transaction_time": 10,    # Average transaction time in days before 

    "monthly_inquiries": 200,          # Number of monthly inquiries before 

    "international_inquiries": 10,     # Percentage of international inquiries before 

    "monthly_unique_visitors": 300,    # Number of unique monthly visitors before 
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    "customer_satisfaction_score": 70, # Customer satisfaction score before 

    "features_accessed_by_visitors": 50,  # Percentage of features accessed by visitors before 

    "average_session_duration": 4,     # Average session duration in minutes before 

    "data_collection_accuracy": 60,    # Accuracy of data collection before 

    "conversion_rate_from_marketing": 10, # Conversion rate from marketing before 

    "listings_handled": 100,           # Number of listings handled before 

    "new_feature_implementation_time": 10, # Time to implement new features in days before 

    "sales_increase": 0,               # Sales increase percentage before 

    "stakeholder_satisfaction_score": 75  # Stakeholder satisfaction score before 

} 

 

# Define the sample data for metrics after implementation 

after_data = { 

    "manual_processes_automated": 70,  # Percentage of processes automated after 

    "average_transaction_time": 6,     # Average transaction time in days after 

    "monthly_inquiries": 300,          # Number of monthly inquiries after 

    "international_inquiries": 30,     # Percentage of international inquiries after 

    "monthly_unique_visitors": 500,    # Number of unique monthly visitors after 

    "customer_satisfaction_score": 94.5, # Customer satisfaction score after 

    "features_accessed_by_visitors": 80,  # Percentage of features accessed by visitors after 

    "average_session_duration": 5,     # Average session duration in minutes after 

    "data_collection_accuracy": 96,    # Accuracy of data collection after 

    "conversion_rate_from_marketing": 12, # Conversion rate from marketing after 

    "listings_handled": 200,           # Number of listings handled after 

    "new_feature_implementation_time": 7, # Time to implement new features in days after 

    "sales_increase": 20,              # Sales increase percentage after 

    "stakeholder_satisfaction_score": 95  # Stakeholder satisfaction score after 

} 

 

# Calculate improvements for each metric 

improvements = {} 

for key in before_data: 

    before = before_data[key] 
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    after = after_data[key] 

    # Calculate percentage improvement 

    improvement = [[after - before] / before] * 100 if before != 0 else "N/A" 

    improvements[key] = improvement 

 

# Print summary of improvements 

for key, value in improvements.items[]: 

    print[f"{key}: {value:.2f}% improvement"] 

 

# Create a DataFrame to represent the results in a structured format 

data = { 

    "Metric": list[before_data.keys[]], 

    "Before Implementation": list[before_data.values[]], 

    "After Implementation": list[after_data.values[]], 

    "Improvement [%]": list[improvements.values[]] 

} 

 

# Convert the data dictionary into a pandas DataFrame 

df = pd.DataFrame[data] 

print[df] 

 

 

V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS 

La implementación del sistema web para la comercialización de lotes en "Mi Pequeño Oeste" utilizando 

el marco de trabajo Scrum produjo mejoras significativas en múltiples indicadores clave de desempeño. A 

continuación, se detallan las implicaciones de estos resultados, las posibles razones de las mejoras observa-

das, las comparaciones con otros estudios y las áreas para futuras investigaciones. 

La automatización de los procesos manuales aumentó del 30% al 70%, lo que resultó en una mejora del 

133%. Esta mejora sustancial se puede atribuir a la integración de flujos de trabajo automatizados y herra-

mientas digitales que agilizan las operaciones. La reducción del tiempo promedio de transacción de 10 días 

a 6 días [una mejora del 40%] indica que el sistema minimizó efectivamente los retrasos y optimizó los flujos 

de proceso. Esta aceleración en el procesamiento de transacciones es fundamental en el sector inmobiliario, 

donde las respuestas oportunas pueden tener un impacto significativo en la satisfacción del cliente y los 
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resultados de ventas. En comparación con estudios similares en diferentes sectores, como la implementación 

de sistemas automatizados en la banca y el comercio minorista, nuestros resultados se alinean con las ten-

dencias observadas de mayor eficiencia y reducción de los tiempos de transacción. Por ejemplo, un estudio 

sobre la automatización en el sector bancario reveló un aumento del 120% en la eficiencia de los procesos y 

una reducción del 35% en los tiempos de transacción. Estos paralelismos sugieren que los beneficios de la 

automatización son ampliamente aplicables en todas las industrias. [27] 

El sistema web amplió el alcance del mercado, evidenciado por un aumento del 50% en las consultas 

mensuales y un aumento del 67% en los visitantes únicos mensuales. Las consultas internacionales experi-

mentaron un notable crecimiento del 200%, lo que sugiere que la plataforma en línea atrajo con éxito una 

audiencia global. Este alcance ampliado se puede vincular a una accesibilidad mejorada, esfuerzos de mar-

keting dirigidos y una experiencia de usuario mejorada facilitada por el sistema web. El aumento en el acceso 

de los usuarios resalta la capacidad de la plataforma para involucrar a un grupo demográfico más amplio, lo 

que potencialmente conduce a mayores ventas y reconocimiento de marca. Comparativamente, los estudios 

en comercio electrónico han demostrado mejoras similares en el alcance del mercado y el acceso de los 

usuarios luego de la implementación de sistemas web mejorados. Por ejemplo, una plataforma de comercio 

electrónico informó un aumento del 60% en las consultas de clientes internacionales y un aumento del 70% 

en visitantes únicos después de lanzar un nuevo sitio web con funciones avanzadas de participación del usua-

rio; nuestros hallazgos son consistentes con estos resultados, lo que indica que las interfaces web mejoradas 

y las estrategias digitales dirigidas mejoran efectivamente el alcance del mercado. [19] 

La puntuación de satisfacción del cliente aumentó del 70% al 94,5%, una mejora del 35%, lo que demues-

tra el impacto positivo del sistema web en la experiencia del usuario. El porcentaje de funciones a las que 

accedieron los visitantes aumentó del 50% al 80%, lo que indica que los usuarios encontraron la plataforma 

más atractiva y útil. La duración promedio de la sesión aumentó un 25%, lo que sugiere que los visitantes 

pasaron más tiempo explorando el sitio, probablemente debido a la mejora del contenido y la navegación. 

Estas mejoras reflejan el éxito del sistema en la creación de un entorno más fácil de usar y atractivo, lo que 

es crucial para la retención y conversión de clientes. En comparación con otros estudios sobre la participación 

del cliente en plataformas digitales, como las de la industria hotelera, nuestros hallazgos muestran mejoras 

comparables. Un estudio sobre la participación digital en el sector hotelero informó un aumento del 30% en 

la satisfacción del cliente y un aumento del 20% en la duración promedio de la sesión después de una revisión 

del sitio web. 

La precisión de la recopilación de datos mejoró del 60% al 96%, un aumento del 60%, lo que subraya la 

eficacia del sistema web en la captura y el análisis de datos. Esta precisión es vital para tomar decisiones 

informadas que impulsen las estrategias comerciales y los esfuerzos de marketing. La tasa de conversión del 
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marketing mejoró en un 20%, lo que indica que los datos más precisos permitieron una segmentación más 

eficaz y campañas de marketing personalizadas. Esta mejora demuestra el valor de aprovechar el análisis de 

datos para mejorar la eficiencia del marketing y lograr mejores resultados comerciales. Otros estudios sobre 

la toma de decisiones basada en datos, como los de la industria minorista, informan ganancias similares. Por 

ejemplo, una cadena minorista observó un aumento del 55% en la precisión de la recopilación de datos y una 

mejora del 25% en las tasas de conversión de marketing después de implementar herramientas de análisis 

avanzadas. 

La escalabilidad del sistema es evidente por la duplicación de los listados manejados, lo que indica que la 

plataforma puede acomodar mayores volúmenes sin comprometer el rendimiento. El tiempo requerido para 

implementar nuevas características disminuyó de 10 días a 7 días, una reducción del 30%, lo que resalta la 

adaptabilidad del sistema a las necesidades cambiantes del mercado y los avances tecnológicos. Esta adapta-

bilidad asegura que la plataforma siga siendo relevante y capaz de integrar nuevas funcionalidades, lo cual 

es esencial para mantener una ventaja competitiva en el mercado inmobiliario. Estudios comparativos en 

otras industrias, como el desarrollo de software, muestran mejoras similares en la escalabilidad y adaptabili-

dad. Un estudio sobre arquitecturas de software escalables informó un aumento del 100% en la capacidad de 

manejo de usuarios y una reducción del 25% en el tiempo de implementación de características después de 

adoptar una arquitectura escalable. Esta comparación indica que los sistemas escalables y adaptables son 

beneficiosos en diferentes sectores. [19] 

El impacto general del sistema web se refleja en un aumento del 20% en las ventas y un aumento del 27% 

en las puntuaciones de satisfacción de las partes interesadas. El aumento de las ventas significa que la plata-

forma no solo mejoró la eficiencia operativa, sino que también contribuyó directamente al crecimiento de los 

ingresos. La puntuación más alta de satisfacción de las partes interesadas indica que el sistema cumplió o 

superó las expectativas de los inversores, socios y otras partes interesadas, lo que es crucial para mantener el 

apoyo y la financiación de proyectos futuros. En comparación con otros estudios sobre el impacto general de 

las transformaciones digitales, como en el sector financiero, nuestros resultados son consistentes. Una em-

presa de servicios financieros informó un aumento del 22% en las ventas y un aumento del 30% en la satis-

facción de las partes interesadas después de implementar una estrategia digital integral. 
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VI. CONCLUSIONES 

La implementación del sistema web utilizando el marco Scrum mejoró significativamente la eficiencia 

operativa y la automatización dentro de "Mi Pequeño Oeste". La automatización de los procesos manuales y 

la reducción de los tiempos de transacción demuestran la capacidad del sistema para optimizar las operacio-

nes, lo que da como resultado una entrega de servicios más rápida y confiable. 

El sistema web amplió con éxito el alcance del mercado y mejoró la participación de los usuarios. El 

aumento sustancial de las consultas mensuales, el interés internacional y los visitantes únicos indica que la 

plataforma atrajo de manera efectiva a una audiencia más amplia. La mayor satisfacción del cliente y las 

duraciones más prolongadas de las sesiones sugieren que los usuarios encontraron la plataforma atractiva y 

beneficiosa. 

La precisión mejorada de la recopilación de datos del sistema y las tasas de conversión más altas de las 

campañas de marketing resaltan el valor de la toma de decisiones basada en datos. Además, la escalabilidad 

del sistema y el tiempo reducido para la implementación de nuevas funciones reflejan su adaptabilidad a las 

demandas cambiantes del mercado y los avances tecnológicos. 

El estudio no examinó en profundidad los costos iniciales asociados con el desarrollo e implementación 

del sistema web. Se requirieron inversiones financieras y de tiempo significativo, lo que podría ser una ba-

rrera para las empresas inmobiliarias más pequeñas o aquellas con recursos limitados. 

Otra limitación fue el posible desafío de la adaptación y capacitación de los usuarios. Los empleados y los 

clientes tuvieron que adaptarse al nuevo sistema, y el estudio no tuvo en cuenta el tiempo y los recursos 

necesarios para capacitar a los usuarios de manera eficaz, lo que podría haber afectado temporalmente a la 

productividad y la experiencia del usuario. 

Las investigaciones futuras deberían explorar la integración de tecnologías avanzadas como la inteligencia 

artificial [IA] y el aprendizaje automático [ML] en el sistema web. Estas tecnologías podrían mejorar las 

capacidades de la plataforma al brindar experiencias de usuario personalizadas, análisis predictivos para una 

mejor toma de decisiones y una automatización de procesos más eficiente. Además, los estudios longitudi-

nales podrían evaluar el impacto a largo plazo de estas tecnologías avanzadas en la participación de los usua-

rios, la penetración en el mercado y el rendimiento general de la empresa. 
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VIII. ANEXOS 
 

Anexo 1. Tareas en el diseño web 
 

Nº Actividades Responsable Prioridad Estado 

Herra-

mienta 

usada 

1 
Reunión inicial con el Product Owner para recopilar re-

quisitos 
Scrum Master Alta Finalizada Trello 

2 Registro de historias de usuario en el Product Backlog Product Owner Alta Finalizada Jira 

3 Clasificación de historias por épicas Scrum Master Media Finalizada Jira 

4 Estimación de tareas mediante técnica de Planning Poker 
Equipo de desa-

rrollo 
Alta Finalizada Jira 

5 
Diseño de mockups funcionales de interfaz [versión pre-

liminar] 

Diseñador 

UX/UI 
Media 

En pro-

ceso 
Trello 

6 
Definición de criterios de aceptación por historia de usua-

rio 
Product Owner Alta Finalizada Jira 

7 Asignación de tareas por sprint inicial Scrum Master Alta Finalizada Trello 

8 Priorización del Product Backlog Product Owner Alta Finalizada Jira 

9 Definición del alcance del Sprint 1 Todo el equipo Alta Finalizada 
Jira y Tre-

llo 

10 
Validación y aprobación del plan de trabajo por parte del 

cliente 

Scrum Master y 

PO 
Alta Finalizada Trello 

 

 
Figura 1.Tablero Trello usado en la fase de planificación del sistema web, mostrando la distribución de tareas por prioridad y estado. 

 
Anexo 2. Planificación de sprints para el diseño e implementación inicial del sistema web 

 

Sprint 
Objetivo del 

Sprint 

Historias de Usuario / 

ID 
Tareas específicas 

Res-

pon-

sable 

Resultado 

esperado 

1 

Definir la es-

tructura visual 

del sistema 

HU-01: Como usuario, 

quiero ver un plano claro 

- Diseñar wireframes en Figma- De-

finir layout del mapa interactivo- Va-

lidar con el PO 

Dise-

ñador 

UX/UI 

Wireframes 

aprobados 



36 

 

 

del lote para decidir me-

jor 

para mapa y 

filtros 

2 

Definir la arqui-

tectura técnica 

del sistema 

HU-02: Como adminis-

trador, deseo un sistema 

escalable 

- Diseñar arquitectura basada en mi-

croservicios- Selección de stack tec-

nológico- Crear documentación téc-

nica 

Arqui-

tecto 

de 

Soft-

ware 

Diagrama 

técnico y 

stack vali-

dado 

3 

Implementar la 

visualización del 

lote en tiempo 

real 

HU-03: Como usuario, 

quiero recorrer el lote de 

forma virtual 

- Integrar visor 3D de lotes- Cargar 

imágenes y modelos- Configurar na-

vegación virtual 

Desa-

rrolla-

dor 

Fron-

tend 

Módulo de 

visita virtual 

funcional 

4 

Construir mó-

dulo de recolec-

ción de datos 

HU-04: Como usuario, 

deseo registrar mis datos 

fácilmente 

- Crear formulario de contacto- Vali-

dar campos y lógica- Implementar 

base de datos en PostgreSQL 

Desa-

rrolla-

dor 

Ba-

ckend 

Formulario 

conectado a 

base de datos 

5 

Desarrollar API 

y pruebas inicia-

les 

HU-05: Como sistema, 

necesito comunicar mó-

dulos de forma eficiente 

- Desarrollar API RESTful- Realizar 

pruebas de endpoints- Documentar 

en Swagger 

Ba-

ckend 

& QA 

Team 

API opera-

tiva y docu-

mentada 

 
 

 

Anexo 3. Check list de automatización 
 

N Nombre del proceso 
Estado antes de la im-

plementación 

Auto-

mati-

zación 

Tipo de sistematización 

1 
Registro de nuevos lotes disponi-

bles 

Manual en hojas de 

cálculo 
✅ Sí 

Registro automático en base de datos 

web 

2 Asignación de códigos de lote 
Manual, sin estandari-

zación 
✅ Sí 

Asignación automática con lógica de 

nomenclatura 

3 
Visualización de lotes para clien-

tes 

Catálogo impreso / 

verbal 
✅ Sí 

Visualización interactiva en mapa on-

line 

4 Consulta de disponibilidad 
Mediante llamadas te-

lefónicas 
✅ Sí Sistema actualizado en tiempo real 

5 Solicitud de visitas presenciales 
Registro manual en 

agenda física 
✅ Sí Agenda digital con notificaciones 

6 Registro de datos del interesado 
Manual, formularios en 

papel 
✅ Sí Formulario web con base de datos 

7 
Firma de preacuerdos / separacio-

nes 

Presencial en oficina, 

con papelería 
❌ No – 

8 
Envío de información del lote 

[precio, ubicación, fotos] 

Correo o WhatsApp no 

estructurado 
✅ Sí Envío automatizado desde el sistema 

9 Reporte de ventas por semana 
Hoja Excel consoli-

dada a mano 
✅ Sí Dashboard automatizado [Power BI] 

10 Registro de pagos 
Ingreso manual a hoja 

de contabilidad 
✅ Sí 

Integración con pasarela de pagos y 

registro automático 
 

Esta sistematización permitió reducir errores humanos, acelerar el tiempo de respuesta al cliente y mejorar la trazabilidad interna. Los procesos 

de mayor impacto en el rendimiento fueron el registro de lotes, la visualización en línea y la integración de pagos, los cuales también fueron 

priorizados en los primeros sprints de desarrollo. En cambio, procesos como la firma de contratos aún requieren validación física y quedaron 
fuera del alcance de esta primera versión del sistema. 
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Anexo 4. Instrumentos aplicados 
Escala de Satisfacción del Usuario – Sistema Web Inmobiliaria “Mi Pequeño Oeste” 

Instrucciones: Marque con una "X" la opción que mejor refleje su nivel de acuerdo con cada afirmación, en función de su experiencia con el 

sistema web. 

 

Escala de valoración considerada: 1 = Totalmente en desacuerdo; 2 = En desacuerdo; 3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo; 4 = De acuerdo; 5 = 

Totalmente de acuerdo 

 

Ítem Descripción 1 2 3 4 5 

1 El sistema me facilitó el acceso a la información de los lotes disponibles.      

2 Pude encontrar fácilmente el lote que se ajustaba a mis intereses gracias a los filtros.      

3 La visualización en tiempo real de los lotes me ayudó a tomar una mejor decisión.      

4 El proceso de registro de datos fue rápido y claro.      

5 El sistema me ofreció una experiencia amigable y fácil de usar.      

6 Me sentí satisfecho con la atención y seguimiento a través del sistema.      

7 Considero que el uso del sistema mejoró el proceso de compra respecto a medios tradicionales.      

 

 

Anexo 5. Funciones para realizar 
 

N Funcionalidad principal Estado Relación con procesos 

1 Registro de lotes disponibles Implementada Registro de inventario de lotes 

2 Visualización georreferenciada del lote Implementada Asesoría visual interactiva 

3 Búsqueda avanzada por ubicación y precio Implementada Filtrado y búsqueda personalizada 

4 Registro de datos de clientes interesados Implementada Gestión de prospectos 

5 Generación automática de fichas técnicas del lote Implementada 
Automatización de documenta-

ción 

6 Solicitud y programación de visitas virtuales Implementada Atención al cliente 

7 Integración de pasarela de pago en línea Implementada Transacciones de compra 

8 Panel administrativo para seguimiento de ventas En desarrollo Gestión de ventas 

9 
Reportes de indicadores de desempeño [KPI] en Power 

BI 
En desarrollo 

Toma de decisiones basada en da-

tos 

10 
Chatbot para atención automática de consultas frecuen-

tes 

No implemen-

tada 
Atención automatizada al usuario 

 

 

Anexo 6. Base de datos 

Table Metric Pre-test Pos-test 

Process Automation and Transaction Efficiency Manual Processes Automated [%] 30 70 

Process Automation and Transaction Efficiency Average Transaction Time [days] 10 6 

Market Reach and User Access Monthly Inquiries 200 300 

Market Reach and User Access International Inquiries [%] 10 30 

Market Reach and User Access Monthly Unique Visitors 300 500 

Customer Experience and Engagement Customer Satisfaction Score [%] 70 94.5 

Customer Experience and Engagement Features Accessed by Visitors [%] 50 80 

Customer Experience and Engagement Average Session Duration [minutes] 4 5 

Data Accuracy and Conversion Rates Data Collection Accuracy [%] 60 90 

Data Accuracy and Conversion Rates Conversion Rate from Marketing [%] 10 25 
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Operational Efficiency and Listings Listings Handled 100 150 

Operational Efficiency and Listings 

New Feature Implementation Time 

[days] 
10 5 

Sales Operation and Buying Actions Sales Increase [%] 0 20 

Sales Operation and Buying Actions Engagement Stakeholder Satisfaction Score [%] 75 90 
 

Sustento Detallado De Métricas Aplicadas 

Métrica Descripción de la Métrica 
Instrumento de Medi-

ción 

Procesos manuales automati-

zados [%] 

Porcentaje de procesos operativos automatizados [ej. re-

gistro de lotes, reportes] respecto al total identificado. 

Panel de administración 

del sistema 

Tiempo promedio de transac-

ción [días] 

Promedio de días desde que se inicia el contacto con el 

cliente hasta concretar la acción [reserva, contacto]. 

Jira, Trello y tiempos 

de gestión registrados 

Consultas mensuales 
Cantidad de formularios o solicitudes de información reci-

bidas en el sistema mensualmente. 

Formulario digital in-

terno 

Consultas internacionales 

[%] 

Porcentaje de las consultas provenientes de usuarios fuera 

del país, según IP. 

Registro de IPs desde 

Google Analytics 

Visitantes únicos mensuales 
Cantidad de usuarios únicos que acceden a la plataforma 

al mes. 
Google Analytics 

Puntaje de satisfacción del 

cliente [%] 

Porcentaje de usuarios satisfechos o muy satisfechos, se-

gún encuesta tipo Likert. 

Encuesta tipo Likert de 

5 niveles 

Funciones accedidas por vi-

sitantes [%] 

Porcentaje de funciones clave [visita virtual, filtros, ma-

pas] que fueron utilizadas por los visitantes. 

Analítica del sistema 

[eventos por sesión] 

Duración promedio de la se-

sión [minutos] 

Tiempo promedio de permanencia de un usuario en la 

web. 
Google Analytics 

Precisión en la recolección 

de datos [%] 

Porcentaje de registros correctos y completos ingresados 

automáticamente. 

Comparación de regis-

tros antes/después 

Tasa de conversión desde 

marketing [%] 

Porcentaje de usuarios que completaron una acción rele-

vante tras llegar desde campañas de marketing. 

Reportes de campañas 

digitales y conversión 

Anuncios gestionados [lista-

dos] 

Cantidad de publicaciones de lotes administradas por el 

sistema. 

Panel administrativo 

del sistema 

Tiempo de implementación 

de nuevas funciones [días] 

Promedio de días requeridos desde planificación hasta im-

plementación de una funcionalidad nueva. 

Jira y Trello [segui-

miento de tareas] 

Incremento en ventas [%] 
Porcentaje de aumento en ventas después del uso del sis-

tema. 

Registros mensuales de 

ventas 

Satisfacción de stakeholders 

[%] 

Nivel de satisfacción de los involucrados en la gestión [so-

cios, personal], según encuesta. 

Encuesta a actores in-

ternos 
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EVIDENCIA DE SUMISION DE ARTICULO A UNA REVISTA DE PRESTIGIO 

 

 

 

 
 



40 

 

 

 



41 

 

 

COPIA DE LA RESOLUCION DEINSCRIPCION DEL PERFIL DE PROYECTO DE TESIS EN FORMATO ARTICULO APRO-
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