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RESUMEN

La presente tesis se origind en la empresa Macher Motor S.A.C. ubicada en el distrito
de la Victoria, Av. Javier prado Este 1057 — 2do nivel Lima en el afio 2017, lugar donde
se conto con la colaboracion del area de administracion y el area de ventas. El
presente estudio incluye el desarrollo e implementacion de un M-commerce para el

proceso de ventas en la empresa mencionada.

El propésito fundamental consistio en determinar la influencia del M-commerce en el
proceso de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C. Para alcanzar este objetivo,
se aplico la metodologia SCRUM vy se utilizé el software Rational Rose Enterprise 7.0
para crear los casos de uso en varios Sprints. Ademas, se opt6 por emplear el lenguaje
de programacion JAVA en Android Studio y el sistema de gestion de bases de datos
Mysql 5.6.

La poblacién incluyé un total de 144 transacciones de venta en un mes. Luego, tras la
aplicacién de la férmula, se establecié que la muestra necesaria para el estudio
constaria de 105 ventas estratificadas en un periodo de 15 dias, lo que resulté en la
acumulacion de un total de 15 fichas de registro para ambos indicadores, el volumen
de ventas y ventas por cliente. En el estudio, se empled un muestreo probabilistico de
tipo estratificado. La investigacion se caracterizé como aplicada y experimental, con
un disefio pre-experimental. Para la recopilacion de datos, se utilizaron fichas de
registro y la técnica de fichaje como instrumentos. Los hallazgos indicaron que la
implementacion de M-Commerce en la empresa Macher Motors condujo a un
incremento gradual en el Volumen de Ventas, alcanzando un valor de S/.2,286.37, y
a un aumento en las Ventas por Cliente, que llegaron a un valor de S/.464.81, tras la
implementacion de M-Commerce en el proceso de ventas de la empresa.

Para finalizar, se concluyé que la implementacion de M-Commerce en la empresa
Macher Motors S.A.C. condujo a un aumento considerable en el Volumen de Ventas
y en las Ventas por Cliente, lo cual otorgara a la empresa la capacidad de centrarse
mas en el andlisis de resultados en lugar de dedicar la mayor parte de su tiempo a la

ejecucion del proceso de ventas.

Palabras clave: Process, sales, company.
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ABSTRACT

The present thesis originated in the company Macher Motor S.A.C. located in the
district of La Victoria, Av. Javier prado Este 1057 - 2nd level Lima in the year 2017,
place where we had the collaboration of the administration area and the sales area.
The present study includes the development and implementation of an M-commerce
for the sales process in the mentioned company.

The main purpose was to determine the influence of M-commerce in the sales process
of the company Macher Motor S.A.C. To achieve this objective, the SCRUM
methodology was applied and the Rational Rose Enterprise 7.0 software was used to
create the use cases in several Sprints. In addition, we chose to use the JAVA
programming language in Android Studio and the Mysql 5.6 database management
system.

The population included a total of 144 sales transactions in one month. Then, after
applying the formula, it was established that the sample required for the study would
consist of 105 stratified sales in a 15-day period, which resulted in the accumulation of
a total of 15 record cards for both indicators, sales volume and sales per customer. In
the study, a stratified probability sampling was used. The research was characterized
as applied and experimental, with a pre-experimental design. For data collection,
record cards and the fiching technique were used as instruments. The findings
indicated that the implementation of M-Commerce in the company Macher Motors led
to a gradual increase in Sales Volume, reaching a value of S/.2,286.37, and an
increase in Sales per Customer, which reached a value of S/.464.81, after the
implementation of M-Commerce in the company's sales process.

Finally, it was concluded that the implementation of M-Commerce in Macher Motors
S.A.C. led to a considerable increase in Sales Volume and Sales per Customer, which

will give the company the ability to focus more on the analysis of results instead of
devoting most of its time to the execution of the sales process.

Keywords: Process, sales, company.
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CAPITULO I

INTRODUCCION



INTRODUCCION

Hoy en dia, los avances tecnoldgicos han experimentado un rapido desarrollo
por lo que permiten a las empresas aplicar estas nuevas tecnologias en sus
procesos. Nuevas tecnologias que mejoran los procesos eficientemente y logran
un rendimiento eficiente para asegurar la continuidad de la empresa, ahorrar
tiempo y supervisar todas las operaciones, lo que, por ende, contribuye al

incremento de las ganancias y la eficiencia en los procedimientos empresariales.

La actual investigacién se propone desarrollar un M-Commerce para el proceso
de ventas de servicios en la organizacién Macher Motors S.A.C.

Identificaremos las dificultades presentes en el proceso de ventas de la
organizacion en la actualidad. Estas dificultades incluyen; las demoras en los
registros de ventas, pérdidas de registros, tiempo de espera por parte del cliente
al ser atendido, aglomeraciéon de documentacion lo que conlleva a una limitacion
y en la mayoria de casos a la caida en las cifras de ventas dentro de la
organizacion Macher Motor S.A.C

Cada problema identificado sera estudiado en el presente trabajo que cubren

desde el comienzo del proceso hasta su conclusion.

El presente estudio se organiza en seis capitulos. En el primer capitulo se
exponen la introduccién y los aspectos generales del estudio. El segundo
capitulo detalla la metodologia de investigaciéon, mientras que en el tercer
capitulo se exponen los resultados de nuestro estudio. El cuarto capitulo
albergara la discusion de la investigacion. En el quinto capitulo, se presentaran

las conclusiones, y en el sexto capitulo se ofreceran las recomendaciones.



1.1. Realidad Problematica

MACHER MOTORS S.A.C., representa una organizacion especializada al
lavado de autos (Carwash) desde hace ya 5 afios, cuenta con 4 sucursales
alrededor de lima metropolitana y estan en constante crecimiento lo cual ha

traido algunos problemas en la empresa.

Segun Estrada (2017), la verdadera ventaja competitiva de una entidad
radica en la excelencia del servicio que ofrece, y la calidad en la atencién
es un testimonio del compromiso de aquellos que forman parte de una

institucion enfocada en satisfacer a sus clientes, usuarios o la audiencia en
general.

En la actualidad las empresas estan apostando por las nuevas tecnologias
pues podemos ver como el comercio electronico se ha estado
incrementando en nuestro pais. (Ver Figura 01)

Figura 01: Cuadro comparativo del uso de comercio electrénico en los paises.
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Cuadro comparativo del uso de comercio electrénico en los paises.
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Numerosas organizaciones disponen del concepto conocido como
"Sistema de comercializacién", el cual, en la mayoria de las situaciones, se
encuentra localizado en cierto lugar de la empresa, y montado en un

ordenador el cual posee un experto para el manejo del sistema.

En la empresa MACHER MOTORS S.A.C., el personal quien realiza la
venta también es jefe o supervisor del area, ellos se encargan de hacer
seguimiento y supervision al personal de lavado, quienes ejecutan los
servicios prestados al cliente, por lo que necesitan estar en constante
movilidad, y no continuar con el método convencional que la mayoria de las

organizaciones emplea en la actualidad.

Segun la entrevista (Anexo 001) que se ha realizado al administrador,
menciona que en algunos casos los clientes llegan y no puede ser
atendidos de manera rapida, también nos dice que existen pedidos que no
han podido ser registrados en el sistema, pedidos con errores de digitacion
de cddigos, servicios que no habian solicitado los clientes, lo que podria
ocasionar datos sin credibilidad, y demoras en las entregas de servicios.
Por otro lado, existen quejas por parte de los clientes que hacen reclamos
via mail o también en las redes sociales (Anexo 002).

También menciona que una de las causas de los problemas es que no se
cuenta con un sistema propio para las ventas de los servicios en Macher
Motors S.A.C, pues registran los pedidos en una hoja de Excel y en algunos

casos en un formulario de papel.

El proceso comun de registrar una venta en MACHER MOTORS S.A.C
(Anexo 005), es cuando el supervisor registra el servicio requerido por el
cliente en una orden de trabajo (Anexo 004 ) este registra no solo el servicio,
también registra los datos generales del cliente y el tipo de Vehiculo a ser
atendido, los pedidos pueden ser tomados de manera presencial o también
via telefonica, los clientes pueden hacer reservas de lavado sefalando la
fecha y el momento en la que necesitaran del servicio. Es aqui donde los
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pedidos en algunos casos no son atendidos correctamente, pues se da mas
prioridad a los clientes presenciales quienes llegan directamente al local
para ser atendidos, no llevan un control de reservas de pedidos, y todo se

registra manualmente en el formulario, o en algunos casos en Excel.

Posteriormente el supervisor quien también registro la orden, se encarga
de informar y asignar al personal sobre los pedidos pendientes a atender.
Este informa al operario de lavado que servicio solicita el cliente para su
posterior atencion.

Seguidamente durante la atencion del servicio el supervisor realiza dos
checklist en primera instancia identifica sectores rayados o golpeados en el
auto, si encuentra ralladuras o golpes este los registra en una hoja de papel
con un formato definido (Anexo 004), que sera entregada al cliente al
concluir la venta, en muchos casos este primer checklist no es ejecutado
pues causa demoras al concluir con el servicio. El segundo checklist consta
de supervisar que el operador de lavado realice correctamente todos los
procedimientos de lavado acorde al servicio solicitado, este también es
registrado en la misma hoja de papel con el mismo formato mencionado

anteriormente (Ver Anexo 004).

Finalmente, después de realizar el checklist y verificar que el servicio haya
sido correctamente ejecutado, Se procede a llamar al cliente quien en la
mayoria de casos verifica que su vehiculo este correctamente lavado
acorde al servicio que ha solicitado, para finalmente proceder al pago de
esta, en ultima instancia durante la jornada laboral o mucha veces al
finalizar el dia de trabajo, el supervisor registra todas las ventas realizadas
en el sistema en Excel, que posteriormente es enviado a Administracion,

via email.

Es un hecho que numerosas empresas disponen de un enfoque manual
que satisface las necesidades internas de la organizacién. No obstante, los

plazos para la respuesta en estas ventas se retrasan y no cumplen con los
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estandares de atencion al cliente. Los clientes desean que sus pedidos o

solicitudes de servicio se atiendan con prontitud.

En la actualidad la organizacion no toma ventaja al 100% del uso de las
nuevas tecnologias lo que conlleva y trae una serie de problemas, la
empresa en la actualidad posee un pequefo sistema en Excel para sus
ventas de manera local y esta no abastece al 100% acorde a la gran
necesidad expresada por los usuarios quienes prefieren realizar sus
compras de manera presencial, puesto que no existe una aplicacion o

sistema para mejorar el proceso de venta.

No resolver este tipo de desafio conlleva a una disminucion en la
efectividad de las ventas a lo largo del tiempo, clientes insatisfechos,
pérdida de clientela, deterioro de la reputacion de la marca, falta de
competitividad en el mercado, baja calidad en el servicio, y como se
menciono previamente, este problema se manifiesta de manera evidente
en todos los locales de LA EMPRESA MACHER MOTORS S.A.C.

Los problemas mencionados anteriormente ya han afectado a la empresa
pues queda evidencia en cada reporte de ventas que presenta la empresa,
pues se puede visualizar una baja en el volumen de ventas mensual tal y
como se representa en la figura que sigue a continuacion (Ver Figura N°02.)
(Anexo 24)

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique
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Figura 02: Comparativa de ventas mensuales

Macher Motors S.A.C
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Couadro comparativo del volumen de venta mensual.

Comparativa de ventas mensuales

Brindar un servicio excepcional al cliente es de gran relevancia en la
empresa, ya que los propios clientes demandan siempre lo 6ptimo. La
competencia ha alcanzado un nivel técnico tan elevado porque esta
constantemente actualizandose acorde a los cambios tecnoldgicos y la alta

demanda.

1.2. Trabajos previos
Nacionales

Labrin Ventura (2014) en la Universidad Privada Antenor Orrego sede de
Trujillo, Peru, elaboro la tesis denominada “Automatizacion de proceso
de ventas y distribucion utilizando tecnologia moévil y geo localizacion
para la empresa Lider S.R.L.” Observo demoras en el desarrollo del
proceso de comercializacion por motivo que los vendedores apuntaban
todos los pedido en hojas de pedido para luego regresar en la tarde a la
empresa y recién a partir de ahi registrarlos en el sistema corporativo y por
lo tanto creando una demora en la distribucion. En la investigacion mostro

una propuesta para la automatizacion del proceso de comercializacion,
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poniendo énfasis en la vision del cliente y en la gestion de la distribucion
desde la perspectiva del proveedor, el propdsito es identificar las fases en
el proceso de venta y distribucidn, seguido de la presentacion de
propuestas el uso de tecnologia mévil para apoyar a la solucién de este

problema.

Este antecedente nos muestra un caso real donde la tecnologia mévil dan
solucion a los problemas dentro de la organizacion lo cual nos servira para
fortalecer nuestra propuesta del uso de la tecnologia mévil junto al M-
commerce como estrategia para la mejora en el proceso de ventas de la
empresa Macher Motors S.A.C. que tuvo como resultado la el aumento de

las ventas.

Gallarday Manrique (2015), en la tesis: “Influencia De Un Sistema
Informatico Para El Proceso De Ventas En El Gimnasio Corsario Gym”
Tesis para obtener el Titulo de Ingeniero de Sistemas de la Universidad
Cesar Vallejo-Lima Peru; se identifico como problematica en el presente
trabajo de investigacion que la masiva asistencia de clientes al gimnasio
provoca los multiples registros de los distintos servicios que brinda el
gimnasio en unos cuadernos, se mantiene un registro fisico de las ventas
generadas en el gimnasio, no se tiene el registro exacto de las ventas como
del stock de los productos, tampoco se conocia la exactitud del cliente mas
recurrente, como justificacion se evidencié que la introduccion del sistema
web en Corsario GYM ha tenido un efecto positivo en la automatizacion del
proceso de comercializacidn mediante la aplicacién de tecnologias como
PHP y la base de datos MySQL resultd en significativos ahorros para la
organizacion. El enfoque principal de esta investigacion radico en analizar
como un sistema informatico afecta el proceso de ventas de Corsario GYM,
con un enfoque secundario en su influencia en las ventas por cliente. En
sintesis, se comprobé que las ventas por cliente bajo el enfoque
convencional, sin el sistema informatico, ascendieron a un total de S/.

524.33, mientras que, con la incorporacion del sistema informatico en el
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proceso, las ventas por cliente aumentaron significativamente a S/.
1,545.69, generando un incremento de S/. 1,021.36, equivalente al 66.07%.

Diaz Altez (2015), en la tesis: “E-comerce en el proceso de ventas en la
empresa Foto A S.R.L” Tesis para obtener el Titulo de Ingeniero de
Sistemas de la Universidad Cesar Vallejo-Lima Peru; En el este estudio, se
identific6 como un desafio principal que la mayoria de los procesos
internos, incluyendo el proceso de ventas, carecian de una estructura
adecuada. Los objetivos de este estudio incluyeron analizar el impacto del
comercio electronico en el proceso de ventas de Foto A S.R.L. Uno de los
objetivos especificos consistia en examinar la influencia del comercio
electronico (E-commerce) en el nivel de ventas de la compahia. La
motivacion para llevar a cabo este estudio se origin6d en la necesidad de
optimizar la administracion de precios, el control de inventario y la
conveniencia de las transacciones en linea. También se buscaba
proporcionar a los clientes seguimiento en tiempo real de sus compras y
estado de las mismas. El estudio concluyé que la introduccion del sistema
E-commerce resulté en un aumento sustancial en el Volumen de Ventas.
Previo a la puesta en marcha del sistema, el promedio de ventas en el
pretest fue de 109.91, mientras que después de la implementacion, en el
postest, el promedio fue de 136.34, lo que representd un incremento del
26.43%. Estos resultados respaldaron la hipdtesis de que el sistema

contribuye al aumento del Volumen de Ventas.
Internacionales

Swapna Kodali (2012) en “Indiana University South Bend”. Facultad de
Informatica y Ciencias de la Informacién, Estados Unidos, elaboré la tesis
“El disefio y la ejecucion de un sitio de comercio electrénico para ventas de
libros en linea”, el cual tuvo como objetivo desarrollar un e-commerce
donde cualquier producto como libros, CDs, computadoras, celulares o
algun aparato electronico podria ser comprado desde la comodidad de sus
casa a través del internet, aunque al comienzo lo limitaria solo a la venta

de libros en linea. Se realizé una encuesta a 10.000 personas, donde es
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evidente que una proporcién superior al 75% de los encuestados afirman
haber comprado articulos en linea y la razén por la que mas compran (65%)
es porque las compras son personales (o privadas), seguidamente de la
disponibilidad de la informacién por parte del vendedor (65%), seguido de
que no existe ninguna forma de presién durante las ventas (55%) y

finalmente el ahorro de tiempo (53%)

El sistema fue implementado en un Web service IS (Internet Information

Service) Y programado en ASP.NET enlazado a una base datos en MySQL.

Este antecedente nos servira para fortalecer el uso de tecnologia movil en
nuestro sistema que sera desarrollado en Java Android y usando un

servidor basado en Apache junto con una base de datos MySQL.

Helena Pontén (2010) a través de sus tesis “La evaluacion de la
satisfaccion del cliente, como parte integral de la calidad del servicio
proporcionado por el equipo de ventas en la industria de ventas y materiales
en el estado de California”, con el respaldo del Instituto de California, se
realizé este estudio con el propdsito principal de abordar el problema de a
reduccion en las cifras de ventas y el descontento de los clientes en lo que
respecta a la excelencia del servicio proporcionado por empresas
especializadas en la comercializacion de equipos y materiales publicitarios.
La metodologia utilizada en la investigacion tuvo un enfoque experimental-
deductivo con un diseno cuasi-experimental. La muestra consistio en 200
clientes y los resultados indicaron que, a pesar de brindar un servicio de
alta calidad y disponibilidad, el nivel de satisfaccion del cliente se mantuvo
en rangos normales, aunque sus expectativas superaron lo reflejado en los
resultados. Como solucion a este desafio, se recomendo la implementacion
de un seguimiento constante de la satisfaccion del cliente en relacion a los
atributos de calidad y la formulacién de nuevas estrategias para mejorar la

percepcion y alcanzar niveles mas altos de fidelizacion.

Este antecedente enriquecié en el presente estudio al abordar aspectos

significativos relacionados con la evaluacién de las percepciones de los
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clientes finales, un parametro que contribuira a nuestra evaluacion en las

ventas por clientes.

1.3. Teorias relacionadas al tema
A. M-Commerce

Conforme a Martinez y Luna (2008) el m-commerce implica el uso de
dispositivos portatiles para establecer procesos de comunicacion mediante
redes de telecomunicacién movil, [..] realizacion de transacciones que
impliquen un valor monetario [..] servicios mdviles que impliquen

informacion, comunicacion, transaccion y entretenimiento”.

Segun Martinez y Luna (2008) “Para que puedan proporcionarse servicios
de m-commerce, debemos contar con la presencia de dispositivos moviles,
infraestructuras inalambricas de red, aplicaciones para el comercio movil,
contenidos, software especifico para la conexidén de dichas aplicaciones
con las redes inalambricas (mobile middleware), etc. Es interesante
destacar que no es necesario que un mismo proveedor de servicios de
comercio electrénico movil integre en su propio negocio asuma el desarrollo

de todos estos elementos necesarios”. (p. 245)

Por otro lado, Wadhaval, Mehta y Gawade (2013), el M-commerce se
refiere al término que describe la creciente tendencia de llevar a cabo
actividades financieras y promocionales utilizando dispositivos
inalambricos portatiles. EI M-commerce, o comercio moévil, reconoce que
las transacciones pueden realizarse a través de teléfonos moviles,

asistentes digitales y otros dispositivos portatiles con acceso a Internet.

Aunque se encuentra en sus etapas iniciales, el concepto de M-commerce
ha evolucionado y se esta volviendo cada vez mas aceptado en los ultimos

anos.

Un ejemplo elemental de m-commerce se relaciona con la recepcion de

ofertas promocionales a través de dispositivos moéviles.
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Una aplicacién tipica implicaria que el servicio envie mensajes de texto al
usuario para promocionar nuevas ofertas de productos, pruebas gratuitas

de servicios adicionales u otras estrategias de marketing.

Segun Wadhaval, Mehta y Gawade (2013) el usuario no se encuentra
sujeto a un cargo por el mensaje de texto y, frecuentemente, puede

responder con un mensaje de texto sin generar ningun costo adicional.

Segun Sagar (2013) “M-commerce o comercio moévil se hace referencia a
la ejecucion de transacciones comerciales para adquirir o vender bienes y
servicios mediante dispositivos moéviles con acceso a la red. [..] También es
conocido como proxima generacién. E-Commerce que no necesita cables

y enchufar dispositivos”.

Segun Sagar (2013) Los dispositivos moviles imponen limitaciones distintas
en comparacion con las computadoras de escritorio, pero también ofrecen
una diversidad de aplicaciones y servicios innovadores. Estos dispositivos
te acompanan en tus desplazamientos, lo que hace posible buscar
negocios o lugares cercanos, mantenerse en contacto con amigos, o pagar
por los articulos. Asi que la movilidad es la principal fuerza motriz detras
del comercio movil, o m-commerce. Con el rapido aumento en el acceso a
teléfonos inteligentes en todo el mundo, el comercio mévil ha ganado la

aceptacién creciente por los usuarios”.
Aplicaciones Moviles

Las aplicaciones moviles son programas disefiados, y programados en
diferentes lenguajes de programacion para correr en terminales moviles

como Smartphone, tablets, Smart-tv, Smart-wach, etc.
Comercio Electréonico

Segun De Rios, el comercio electrénico se caracteriza como un acto
juridico que abarca la disponibilidad y adquisicion de productos y servicios
de manera electronica a través de multiples computadoras o terminales

conectados mediante una linea de comunicacién en la red global conocida
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como Internet. Este proceso esta en constante crecimiento y experimenta
un aumento significativo en términos de conexiones, clientes y

transacciones.
Aplicaciones nativas

Cuello y Vittone (2013) explican que las aplicaciones nativas se refieren a
aquellas desarrolladas utilizando las herramientas de desarrollo de
software proporcionadas por el sistema operativo a los desarrolladores,
generalmente denominadas como Software Development Kit o SDK. Esto
significa que Windows Phone, iOS y Android disponen de sus propios SDK,
Y, en consecuencia, las aplicaciones nativas se crean de forma exclusiva
para cada plataforma, empleando el lenguaje compatible con el SDK
correspondiente.

Aplicaciones Hibridas

Cuello y Vittone (2013) mencionan estas aplicaciones son una fusién de
aplicaciones web y nativas. Su proceso de evolucidn se asemeja al de una
aplicacién basada en la web que hace uso de tecnologias como JavaScript,
CSS y HTML. Luego, al finalizar el desarrollo, se compilan o empaquetan
de manera que el resultado final se asemeja a una aplicacion nativa. Esta
metodologia permite crear aplicaciones para multiples plataformas, como
Android e iOS, con un cadigo casi idéntico y distribuirlas en las respectivas

tiendas de aplicaciones.
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Tabla 01: Cuadro comparativo, tipos de programacion movil

Graficos APIS nativos Html, canvas, svg Html, Canvas, Svg
Desempeiio Rapido Lento Lento
Distribucion Appstore Web Appstore
Camara Si No Si
Notificaciones Si No Si
Contactos y calendario Si No Si
. . Secure file Secure file system,
Almacenamiento Offline storage Shared SQL shared SQL
Geolocalizacion Si Si Si
Swipe Si Si Si
Pinch, spread Si Si Si

Enlineay noen
| linea

Mayoria en linea

Enlineay noen
linea

Fuente: Elaboracion propia

Servidor Web Apache

Lujan (2002) enfatiza que el servidor web Apache es quizas uno de los

servidores web mas ampliamente empleado a nivel global, gracias a su alta

estabilidad y solidez en multiples sistemas operativos, incluyendo Linux,

Unix, Windows y otros sistemas que se encuentran en uso en la actualidad.
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Figura 03: Servidor Web Apache
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Servidor Web Apache
Base de Datos PostgreSQL
Segun lo sefialado por Navarro (2015), PostgreSQL es descrito como una
plataforma para gestionar bases de datos que fusiona elementos de bases
de datos objeto-relacionales. Esta licenciado con la licencia BSD y el codigo
fuente se encuentra accesible de manera gratuita. Este sistema es
reconocido por ser uno de los mas robustos en el mercado y, en sus
versiones mas recientes, no se queda atras en comparacion con otras
bases de datos de tipo relacional lideres en la industria.
Tabla 02: Cuadro comparativo de base de datos
SQL SERVER MYSQL POSTGRESQL
Empresa Sun Microsystem Microsoft PostgreSQL Global
Development Group
Ofrecido de manera
gratuita para
usuarios particulares,
no obstante, las
. . organizaciones que . .
Licencia deseen Privada Libre
implementarlo en
productos de uso
exclusivo deben
obtener una licencia
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No requiere una
cantidad significativa
de memoria RAM.
Su eficiente
consumo de energia
lo hace adecuado
para operar en
maquinas con
recursos limitados.
Configuracion e
instalacion sencillas.

Altamente
personalizable e
instalable sin
complicaciones.
Emplea una variante
del SQL

Sistema de cddigo
abierto con una
conexion solida.

sincronizaciéon de
datos con otras
bases de datos
replicadas.

precio es
relativamente baja
en comparacion con
otros programas de

pago.

Diversos motores de | convencional Permite autorizacion
almacenamiento denominada a nivel de columna.
disponibles. TransacSQL. Facilita consultas
Agrupacién de SQL Security complejas.
Ventajas transacciones para posibilita la Mantiene la
mayor eficiencia. administracién de integridad
Replicacién segura permisos. transaccional de los
de datos. Ofrece control de datos.
Programacion de permisos a nivel de Ofrece control de
eventos para servidor y seguridad | concurrencia.
automatizar tareas. en las tablas. El cédigo fuente esta
Asegura una Proporciona una accesible para todos
conexion fiable y solida técnica para la
segura. combinacion de SQL
Recuperacion e e Internet
interrogacion eficaz
de la informacién.
Ofrece una
integracion eficiente
con PHP
La instalacion y el
No cuenta con uso del software
asistencia técnica. requieren una
No admite el modo importante Requiere
de autenticacion asignacion de administradores
. local. memoria RAM. formados.
Desventajas . . .
No realiza La relacion calidad- Lento comparado

con mysql o sql
server.

Fuente: Elaboracién propia

Modelo Vista Controlador (MVC)

Pitt (2014 ) sefiala que un disefio o modelo de referencia es una forma tipica
de manejar un problema de software identificado, que ha sido validado y
puede reutilizarse. La arquitectura MCV, al crear un limite claro entre la

creacion visual y la elaboracion de la estructura légica de la aplicacién,
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simplifica la distribucion de tareas y promueve la reutilizacion y el

mantenimiento del cédigo.
B. Proceso de venta

Para Segun la definicion de Kotler y Armstrong (2007), el proceso de venta
implica una secuencia de acciones que lleva a cabo un representante de
ventas desde el momento en que tiene conocimiento desde la identificacion
de un posible cliente hasta la conclusion de la venta y después de haber
resuelto cualquier objecion y de que el cliente esté satisfecho con los

resultados.

También, Agueda (2008) define que el proceso de ventas esta compuesto
por una sucesion de etapas que una empresa sigue para lograr ventas.
Esta representacion esquematica busca resumir la secuencia de pasos
mas comunes, aunque es importante destacar que las actividades y la

responsabilidad de cada etapa pueden variar de una organizacién a otra.

Asi mismo, Navarro (2012) define que en el proceso de venta se observa
una secuencia de etapas para realizar una venta, que comienza con la
busqueda y cualificacién de un comprador potencial y termina con una
transaccion; sin embargo, no todos los pasos del proceso de venta
conducen a la realizacion de una venta, ya que un buen vendedor siempre

buscara formas de anadir valor para el cliente.

Johnston (2009) sobre las etapas del proceso de venta son:

e Buscar clientes.
En diversos contextos de ventas, la busqueda de nuevos clientes es
una tarea fundamental. Esta tarea puede ser particularmente
desafiante, especialmente para los vendedores novatos. A menudo, los
esfuerzos por identificar clientes potenciales pueden resultar en
rechazos y generar resultados inmediatos limitados. No obstante, lo
que diferencia a un buen vendedor de uno malo suele ser su capacidad
para detectar clientes potenciales.

e Iniciar la relacion
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Cuando se realiza el primer contacto con un cliente potencial, el
vendedor debe trabajar en la construccién de la relacion realizando lo
siguiente: 1) identificar quién en la organizacién tiene la maxima
influencia o poder de decision para iniciar el proceso de compra, y
determinar quién sera el responsable final de tomar la decision de
compra; y 2) generar un interés significativo en la empresa para obtener
la informacion requerida para calificar si el cliente potencial es 0 no una
oportunidad valiosa.

e Calificar al cliente en perspectiva
Antes de esforzarse en programar una cita crucial para una
presentacion de ventas o de invertir tiempo en establecer una relacion
con un prospecto, los vendedores deben primero analizar al posible
cliente potencial para ver si cumple los requisitos para ser un cliente
valioso. Si es asi, pueden seguir adelante con los planes para concertar
una reunion.

¢ Presentar el mensaje de la venta
La fase de presentacion de ventas constituye el nucleo central del
proceso de venta, en el que un vendedor comparte informacion sobre
un producto o servicio con un cliente potencial e intenta convencerle de
que se convierta en cliente suyo.

e Cerrar la venta
Finalizar una venta incluye obtener la aprobacion definitiva para una
compra, a pesar de todos los esfuerzos realizados por el vendedor, no
se logra el objetivo hasta que el cliente haya dado su consentimiento
definitivo. Sin embargo, es en este punto donde muchos vendedores
encuentran dificultades.

e Dar servicio a la cuenta.
El trabajo del vendedor no concluye una vez que se ha concretado la
venta. Después de la venta, es esencial brindar a los clientes diversos
servicios y asistencia con el fin de asegurar su satisfaccion y fomentar

su fidelidad para futuras compras.
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Para Vega (2010) la evaluacion del proceso de ventas se puede realizar a
través de tres dimensiones: en primer lugar, la satisfaccion del cliente, en

segundo lugar, el servicio al cliente, y por ultimo, en el volumen de ventas.

En consecuencia, se postula que el proceso de ventas esta condicionado
por tres variables: el volumen de ventas en la organizacién, atencion al

cliente y el nivel de satisfaccion del cliente (Ver Figura 04)

Figura 04: Desglose de Dimensiones e indicadores del Proceso de ventas

Medicién del P(gceso de Ventas

— —

Satisfaccién del Cliente

Atencion al Cliente

Fuente: Vega (2010)

Desglose de Dimensiones e indicadores del Proceso de ventas
Dimensién:
Ventas

Conforme a la descripcion de Boyce (1998), la venta indica que el individuo
encargado de la venta se compromete a transferir un bien o un derecho al
adquiriente a cambio de una suma especifica de efectivo. Ademas, se
plantea que este proceso puede ser tanto de naturaleza individual o no
individual, en el que el vendedor se esfuerza por ejercer influencia sobre el

comprador.

Segun Galindo et al. (2011), el nivel de ventas se convierte en un indicador
valioso del desempefio cuando se somete a un analisis minucioso. Es

factible analizarlo desglosandolo por linea de producto, categorizacién de
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clientes, tamafio de pedido y se puede medir n cuanto a la cantidad de

productos vendidos o en términos de su valor econémico.

Indicadores:

Volumen de ventas

De acuerdo con Boyce (1998), la definicion de volumen de ventas se refiere
al monto global de las ventas efectuadas sin la intervencion del sistema y
el total de ingresos por ventas llevadas a cabo con el sistema durante el

transcurso de un Unico mes.

Asimismo, el escritor proporciona la siguiente ecuacion para la

determinacion del nivel de ventas:

Formula

VT = Total de ventas en un Mes.
VS = Total de ventas sin sistema.

VC = Total de ventas con sistema.

mn mn
VT = Z VS + Z Ve
fe=1 =1

Ventas por cliente

Segun la definicion de Kotler y Armstrong (2003), se refiere a la interaccion
personal llevada a cabo por el equipo de ventas de una empresa para
realizar una transaccion y cultivar las conexiones con los clientes para el

objetivo de la organizacion.
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Formula

VC = Ventas por cliente
VT = Venta total

NC = Numero de clientes

VC_VT
"~ NC

C. Metodologias de Desarrollo
Metodologia XP (Extreme Programming)

De acuerdo con la Norma (2011), es un enfoque metodoldgico empleado
en la creacion de software de primera categoria empleando un énfasis
primordial en lograr una entrega rapida al tiempo que se proporcionan
beneficios significativos al cliente. La utilizacion de ciclos de desarrollo muy
cortos, la integracion continua, la aportacion continua de los usuarios, las
pruebas automatizadas periodicas y el énfasis en el trabajo en equipo son
algunos de los aspectos que distinguen a este enfoque.

Los roles en las metodologias XP:

e Programador, responsable de crear tests a nivel de unidad y generar el
cbdigo del software

e Cliente, encargado de redactar las descripciones de cliente y las
pruebas de funcionalidad para verificar su aplicacion

e Encargado de pruebas, (Tester) trabaja conjuntamente con el usuario
para disefar evaluaciones de funcionamiento. Efectua periodicamente
las pruebas, informa al equipo sobre los resultados y se encarga de los
instrumentos para respaldar las pruebas.

e Encargado de seguimiento, (Tracker). da informacién al equipo y

comprueba la exactitud de las estimaciones comparandolas con la
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cantidad real de tiempo empleado con el fin de mejorar las
estimaciones futuras. Vigila el desarrollo de cada iteracién.

e Entrenador, (Coach), que es responsable de todo el procedimiento en
su conjunto. Es necesario instruir al equipo sobre cémo utilizar las
metodologias XP y supervisar su trabajo para garantizar que el proceso
se lleve a cabo correctamente.

e Consultor, miembro externo del equipo con conocimientos
especializados en areas necesarias para el proyecto, donde pueden
surgir desafios.

e Gestor (BigBoss) actua como enlace entre los clientes y los
desarrolladores, colaborando para garantizar la efectividad del equipo
y estableciendo las condiciones adecuadas. Su funcidn principal es la

coordinacion.
Rational Unifield Process (RUP)

Rational Unifield Process (2017) dice que mejora La eficiencia del equipo
se mejora al brindar a cada miembro acceso sencillo a una base de
conocimientos que incluye pautas, plantillas y herramientas para todos los
aspectos fundamentales del proceso de desarrollo. Para verificar que todos
los integrantes del equipo compartan un lenguaje, procedimiento y
perspectiva comunes sobre el desarrollo de software, nos cercioramos de
que todos tengan acceso a la misma base de conocimientos,
independientemente de si participan en la definicion de requisitos, el
disefio, las pruebas, la gestidn del proyecto o la gestion de la configuracion.
[..] Rational Unifield Process es un método contemporaneo de creacion de
software que abarca diversas pautas y practicas de calidad de la industria,
de una manera adaptable para un amplio espectro de proyectos y

organizaciones.

Rational Unifield Process (2017) la adopcion de estas practicas
recomendadas con la orientacién proporcionada por el Proceso Unificado
de Rational brinda a los equipos de desarrollo diversas ventajas

fundamentales”.
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Figura 05: Fases e iteraciones de la metodologia RUP
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Fases e iteraciones de la metodologia RUP
Fases del proceso unificado de Rational
Fase de Inicio (Inspecciéon y Concepcion):
Durante en esta fase, se ejecutan las siguientes acciones:
e Elaboracion de un documento que describe la perspectiva del
proyecto.
¢ Creacion de un esquema de casos de uso que abarca una lista de
todos los escenarios de uso y las partes involucradas identificadas.
e Desarrollo del caso de uso inicial vinculado al ambito empresarial.
e Realizacién de una evaluacion preliminar de los riesgos.
e Disefo de un plan de gestion del proyecto que especifica las etapas
y las repeticiones.
Fase de Elaboracion:
Durante en esta fase, se ejecutan las siguientes acciones:
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e Creacion de un esquema de casos de uso que engloba a todos los
actores reconocidos y la mayoria de las explicaciones de los
escenarios de uso.

¢ Identificacion de requerimientos adicionales, que pueden ser de
naturaleza no funcional o se asemejan a pseudorequerimientos.

e Desarrollo de una explicacion detallada sobre la estructura del
programa.

e Revision y actualizacién de la enumeracion de los riesgos.

e Preparacion del plan de gestion del proyecto, el cual engloba los
estandares de evaluacidn para cada una de las iteraciones.

e Creacion de un manual preliminar para el usuario.
Fase de Construccion:
Durante en esta fase, se ejecutan las siguientes acciones:

e La integracion del producto de software en la plataforma
correspondiente.

e La elaboracion de manuales para los usuarios.

e La generacion de una descripcion minuciosa de la version actual.

e La programacién de qué subsistemas deben ser desarrollados y el
orden en el que seran incorporados, de esta forma, se determina el
plan de incorporacion.

e Cada desarrollador decide la secuencia en la que implementara los
componentes del subsistema.

e En caso de detectar fallos de diseno, se informan para su
rectificacion.

e Se procede a la incorporacion del sistema siguiendo el plan

previamente definido.
Fase de transicion:

e Durante esta etapa, la instalacién del dispositivo tiene lugar en el
lugar elegido por el cliente y se lleva a cabo el proceso de

capacitacion de los usuarios. Es necesario gestionar la transicion del
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producto a los consumidores, que incluye actividades como la
produccion, la entrega, la asistencia y la gestion de la evolucién y el
mantenimiento del producto se realiza hasta que se logre la
completa satisfaccion del cliente. Es esencial tener en cuenta que es
practica habitual durante esta fase realizar modificaciones o ajustes

segun los requerimientos del cliente.
Metodologia agil SCRUM

Palacio (2008) menciona que SCRUM se trata de una técnica A&gil
empleada para administrar proyectos de creacion de software. En esta
metodologia, el procedimiento comienza con una vision general del
producto, y se enfoca en detallar solo las funcionalidades de mayor
prioridad para el negocio, las cuales se desarrollaran primero. Estas
funcionalidades deben ser abordables en un periodo de tiempo
relativamente corto, que generalmente oscila entre 15 y 60 dias. SCRUM
se basa en un marco técnico que incluye roles, artefactos y eventos, y el
elemento central de esta metodologia es el "Sprint". Un Sprint representa
un ciclo o iteracion de trabajo que culmina con la entrega de una parte del
producto finalizada y funcionalmente operativa, también conocida como

"incremento".
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Figura 06: Ciclo de trabajo SCRUM

4

Fuente: Palacio (2008)

Planificacion del sprint

Seguimiento del Sprint

Revision del Sprint

Ciclo de trabajo SCRUM

Desarrollo tedrico de la metodologia SCRUM

Segun la perspectiva de Palacio (2008), los elementos y principios

utilizados en SCRUM incluyen:

Las Reuniones

¢ Planificacion del Sprint
e Seguimiento del Sprint

e Revision del Sprint
Los Elementos

e Product Backlog
e Sprint Backlog

e Incremento

Los Roles y Responsabilidades

e Responsabilidad del Producto, que recae en el propietario del

producto

e Responsabilidad del desarrollo, a cargo del equipo
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Fuente: Palacio (2008)

e Responsable del funcionamiento de SCRUM, conocido como

SCRUM Manager"

Figura 07: Flexibilidad SCRUM

PLANIFICACION
DEL SPRINT

REVISION
DEL SPRINT

Ersrormants

Flexibilidad SCRUM

Seleccion de la metodologia de desarrollo

A través de la tabla de evaluacién de expertos (Ver Anexos 08, 09, 10),

usted tiene la capacidad de valorar las metodologias involucradas. Esto se

realiza respondiendo a una serie de preguntas con puntuaciones

especificas que se encuentran al final de la tabla. También le animamos a

proporcionar correcciones en los elementos indicando observaciones y

ofreciendo sugerencias.

Calificar mediante la puntuacion que sigue:

Malo. (2) Regular (3) Bueno.

METODOLOGIA

iTEM

PREGUNTA

RUP

XP

SCRUM

Califique Ud. Como se puede conocer
mejor el negocio en las siguientes
metodologias,

Califique Ud. Como se representa el
avance del proyecto en las siguientes
metodologias.

Califique Ud. Como los requerimientos
priorizan las responsabilidades en las
siguientes metodologias.
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Califiqgue Ud. ¢ Cémo se controlan los
4 cambios en las siguientes
metodologias?

Califique Ud. 4 Como se pretende
5 implementar mejores practicas en las
siguientes metodologias?

Califique Ud. s La metodologia de
6 desarrollo facilita la elaboracion del
sistema propuesto?

CUADRO COMPARATIVO

Tabla 03: Cuadro comparativo eleccion de la metodologia.

RUP XP SCRUM
Mg. Saavedra Jiménez Roy 15 12 16
Mg. Pérez Rojas Even 16 14 18
Mg. Cueva Villavicencio Juanita 17 10 17
TOTALES 16,00 12,00 17,00

Fuente: Elaboracion propia

La eleccion de utilizar la metodologia SCRUM para desarrollar el sistema
se basa en la evaluacion de expertos, cuyos resultados se reflejan en el
cuadro comparativo disponible (Ver Anexos N°008, N°009, N°010). El
analisis de estos expertos concluyé que SCRUM es la metodologia mas

adecuada para satisfacer las necesidades de nuestro estudio.

1.4. Formulacion del problema
Dada la situacion mencionada, surgen las siguientes preguntas:
Problema General

PG: ¢ En qué medida influye el M-commerce en el proceso de ventas de la

empresa Macher Motors S.A.C.?
Problemas Especificos

P1: ¢ De qué manera influye el M-commerce en el volumen de ventas de la

empresa Macher Motors S.A.C.?
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P2: ;De qué manera influye el M-commerce en las ventas por cliente de la

empresa Macher Motors S.A.C.?

1.5. Justificacion del estudio
Justificacion Tecnolégica

En la era presente, la utilizacién de dispositivos moviles se ha transformado
en una herramienta global de comunicacién. Esto se logra a través del uso
extendido de las plataformas de medios sociales y la accesibilidad sencilla
a la red, tenemos la capacidad de establecer conexiones con personas de
todo el mundo mediante texto, imagenes, sonidos o video. Ademas, estos
dispositivos ofrecen una amplia gama de utilidades que simplifican la vida
cotidiana, como la obtencion de informacion de diversa indole, acceso a
contenido y entretenimiento, asi como mapas que nos indican como llegar
a lugares cercanos. Todo este conjunto de funcionalidades se adapta
perfectamente a la capacidad de la mano.

La informatica movil es un enfoque contemporaneo que busca facilitar a los
usuarios la consulta de informacion en sus dispositivos moéviles, sin

restricciones de ubicacion o tiempo.

La adopcion de smartphones ha llegado al 70% en el mercado peruano,
con un aumento del 21% en las ventas de estos dispositivos moviles en los
ultimos dos afos, segun el informe mas reciente del Market Monitor de

Counterpoint Research.

Mencion6é que mas del 50% de los dispositivos vendidos en Peru eran
compatibles con la tecnologia 4G. Sin embargo, el mercado de telefonia

movil en general experimentd una disminucion del 24%.

Segun Diario Gestion (2017) destac6 que Peru es un mercado
particularmente competitivo, donde no se distingue claramente a un
ganador indiscutible. En los ultimos dos afios, tres marcas han sido las mas

populares, ocupando el primer puesto de manera intercambiada, en
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relacion a lo expresado por Osvaldo Avendafio, quien ocupaba el cargo de

Gerente Regional de Cono Sur Pacifico en Alcatel

Desde una perspectiva tecnoldgica, esta investigacion encuentra su
justificacion en la creacién de un sistema que podra ser implementado en
los dispositivos portatiles de los usuarios finales. Estos usuarios podran
aprovechar esta tecnologia para registrar sus ventas y obtener indicadores

que respalden la toma de decisiones en la organizacion.
Justificacion Economica

Segun un estudio de la agencia Euromonitor (2014), Amazon lidera la
participacion de mercado en el ambito del comercio en linea en Peru con
un porcentaje del 26,5%. Saga Falabella e iStore quedaron en segundo y

tercer lugar, respectivamente, aunque en menor medida.

Segun el estudio de GFK, enfocado exclusivamente en la generacién
millennial y basado en datos de 2017, Linio era la plataforma lider en
términos de uso para compras en linea, con un 30% de preferencia,
seguido por Saga Falabella (23%) y Amazon (17%).

Fiaura 08: Figura 09:
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Amazon Saga Falabella iStore 300/ 230/ 0
265% 101%  9.6% ° I
Ventas por internet, Pert Nuevos Consumidores, Peru

Econdmicamente el presente estudio sera justificable, debido a que la

inversion que realizara la organizacion en el sistema traera buenos
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resultados como el incremento en el volumen de ventas y la reduccion de

costos en temas operativos.
Justificacion Institucional

Segun IIRP (2017) es fundamental para las organizaciones comprender la
infraestructura de sus audiencias clave, ya que esto les permite entender
cémo estas audiencias acceden a la informacién que les ayuda a formar su
percepcion de la empresa y qué grupos o individuos ejercen una influencia

significativa en la imagen que estas audiencias tienen de la organizacion.

La EMPRESA MACHER MOTORS S.A.C. se encuentra firmemente
comprometida en la busqueda constante de mejoras en la excelencia de
los servicios y productos que ofrecen, y es por ello que esta investigacion
trata de optimizar el proceso de venta, con el fin de lograr una mayor

eficiencia, lo que fortalecera nuestra imagen institucional.
Justificacion Operativa

El proceso de realizar ventas sera mucho mas eficiente gracias a la
capacidad del m-commerce para automatizarlo y optimizarlo. Los
trabajadores podran cumplir con sus responsabilidades de forma mas

ordenada, rapida y eficiente.
También sera importante para la toma de decisiones gerenciales.

Los supervisores podran tener a disposicion el sistema para poder registrar

las ventas de una forma mas rapida.

Al disponer de un sistema para mejorar el proceso de ventas, se podra

cumplir con la necesidad operativa de la empresa.

1.6. Hipotesis
Hipoétesis General

HG: El uso de un M-commerce mejora el proceso de ventas en la empresa
Macher Motors S.A.C.
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Hipotesis Especificas

HE1: El uso de un M-commerce incrementa el volumen de ventas en la

empresa Macher Motors S.A.C.

HE2: El uso un M-commerce incrementa las ventas por cliente en la

empresa Macher Motors S.A.C.

1.7. Objetivos
Objetivo General

OG: Determinar la influencia de un M-commerce en el proceso de ventas

de la empresa Macher Motors S.A.C.
Objetivos Especificos

OB1: Determinar la influencia de un M-commerce en el volumen de ventas

la empresa Macher Motors S.A.C.

OB2: Determinar influencia de M-commerce en las ventas por cliente de la
empresa Macher Motors S.A.C.

1.8. Limitaciones

El desarrollo de este estudio de investigacion se situa en el contexto del
proceso de ventas de la organizacién Macher Motor S.A.C en el area de
ventas de servicios. Debido a que, en funcién a Navarro (2012), el proceso
de ventas comprende diversas etapas, que comienzan con la identificacion
y clasificacion del cliente, y culminan con la concrecion de la venta. Sin
embargo, el vinculo entre el vendedor y el cliente no finaliza con la
adquisicidn, ya que un vendedor experto siempre busca brindar un servicio

adicional que afada valor a la inversion del cliente.

La empresa Macher Motor S.A.C limita al uso de la aplicacién movil solo
para tabletas y sistemas operativo en Android, debido al presupuesto que

ellos disponen a invertir para dicha implementacion.
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CAPITULO II:
METODO
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Il. METODO
2.1. Tipo de Estudio

Hernandez et al. (2010) la investigacion experimental busca determinar el
impacto potencial de una variable que se ajusta en condiciones
cuidadosamente reguladas, con el propdsito de analizar como o por qué se
origina una situacion o evento especifico. Este enfoque pertenece a la
categoria pre-experimental, dado que implica la medicién de la variable en

cuestion antes y tras la implementacion del sistema web.

Investigacion Aplicada: Fidias (2006) la investigacion aplicada se concentra
en la exploracién y el uso de investigaciones para abordar problemas
especificos en situaciones y contextos particulares. Prioriza el uso practico
de la informacion sobre el desarrollo tedrico. En contraste con la
investigacion fundamental, la investigacion aplicada se orienta hacia la

resolucién de problemas practicos.

Investigacion Experimental: Fidias (2006) es el proceso de someter un
objeto o conjunto de personas a circunstancias, estimulos o tratamientos
regulados (variable independiente) con el fin de examinar Ilas

consecuencias en una variable sujeta a influencia (variable dependiente).

Acorde a la teoria que se aborda en esta investigaciéon se clasifica como
experimental y aplicada, ya que su objetivo es la mejora del proceso

empresarial basada en la situacién actual y eventos reales.
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2.2. Diseno de investigaciéon
Diseio de estudio

Disefio Pre — Experimental: Fidias (2006) este disefio constituye una
especie de ensayo o prueba previa al experimento real, caracterizado por

su limitado control sobre el proceso”.

Aplicacién del pre- | Aplicacion del esti- | Aplicacién del postest
test o medicidn | mulootratamiento | o medicidn final
inicial

G M ¥ Oz

Disefio preexperimental con prueba inicial y final en un grupo unico.

Doénde:

G : Grupo de sujetos
O1 : Pre-prueba o medicion inicial
X  : Estimulo o tratamiento

02 : Pos-prueba o medicion final
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2.3. Variables y operacionalizacién
Definicion Conceptual
Variable Independiente: M-commerce

De acuerdo con Martinez y Luna (2008), el m-commerce implica el empleo
de aparatos portatiles para establecer procesos de comunicacion mediante
redes de telecomunicacién movil, [..] realizacion de transacciones que

impliquen un valor monetario”.
Variable Dependiente: Proceso de ventas

En conformidad con Kotler y Armstrong (2007) el proceso de ventas se
refiere a las etapas que un vendedor sigue al realizar una venta,
involucrando la busqueda y evaluacion de clientes potenciales, la
aproximacion inicial, el contacto, la presentacion y demostracion, la gestion

de objeciones, la culminacién de la venta y el seguimiento.
Definiciéon operacional
Variable Independiente: M-commerce

El sistema M-commerce permite el registro de clientes, vehiculos y
atenciones solicitadas por los clientes, brinda un detalle de todos los
servicios que la empresa ofrece, permite registrar detalles del vehiculo a
atender, detalles como el kilometraje, el combustible del vehiculo, y un
minucioso reporte de dafios. Permite al supervisor manejar descuentos por
tipo de cliente, visualizar lista de precios en tiempo real, envio de
atenciones u pedidos al servidor, envié6 de mensajes SMS con alertas de
recojo de vehiculos, controles de calidad de servicios, validacién de pagos
y manejo de estados de atencion. De esta forma se mejord y se obtuvo un
incremento del volumen de ventas y ventas por cliente en la organizacion
Macher Motor S.A.C
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Variable Dependiente: Proceso de ventas

El proceso de ventas de la organizacion inicia cuando los operarios de
lavados se encargan de jalar clientes al carwash, seguidamente los
operarios son responsables de proporcionar los servicios de la empresa a
los clientes, los clientes toman un decisién de compra y es aqui donde el
Supervisor se encarga de registrar a los clientes nuevos y sus vehiculos,
también se registra los servicios que solicita el cliente para su vehiculo y se
informa el monto a pagar, el cliente confirma el pedido, y deja las llaves del
vehiculo para poder mover este en caso los espacios de lavado estén
ocupados, los operarios de lavado empiezan con su labor acorde al servicio
asignado, al terminar el lavado estos informan al supervisor quien se
encarga de informar a los clientes que su vehiculo ya esta listo para ser
recogido, seguidamente se realiza un checklist del vehiculo y el cliente es
quien da la conformidad, y finalmente la etapa de venta se da por finalizada

cuando el cliente realiza el pago de la atencion.

Tabla 04: Operacionalizacion de Variables

VARIABLE DIMENSION INDICADOR DESCRIPCION
Medird el volumen de
ventas en el periodo
Volumen de ,
de 15 dias en base a la
ventas .,
relaciéon de los
servicios atendidos.
Proceso de
Ventas
Ventas
Se evaluara las ventas
Ventas por realizadas por clientes
cliente en un periodo de 15
dias
Fuente: Elaboracién propia
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Indicadores:

Tabla 05: Indicadores

. . Técnicall Unidad
. Definiciéon Dimens .
Variable . . Indicadores | nstrumen de Formula
Conceptual ion :
to medida
Para Kotler y VT =" Vs +
Armstrong (2007) = =
i Fichaj .

consiste en una VOLUMENDE | Ch ajg/ Unidad Dénde:
serie de fases que VENTAS C 'at € | monetaria VT = Total de verlas
un vendedor sigue regIstro VS = Totaldo ventas
al realizar una Ve = Totat do ventas
venta, abarcando con sistema,
la identificacion y
evaluacion de

Proceso | clientes

de potenciales, la VENTAS

Ventas | aproximacion L
preliminar, el NC
contacto inicial, la
exhibicion y
prueba’ el Flchae/Fl \[;gng‘\e/:entas por
tratamiento de las VENTAS POR I Unidad cliente

. cha de . VT = Venta total

objeciones, la CLIENTE registro Monetaria NC = Namero de

conclusion de la
ventay el
seguimiento

Fuente: Elaboracién propia
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2.4. Poblacién y muestra

Poblacion

De acuerdo a Carrasco (2005) se refiere al conjunto de aspectos que se

incluyen como parte del entorno social en el cual se lleva a cabo la

investigacion.

Para calcular la poblacion, se llevd a cabo el calculo durante el mes de

mayo donde se realizaron ventas en la empresa Macher motor S.A.C.

La poblacién es la cantidad de ventas registradas en durante un mes (144

ventas) en la empresa Macher Motors S.A.C en el periodo que se realizo el

experimento (Pretest), el cual fue estratificado por dias.

El estudio se realizara en solo un local Av. Javier Prado Este 1057 La

Victoria — 2do Nivel. De la empresa Macher Motors S.A.C.

Tabla 06: Poblacién

Poblacion

Mes

Indicador

144 Ventas

Mayo

Volumen de ventas

Ventas por cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Muestra

De acuerdo con la explicacion proporcionada por Hernandez et al. (2007),
la muestra consiste en un conjunto mas reducido de la poblacion que se
selecciona en funcion de sus caracteristicas, y se busca que este

subconjunto represente de manera precisa el total de la poblacion.

Calculo del tamano de muestra Finita

NxZxpxq
n=
Ex VD +Z°xprq

n=Tamano de la muestra

z= Nivel de confianza deseado

p= proporcion de la poblacion con la caracteristica deseada (éxito)
g= Proporcién de la poblacion sin la caracteristica deseada (Fracaso)
d=Nivel de error dispuesto a cometer

N= Tamafo de poblacién

A efectos de esta investigacion, se utilizaran 15 registros de ventas diarias

como muestra para cada uno de los indicadores siguientes:
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Calcular los indicadores utilizando la férmula:

~ (144) * (1.96)° * (0.5) = (0.5)
" 0.05)2 % (144 —1) + (1.96)2 * (0.5) * (0.5 )

138.2976
1.3179

n=

104.937855679

n

Mediante la utilizacién de la férmula, se establecié que en este estudio se
analizaran 105 transacciones de venta, distribuidas a lo largo de un lapso
de 15 dias. En consecuencia, el grupo de datos seleccionado consiste en
15 formularios de inscripcion para ambos indicadores volumen de ventas y

ventas por cliente
Muestreo

De acuerdo con la definicion de Hernandez, Fernandez y Baptista (2007),
el muestreo probabilistico consiste en la seleccién de casos o unidades de
una poblacion de manera estadisticamente representativa, y donde es
posible determinar la probabilidad de que sean elegidos para formar parte

de la muestra.
2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion, validez y confiabilidad
Técnicas

Observacion: Implica la documentacién metddica, precisa y fiable de
conductas o conducto manifestados. Los pasos para la observacion son los

siguientes:

Definir los aspectos que se debe considerar en el instrumento, que como

se mencionan debe inspirarse en la variable independiente y dependiente.
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Observacion Directa: La eleccidn de esta técnica se justifica por los
requerimientos del investigador, ya que establece un contacto directo en el
entorno de estudio, lo que le permite presenciar y documentar la

problematica que se manifiesta en el proceso de registro de itinerarios.

Fichaje: Conforme a lo expuesto por Hernandez et al. (2010), el fichaje se
presenta como una técnica de organizacion que simplifica la
sistematizacién y la tarea de resumen. Esta técnica implica la identificacion
y registro de las fuentes de datos, ademas de la recopilacion de datos o

evidencia.
Instrumentos
Ficha de observacion:

Segun Gavagnin (2009) se utiliza con el propésito de reunir una amplia

cantidad de informacion relacionada con un elemento particular.

El investigador efectua un analisis en el campo de ventas con el fin de
identificar y evaluar las ventas realizadas por cada cliente, con el propésito

de emplear esta informacion en el desarrollo del sistema.
Ficha de Registro:

Segun Cerna (2011) se entiende que son categorias donde se registran
detalles de caracter general, con el propdsito de recopilar y organizar la

informacion de manera coherente y sistematica.
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Tabla 07: Técnicas e Instrumentos de recolecciéon de datos

Variable . L.
. Indicador Técnica Instrumento Fuente
Dependiente
Para determinar Documentos de
el volumen de Fichaje Ficha de registro registro
Proceso de ventas mensual elaborados.
venta Para determinar Documentos de
las ventas por Fichaje Ficha de registro registro
cliente elaborados.

Fuente: Elaboracién propia
Validez y confiabilidad del Instrumento
Juicio de Expertos

Se refiere a la percepcion o el juicio de un conjunto de individuos altamente
calificados en el campo de estudio, en relacién con la investigacion en
curso. Esta retroalimentacion es valiosa para definir diversas actividades
de la investigacion o incluso para concluir la investigacion en su totalidad.
(Ver Anexos 09, 10, 11).

Los instrumentos empleados en este estudio fueron sometidos a validacién

mediante la evaluacion de tres especialistas en el campo.:

Tabla 08: Ponderado Juicio de expertos.

Ponderado de Ponderado de
validacion para el validacion para el
Experto Calificador Instrumento de Instrumento de
Indicador-Volumen Indicador-Ventas
de ventas por cliente
Dr. Aradletl C?staneda, 79.40% 76.67%
Hilario
Mg. Leila Olive, Dante 80.00% 80.00%
Dra. Diaz Regtegui, 69,67% 69.22%
Moénica
Promedio total 76.35% 75.30%
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Fuente: Elaboracion propia

Confiabilidad

Segun Carrasco (2005), La fiabilidad de un instrumento de medicién se
vincula con la coherencia y estabilidad de los resultados obtenidos al

utilizarlo repetidamente en la misma persona u objeto.

Conforme a la explicacion proporcionada por Hernandez et al. (2010), se
pueden encontrar varios métodos para evaluar la fiabilidad de un dispositivo
de medicién. Una de las estrategias mas habituales para evaluar la
fiabilidad es la Evaluacion de Consistencia (fiabilidad mediante el método
de prueba-reprueba), que involucra la repetida administracion de un mismo
dispositivo de medicion a un conjunto de personas en dos 0 mas

momentos, tras un periodo de tiempo especifico.

Con base en lo expuesto por Hernandez et al. (2010), cuando se observa
una correlacién sustancialmente positiva entre los resultados obtenidos en
las multiples aplicaciones, se establece que dicho instrumento es confiable.
Diversas formulas se emplean para generar coeficientes de confiabilidad
que varian en un rango de cero a uno. Es importante recordar que un
coeficiente igual a cero denota una confiabilidad nula, mientras que un
coeficiente de uno simboliza un nivel éptimo de fiabilidad. A medida que el

coeficiente se aproxima mas a cero, la confiabilidad es mayor.
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Figura 10: Interpretacion del coeficiente de confiabilidad

Nula

y Baptista (2010)

Mybap  Bda el Aeelable  levad  Perfecta

Fuente: Hernandez, Fernandez

Interpretacion del coeficiente de confiabilidad

Ventas por Cliente:

Correlaciones
Marzo_vc | Abril_vc

Marzo vc Correlaciéon de Pearson 1 ,731

Sig. (bilateral) ,002

N 15 15
Abril_vc Correlacion de Pearson ,731 1

Sig. (bilateral) ,002

N 15 15

Interpretando estos resultados, se puede inferir que la confiabilidad del

instrumento se situa en un nivel aceptable, dado que el valor obtenido a

través del coeficiente de correlaciéon es de 0.731.

Volumen de Ventas

Correlaciones
Marzo VTO1 Abril_VT02
Marzo_VTO01 |Correlacion de Pearson 1 ,810
Sig. (bilateral) ,000
N 15 15
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Abril_VT02 Correlacién de Pearson ,810 1
Sig. (bilateral) ,000
N 15 15

En términos de interpretacién, se puede concluir que la confiabilidad del
instrumento se acerca a un nivel aceptable, considerando el coeficiente de

correlacion obtenido, que es de 0.810.

Los resultados obtenidos dependen de los instrumentos utilizados para
recopilar datos de meses de marzo y abril. (Ver Anexo 21, 22, 23 y 24).

2.6. Métodos de analisis de datos

El analisis de los datos se consideran cuantitativos, ya que estan
relacionados con numeros o valores numéricos, este enfoque emplea la
recopilacion de informacion para evaluar la hipoétesis, haciendo uso de la

cuantificacion de datos y analisis estadistico.
Pruebas de Hipotesis:

H1: EL uso de un M-commerce disminuye el volumen de ventas en el

proceso de venta de la empresa Macher Motor S.A.C
Indicador: Volumen de ventas

Donde:

PVa: Volumen de ventas antes de utilizar el M-commerce.
PVd: Volumen de ventas después de utilizar el M-commerce.

Hipotesis H1o: EI M-commerce no disminuye el volumen de ventas en el

proceso de venta de la empresa Macher Motor S.A.C

HID:Wa'Wd":=u

Hll}: Wa <= P.'o'.d
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Hipdtesis H1a: EI M-commerce disminuye el volumen de ventas en el

proceso de venta de la empresa Macher Motor S.A.C

| H1..PV.-PVa>0 |

| Hlo: PVa > PVa |

Prueba de Normalidad

Conforme a Hernandez et al. (2010), es crucial verificar que cuando se
utiliza un meétodo estadistico que involucra variables continuas o
cuantitativas, se debe evaluar si los datos obtenidos siguen una distribucion
normal. Para este proposito, la estadistica ofrece diversas pruebas, entre
las que se incluyen la prueba de Shapiro-Wilk y la prueba de Kolmogorov-

Smirnov.

Nivel de Significancia

X =5% (error)

Nivel de confiabilidad: ( 1-X) = 0.95
Estadisticas de la prueba

De acuerdo con Hernandez et al. (2010), la letra griega o se utiliza para
indicar la Dispersion, p representa la Media en toda la poblacion, n denota

el tamano de la muestra y, finalmente, z simboliza la Media en la muestra.

Regidén de rechazo
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Siguiendo la explicacion de Hernandez et al. (2010), la regién de rechazo

se define como Z = Zx, donde Zx se selecciona de manera que P [Z > ZX]

= 0.05, y, por lo tanto, la regién de rechazo se establece como: Z > Zx.

Promedio

Desviaciéon estandar

Analisis de Resultados

El grafico de la distribucion normal se representa de la siguiente forma:

Figura 11: Distribucion normal

Yalosr Critico

8 = it ELA . e

I L oL

...‘_.c_g J—— ?J R

= F —
@ o

>

Fuente: Hernandez, Fernandez

Distribucion normal

Dénde:
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Conforme a lo senalado por Hernandez et al. (2010) RR hace referencia a
la zona de rechazo, mientras que RA hace referencia a la zona de

aceptacion.
Prueba de Shapiro — Wilk:

Siguiendo la recomendacion de Guisande (2006), la evaluacion de la
normalidad de una muestra, particularmente cuando se cuenta con un
tamafno de datos pequefio (n < 30), se lleva a cabo de manera mas
apropiada a través de la prueba de Shapiro-Wilk. Esta evaluacion se basa
en la comparacion entre los datos y una distribucion normal teédrica. Si
existe una correspondencia perfecta, se observara una disposicion lineal
de 45 grados en el grafico, lo que sefala una coincidencia en relacion a las
ocurrencias registradas y las previstas. El estadistico de contraste se

expresa mediante la siguiente férmula:

1 & 2
W=_——__ﬂ Zaj'n(X(n,j_l)—Xj)

Z(X;' -y L=t

j=1

Para este proyecto de tesis en particular, se optd por utilizar la prueba de
Shapiro-Wilk como el método apropiado, ya que se considera que se ajusta
de manera idonea a las particularidades de la poblacion objeto de

investigacion.
2.7. Aspectos éticos

El responsable de la presente tesis se compromete a preservar la exactitud
de los datos suministrados y de los resultados derivados de la evaluacion
del proceso llevada a cabo en Macher Motors S.A.C. Ademas, se asegurara
de preservar la privacidad de la identidad de los participantes que han
participado en este estudio y respetara los objetivos predefinidos para este

estudio.
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CAPITULO lll:
RESULTADOS
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lll. RESULTADOS

En esta seccidn, se presentan los resultados derivados del examen de los datos
del pre-test y post-test (Ver anexo N° 025, 026, 027, 028) mediante la aplicacion
del software estadistico SPSS Statistics. En primer lugar, se efectud el analisis
descriptivo, seguido de la evaluacién de la normalidad para determinar la
naturaleza paramétrica o no parameétrica del analisis. Posteriormente, se

procedi6 a la prueba de hipotesis y, finalmente, se discutieron los resultados.
3.1. Analisis Descriptivos

Indicador: Volumen de Ventas

Los resultados descriptivos de este indicador se presentan en la tabla que
se detalla a continuacion:

Tabla 09: Medidas comparativas del indicador: Volumen de Ventas

Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Desv. tip.
PRE_Volumen_Ventas 15 190.00 1,109.80 493.1867 270.15630
POS_Volumen_Ventas 15 1,680.00 3,519.60 2,286.3733 540.31261
N valido (segun lista) 15

Fuente: Elaboracion propia

En relacion al indicador de Volumen de Ventas, se registro un promedio de

S/.493.19 en el pretest, mientras que, en el postest, el valor ascendio a

S/.2,286.37. Estos datos reflejan un incremento de S/.1,793.9.
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Figura 12: Pretest y Postest Volumen de Ventas
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Indicador: Ventas por Cliente

Los resultados descriptivos de este indicador se presentan en la tabla que

se detalla a continuacion:

Tabla 10: Medidas comparativas del indicador: Ventas por Cliente

Estadisticos descriptivos

PRE_Ventas_Por_Cliente
POS_Ventas_Por_Cliente

N valido (segun lista)

N Minimo Maximo Media Desv. tip.
15 34.60 196.57 75.6973 45.12586
15 247.86 1,239.70 464.8133 254.97939
15

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al indicador de Ventas por Cliente, se identific6 un promedio de

S/.75.70 en el pretest, mientras que, en el postest, el valor se incremento a
S/.464.81. Estos hallazgos indican un aumento de S/.389.12.
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Figura 13: Pretest y Postest Ventas por Cliente
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3.2. Analisis Inferencial

Pruebas de Normalidad

Los datos de cada indicador en la muestra fueron sometidos a un analisis
de normalidad, seguido de la seleccion de la prueba de hipétesis a utilizar.
Para muestras de tamario superior a 50, se aplicé la prueba de normalidad
de "Kolmogorov-Smirnov", mientras que para tamafios menores se empled

la prueba de "Shapiro-Wilk".
En la prueba, se verificé lo siguiente:

Si el valor de significancia resulté ser mayor que 0.05, entonces se
considerdé que la distribucion de los datos era normal. En caso contrario, si
no se cumplia esta condicion, se concluyd que la distribucion de los datos

no era normal.

Un valor de Sig. <0.05 indicaba una distribucion no normal, mientras que

un valor de Sig. >=0.05 sefialaba una distribucién normal
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Donde:
Sig.: p — valor o nivel critico de contraste
Entonces:

Como se menciond previamente, dado que la muestra consta de 15
registros de ventas y es menor a 50, se llevé a cabo la prueba de "Shapiro-
Wilk".

En caso de que el valor de Sig. fuera superior a 0.05 en tanto el pretest
como el postest, se considerd que se estaba tratando con una distribucion

normal. En caso contrario, se concluyd que la distribucion no era normal.
Los resultados arrojados fueron los siguientes:
Indicador: Volumen de Ventas

La Tabla 11 presenta los analisis de normalidad realizados para el indicador
de Volumen de Ventas en las etapas de Pretest y Postest.

Tabla 11: Prueba de normalidad del indicador Volumen de Ventas

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
PRE Volumen Ventas 921 15 .200
POS_Volumen_Ventas ,921 15 ,200

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

*_Este es un limite inferior de la significacion verdadera.

Fuente: Elaboracién propia

Conforme se exhibe en la Tabla 11, el valor de Significacion (Sig.) para el
indicador de Volumen de Ventas en el Pretest es 0.200, y en el Postest es
0.200. En ambos casos, estos valores superan 0.05, indicando, por ende,

qgue se trata de una distribucion normal.
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o Estadistica descriptiva

Se obtuvieron los siguientes valores estadisticos descriptivos para el

indicador de Volumen de Ventas en la etapa de Pretest:

Figura 14: Pretest Volumen de Ventas

PRE_Volumen_Ventas

5 Wedia = 493,19

Deszviacion tipica = 270,156
M=15

Frecuencia

’ At

0,00 200,00 400,00 500,00 BO000 100000  1.200,00
PRE_Volumen_Ventas

|

Fuente: Elaboracion propia
Pretest Volumen de Ventas

La Figura 14 exhibe los resultados del Pretest para el indicador de Volumen
de Ventas, con una media de S/. 493.19 y una desviacion estandar de
270.156.
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Se calcularon los siguientes valores estadisticos descriptivos para el

indicador de Volumen de Ventas en la etapa de Postest:

Figura 15: Postest Volumen de Ventas

POS_Volumen_Ventas

&7 Media = 2 286,37
Hes:\;i%acién tipica = 540,313

Frecuencia

1' i

1.500,00 2.000,00 2.500,00 3.000,00 3.500,00 4.000,00
POS_Volumen_Ventas

Fuente: Elaboracién propia

La Figura 15 presenta los resultados del Postest para el indicador de
Volumen de Ventas, con una media de S/. 2,286.37 y una desviacion
estandar de 540.313.

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique
empresa Macher Motors S.A.C.

55



Indicador: Ventas por Cliente

En la tabla 12 se muestras las pruebas de normalidad para el indicador de

Ventas por Cliente en Pretest y Postest.

Tabla 12: Prueba de normalidad del indicador Ventas por Cliente

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico (gl Sig.
PRE_Ventas_Por_Cliente 805 15 ,004
POS_Ventas_Por_Cliente 772 15 ,002

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar en la Tabla 12, el valor de Significacion (Sig.) para

el indicador de Ventas por Cliente en el Pretest es 0.004, y en el Postest es

0.002. En ambos casos, estos valores son inferiores a 0.05, lo que indica

qgue se trata de una distribucién no normal.

M-commerce para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

56

Lozano Eugenio, Alex Enrique



o Estadistica descriptiva

Se calcularon los siguientes valores estadisticos descriptivos para el

indicador de Ventas por Cliente en la etapa de Pretest

Figura 16: Pretest Ventas por Cliente

PRE_Ventas_Por_Cliente

=] Media = 75,70
Desviacion tipica = 45 126
M=15

4

Frecuencia

Fuente: Elaboracion propia

b

0,00 50,00 100,00 150,00 200,00
PRE_Ventas_Por_Cliente

Pretest Ventas por Cliente

La Figura 16 ilustra los resultados del Pretest para el indicador de Ventas
por Cliente, con una media de S/. 75.70 y una desviacion estandar de
45.126.
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Se calcularon los siguientes valores estadisticos descriptivos para el

indicador de Ventas por Cliente en la etapa de Postest:

Figura 17: Postest Ventas por Cliente
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La Figura 17 exhibe los resultados del Postest para el indicador de Ventas

por Cliente, con una media de S/. 464.81 y una desviacion estandar de

254.979.
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3.3. Prueba de Hipoétesis
Hipétesis de investigacion 1

HE1: El uso del M-Comerce aumenta el Volumen de Ventas en el proceso
de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C.

Indicador: Volumen de Ventas

Hipotesis estadisticas

Definicion de variables

PVa: Volumen de Ventas antes de utilizar el M-Comerce
PVd: Volumen de Ventas después de utilizar el M-Comerce

Hipétesis Nula (Ho): El uso del M-Comerce no aumenta el Volumen de

Ventas en el proceso de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C.
Ho=PVd-Pva<=0

Hipétesis Alterna (Ha): El uso del M-Comerce aumenta el Volumen de

Ventas en el proceso de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C.

Ha =PVd - Pva >0
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Tabla 13: Pruebas de hipdtesis del Pretest y Postest del indicador Volumen de

Ventas

Prueba de muestras relacionadas

Diferencias relacionadas

Desviacién

Media tip.

Error tip. de

la media

95% Intervalo de
confianza para la

diferencia

Sig.

Inferior

Superior t gl

(bilateral)

Par 1

PRE_Volumen_Ventas - -1,793.18667 270.15630

POS Volumen Ventas

69.75406

-1,942.79424

-1,643.57909

-25,707 14

,000

En lo que respecta al analisis de la hipodtesis, se optd por emplear la Prueba

de T-Student, ya que los datos presentaron una distribucion normal, como

se previamente determind en la tabla anterior. El nivel de significancia

critico (Sig)

se estableci6 en 0.00, y dado que este valor es

considerablemente inferior a 0.05, se procedioé a rechazar la hipotesis nula

en favor de la hipétesis alternativa con un nivel de confianza del 95%.

Ademas, el valor de t se registré en -25.707, el cual es notablemente menor

que -1.960 y cae en la region de rechazo de la hipdtesis nula, concluyendo

asi que la implementacién de M-Comerce resulta en un aumento en el

Volumen de Ventas en el proceso de ventas.

Figura 18: Campana de Gauss para el indicador Volumen de Ventas

Region de
Rechazo

t=-25.707

Reqitn de
Aceptacion

t=-1.960

Fuente: Elaboracion propia

Campana de Gauss para el indicador Volumen de Ventas
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Hipétesis de investigacion 2

HE2: El uso del M-Commerce aumenta las Ventas por Cliente en el proceso
de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C.

Indicador: Ventas por Cliente

Hipotesis estadisticas

Definicion de variables

EVa: Ventas por Cliente antes de utilizar el M-Commerce
EVd: Ventas por Cliente después de utilizar el M-Commerce

Hipétesis Nula (Ho): El uso del M-Comerce no aumenta las Ventas por

Cliente en el proceso de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C.
Ho=EVd-Eva<=0

Hipétesis Alterna (Ha): El uso del M-Comerce aumenta las Ventas por

Cliente en el proceso de ventas de la empresa Macher Motor S.A.C.

Ha=EVd - Eva >0
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Tabla 14: Pruebas de hipotesis del Pretest y Postest del indicador Ventas por

Cliente
Rangos
Rango Suma de
N promedio rangos
POS_Ventas_Por_Cliente - Rangos negativos 0s ,00 ,00
PRE_Ventas_Por_Cliente  Rangos positivos 150 8,00 120,00
Empates 0
Total 15
a. POS_Ventas_Por_Cliente < PRE_Ventas_Por_Cliente
b. POS_Ventas_Por_Cliente > PRE_Ventas_Por_Cliente
c. POS_Ventas_Por_Cliente = PRE_Ventas_Por_Cliente
Estadisticos de contraste®
POS_Ventas_P
or_Cliente -
PRE_Ventas_P
or_Cliente
z -3,4082
Sig. asintét. (bilateral) ,001
a. Basado en los rangos negativos.
b. Prueba de los rangos con signo de
Wilcoxon
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En cuanto a los resultados de la prueba de hipétesis, se optd por utilizar la

Prueba de Wilcoxon, dado que la muestra exhibia una distribucion que no

seguia una forma normal, tal como se habia indicado previamente en la

tabla anterior. El nivel de significancia critico (Sig) se establecio en 0.01, y

al ser notoriamente menor que 0.05, se procedié a rechazar la hipétesis

nula, en favor de la hipotesis alternativa, con un nivel de confianza del 95%.

Ademas, el valor de Z se registro en -3.408, el cual es claramente inferior a

-1.960 y se posiciona en la regidon de rechazo de la hipoétesis nula. Como

resultado, se concluye que la implementacién de M-Comerce da lugar a un

aumento en las Ventas por Cliente en el proceso de ventas.

Figura 19: Campana de Gauss para el indicador Ventas por Cliente

Region de
Rechazo

Z =-3.408

Reqidn de
Aceptacion

Z =-1.960

Fuente: Elaboracion propia

Campana de Gauss para el indicador Ventas por Cliente
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IV. DISCUSION

En base a los resultados de la presente investigacion se realiza una comparativa
sobre los indicadores Volumen de Ventas y Ventas por Cliente en el proceso

ventas.

El Volumen de Ventas en el proceso de ventas registré un valor de S/.493.19 en
el pretest, y tras la implementacién de M-Commerce, se elevo a S/.2,286.37, tal
como se evidencid en la medicion del postest. En consecuencia, se puede
concluir que la adopcion de M-Commerce conlleva a un aumento de S/.1,793.19

en el Volumen de Ventas en el proceso de ventas.

Conforme a los resultados obtenidos en el estudio realizado por Diaz Altez Martin
Hugo el afio 2015 en la tesis denominada “E-comerce en el proceso de ventas
en la empresa foto a S.R.L”, elaborada en Lima — Peru., se verifica que el
indicador de Volumen de Ventas alcanz6 un valor de S/.109.91 en la medicién
del pretest, y tras la implementacién de M-Commerce, aumenté a S/.136.34,
representando un incremento del 26.43%. En consecuencia, los resultados
respaldan la afirmacion inicial de que "La implementacion de un M-Commerce

n”»

aumenta el Volumen de Ventas en el proceso de ventas".

El indicador de Ventas por Cliente en el proceso de ventas registré un valor de
S/.75.70 en la medicion del pretest, y con la implementacion de M-Commerce,
aumenté a S/.464.81, como se evidencido en la medicion del postest. En
consecuencia, se puede concluir que la adopciéon de M-Commerce conlleva a un

aumento de S/.389.11 en las Ventas por Cliente en el proceso de ventas.

Conforme a los resultados obtenidos en el estudio realizado por Gallarday
Manrique Angel Lenis en el afio 2015 en la tesis denominada “Influencia de un
sistema informatico para el proceso de ventas en el gimnasio corsario GYM”,
elaborada Lima — Peru, se constata que el indicador de Ventas por Cliente en la
medicidn del pretest arrojo un valor de S/.524.33, y con la incorporacion de M-
Commerce, ascendié a $S/.1,545.69, representando un incremento de

S/.1,021.36, equivalente a un aumento del 66.07%. Por consiguiente, los
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resultados respaldan la afirmacion inicial de que "La implementacion de un M-

Commerce incrementa las Ventas por Cliente en el proceso de ventas”.
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V. CONCLUSIONES
Segun los resultados derivados en el presente estudio:

Se concluye que al implementar el M-Commerce en el proceso de ventas, el
Volumen de Ventas inicial, que era de S/.492.19 en el Pretest y se calificaba
como 'muy bajo en comparacion con lo esperado’, experimentd un aumento
progresivo, alcanzando un valor de S/.2,286.37 en el Postest al implementar el

M-Commerce en dicho proceso.

Se concluye que al implementar el M-Commerce en el proceso de ventas, el
indicador de Ventas por Cliente, que partié de un valor de S/.75.70 en el Pretest
y se consideré 'muy por debajo de lo esperado', experimenté un aumento
constante, alcanzando un valor de S/.464.81 en el Postest al implementar el M-

Commerce en dicho proceso.

Por ultimo, se concluye que la obtencién de hallazgos positivos para ambos
indicadores indica que la implementacién del M-Commerce ha mejorado el
proceso de ventas en la organizacion Macher Motors S.A.C. Este avance
facilitara que la empresa emplee un mayor tiempo en el analisis de los resultados

en lugar de enfocarse en la ejecucién completa del procedimiento.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda que, con el propésito de continuar incrementando el Volumen de
Ventas en el proceso de ventas, se considere la incorporacion de un modulo que
ofrezca descuentos especiales en campanas especificas, asi como también se

puedan agregar paquetes de productos a precios considerables.

Se recomienda que, con el objetivo de continuar incrementando las Ventas por
Cliente en el proceso de ventas, se pueda implementar un médulo que ofrezca
promociones automaticas en funcién de la cantidad de ventas que cada cliente

haya realizado, con la finalidad de fidelizar a los mismos.

Finalmente, se recomienda que Macher Motors S.A.C. ofrezca este M-
Commerce a otras empresas; dado que tener a su disposiciéon una herramienta
tecnoldgica seria de gran importancia para ellas en su proceso, lo que a su vez
les permitiria lograr un incremento significativo en el Volumen de Ventas y un

mayor numero de Ventas por Cliente.
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Anexo 01: Entrevista

ENTREVISTA AL PERSONAL DE LA EMPRESA MACHER MOTOR S.A.C

Nro. Entrevista N°® 001

Nombre 7% Fabiola Estremadoyro
Cargo Jefa Administrativa
Fecha ) 22/04

PREGUNTAS:

1. ¢Qué funciones se realizan en el area de ventas? Describe cada proceso de la
forma en la que se realiza actualmente

a) Ingreso, registro de un pedido en una orden de trabajo: En este proceso
se registra la orden del trabajo, aqui se registra el tipo de servicio que el
cliente ha elegido, se registran datos generales del cliente y del auto,
también tiene una seccién para realizar el checklist del servicio aplicado al
momento de |la entrega del auto. Tedo esto se hace de manera manual, se
adjunta modelo de orden de trabajo.

b) Registro de venta: Se registra una venta en un cuadro Excel, cuando el
cliente concluye el pago de este.

c) Ingreso y envio de reporte de ventas diarias: Este proceso se realiza a
través de un cuadro Excel con la informacién personal del cliente y del
vehiculo atendido asi como del servicio realizado como se visualiza en la
imagen adjuntada.

d) Control de avance de ventas y ticket promedio: Consolidando la
informacion del listado de ventas diarias aplicandole % de avance sobre la
meta establecida.

e) Emisién de comprobantes de venta: Se factura a través de las cajas
sédimac en donde perdemos 25% del valor de venta.

f) Venta Cruzada: El supervisor determina de qué forma y a qué clientes se
les ofrece un servicio adicional al que estan realizando, esto depende de
distintos factores, por ejemplo a un cliente frecuente, un cliente por
recomendacion o para nuestro cliente nimero 100 del mes por ejemplo.

g) Entrega de vehiculo al cliente: Se debe realizar un checklist de calidad
antes de que llegue el cliente y junto con él. El primero para validar que el
trabajo se haya realizado de la forma adecuada y el segundo para
demostrarle al cliente el detalle con el que se ha trabajado.

h) Captacion y Fidelizacion de clientes: Envio de promociones a base de
datos mediante sms y mailing sin tener claro la Gltima vez que visito la tienda
o el ultimo servicio que realizé ya que se agarran los nimeros y correos de
forma masiva. En cuanto 2 Ia fidelizacion se realizan al azar llamadas a
diferentes clientes para que califiquen la atencion y el servicio que recibieron
pero no hay identificacion de clientes frecuentes para premiar su constancia
0 cosas parecidas mas que una tarjeta fisica de 5to lavado gratis la cual no
se utiliza de forma regular.
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2. ¢Puede mencionar una lista de deficiencias, o errores que cominmente usted

observa en area de ventas?

a) Ingreso y envio de reporte de ventas diarias: Hay errores al digitar los
codigos, montos y nombres de los servicios, porque todo se maneja en
Excel, tipiando cada venta, por otro lado también el supervisor se olvida de
levantar la informacién de como llegé el cliente a nosotros (cliente frecuente,
por publicidad en Facebook, por convenio con su empresa o club, por una
activacion, recomendacién de amigo), la cual seria una informacién muy
importante para nosotros.

b) Control de avance de ventas y ticket promedio: No existe una
visualizacién en tiempo real del avance de ventas, notificacion de avance de
ventas para supervisores, registro obligatorio de descuentos por convenio.
Todo se maneja mediante Excel tomando tiempo de mas para poder
consolidar la informacion y evaluar el status de las tiendas

¢) Emision de comprobantes de venta: Perdemos el 25% de los ingresos por
ventas facturando a través de sodimac y ademas nos arriesgamos a

recibiendo efectivo sin emisién de comprobante de personas que no desean

acercarse a las cajas de sodimac a pagar el servicio debido al tiempo que
éste proceso le tomaria.

d) Venta Cruzada: No se efectia realmente una venta cruzada a todos los
clientes, no se cumple ésta parte del procedimiento.

e) Entrega de vehiculo al cliente: Demoras en entregas, Se ha podido
verificar que realmente no se realiza el checklist de entrega de vehiculo con
el cliente en ninguna de sus dos etapas porque en ocasiones el cliente llega
el mismo a revisar su carro y a presentar quejas por el mal trabajo realizado,

quejas en nuestra pagina oficial en Facebook, via telefonica o por mail.

f) Captacion y Fidelizacion de clientes: No existe una relacion personalizada
con el cliente sino mas bien una publicidad invasiva la cual no esta
enfocada a premiar al cliente por su fidelidad o a recomendar amistades sino
a llevarlo a adquirir otros servicios 0 seguir consumiendo.

3. ¢De qué forma le gustaria que se realicen las funciones de ventas?

a) Ingreso y envio de reporte de ventas diarias: Que al llegar el cliente se
registren sus datos en una orden de trabajo virtual en donde existan campos
que sean obligatorios y fuera de los datos basicos se tenga una opcién para
marcar como llegé el cliente a nosotros (cliente frecuente, por publicidad en
Facebook, por convenio con su empresa o club —si la marcan que active los
precios con descuento-, por una activaciéon, recomendacion de amigo).
Finalmente, también se podria agregar el envié de sms al finalizar el servicio,
este sms podria contener informacion como; “usted ya puede recoger su
auto”.

b) Control de avance de ventas y ticket promedio: Que las dérdenes de
trabajo virtuales registradas vayan generando de forma automatica un
consolidado de ventas del dia con el valor del ticket promedio en tiempo real
que sea exportable a Excel y ademas que al cierre del dia le llegue una
notificacion al supervisor y al jefe administrativo del avance de venta de la
semana y del mes calificando si su venta del dia fue buena o mala y
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recalcule cuanto debe vender de forma diaria para llegar a la meta de tienda.
Que genere un reporte clasificando el % de personas que llegaron por ser
clientes frecuentes, por convenios, por publicidad, etc. Ademas de un reporte
de servicios de cortesia o por canje valorizado.

c) Emisién de comprobantes de venta: Con la informacion de la ORDEN DE
TRABAJO (OT) marcar un botén de Boleta o Factura y que se genere de
forma automatica el Boucher segun la informacién de la OT.

d) Venta Cruzada: Visualizar avisos tipo pop-up sugiriendo ofrecer un servicio
adicional al cliente que esta siendo atendido especificando procesos como
“abre el capot del auto y hablale sobre la importancia de la limpieza del
motor”, “pasa tu mano por la pintura y muéstrale lo aspera que estd” o que
en su proxima visita si realiza un trabajo X obtendra un precic especial Y.

e) Entrega de vehiculo al cliente: Que el supervisor busque virtuaimente la
ORDEN DE TRABAJO (OT) y la apertura para hacer el checklist de entrega
del vehiculo. Al finalizar este proceso, se podria generar un email que
deberia llegar al correo del cliente, donde se adjuntaria una ORDEN DE
TRABAJO(OT) virtual con el texto “Gracias por preferimos, ha finalizado su
proceso de atencion, califique su experiencia en el siguiente link: pregunta 1
(tiempo y calidad del trabajo) pregunta 2 (amabilidad del personal) pregunta
3 (recibié6 su comprobante de venta), Pregunta 4 Casilla de texto abierta
nombrada “tengo una queja o sugerencia”.

f) Fidelizacién de clientes:

* Notificaciones si el cliente no ha regresado en un tiempo mayor a 20 dias
con mensaje de “Te extrafiamos, no descuides tu vehiculo”™.

¢ Que se genere una acumulacion de puntos por servicios realizados y al
alcanzar por ejemplo la puntuaciéon 100 que le liegue una notificaciéon de
lavado completo gratis.

+ Que el sistema arroje un top 10 de clientes en base a monto invertido en
servicios en un trimestre para evaluar segun perfil que obsequio se le
envia.

4. ;Se siente satisfecho con la aportacion operativa del area de ventas?

No. usualmente no llegan a su meta porque hay muchos clientes que se han
perdido por temas de calidad lo cual se remonta a la falta de revisién de servicio por
parte de los supervisores y tiempos excesivos de demora del servicio.

5. ¢Cree usted que sus clientes estan satisfechos con los servicios que se
brindan?

No al 100%

6. ¢Considera que es necesario implementar un sistema para mejorar el proceso
de ventas?

Si, me parece basico para conocer los puntes criticos del negocio y que los
supervisores estén auditados de forma contante reduciendo la posibilidag/d
incumplimiento de procesos y de ventas no declaradas.

B A
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Anexo 02: Quejas de usuarios en las redes sociales

QUEJAS EN LAS REDES SOCIALES.

i u
Ver perfi

Hoy ful a Macher Molor de Open
Plaza Angamos y no esté Jerson.
En su lugar hay un joven que creo
QUE €5 NUEVO. YO nunca he
Pagado estacionameento por dejar
™ aul0 lavando, sin embargo hoy
fuve que pagar 10 soles de
estacionamiento pues 3l parecer
nadie saco mi auto y vovd &
INGresar para que no me cobren
parqueo. Cuando fui a reclamarie
m dio que ¢l no podia hacer nada

Ver perfil

Hola sefiores de Macher Motor.

Queria saber si 10s precios que
figuran en su pagina web estan
actuaizados

Pasa q hace un par de semanas
fui al concesionario que Benen en
' Open Plaza Angamos

https://www.facebook.com/machermotor/

Universidad Nacionsl
Agrana La Molkna

Lma

Uma

Etquetas Agregar y sdmunistrar

Tus notas Agregar notas

® O\

LUma

Etiquetas AQregar y a0minisirar

Tus notas Agregar notas
Retacién
®8dd
Nervi
SAC.
: 20519288576
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Anexo 03: Registro de ventas en excel
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Anexo 04: Orden de trabajo

oT. N° 020615 \

FEEm

5 pare [Rocapam JEnmega
Car Center .
Nombre Fecha
Teléfono Recibido por:
Direccion
@: Teléfono
Marca Modelo Km:
Placa Combustible |, W 12
Servich
Lavado Auto Camioneta Auto Camioneta
Lavado Basico 1301802 1301810 Proteccién de Pintura 1301993 1302000
Lavado Complelo 1301829 1301837 Undercoating Camioneta 1724525
Lavado Premium 1301845 1301853 Undercoating Auto 1724517
Lavado Salén 1406779 1406787
Tratamiento de Aros 1301896
Limpieza y Tratamiento de Cuero 1301918
Pulverizado Sonax 1301926 1301926
Proteccion a Tapices y Alfombras 1301934
E Profesional C: b 1669311
Combo Tratamiento / Salén 1435337 1435345
Tratamiento de Pintura 1301977 1301985
Ponemos a su disposicién un casifero con llave para que guarde los cbjetos de valor que lenga en & aulo y considere se puedan exiraviar y se G= R= C= Q=
hvol-hwcnndpm*&muhd—hu-ﬁyn:—“ﬁun“auwsmhhh Golpe Rayén Corte Quine
penalidad serd de 35 soles.

o : Consle por 12 Sclicitud de Servicio de Mantenimiento yio Instalacidn que fieman de un lado el susariio, en

Mam,*mhmmmuc en adelante LA EMPRESA, en los Mrminos y condiciones siguientes:

1.- Por la presente EL CLIENTE aulonza a la empresa a realizar los servicics descrilos y 3 emplear lodo materal ylo Que sean usar

en ellas.

También autoriza a LA EMPRESA y a sus empleados para que cperen este vehiculo per of estacionamients del local

2.- LA EMPRESA no se responsabiliza por pérdidas, dafios o deterioro que pueda sufiir of vehiculo de EL CLIENTE o cusliquier ariculo dejado en su

MMThmmo que no haya sido de i manera que consie de modo IncuesSonable en dicho
= caso de avil

natrales.
3.- Los servicios cancelados 0 pagos a cuenta lendrin una vigencia de 30 dias, sin derecho a reembolso.
4- Endmmudmnwwﬁu“-dmaIna-o.dc-on"ﬂmnhﬂnm
expresa y a rabajos ya LA EMPRESA se encuenira aulorizada 3
a)cmzomsaummv diarios por concepto de almacenaje.
b) Retirar los yo en la unidad. en caso estos no hayan sido cancelados en su iotalidad
) Poner a disposicién de las unidades policiales, en los casos que fa Ley bo permile, of reflerido vehiculo sin responsabiliciad aigura para of taller en caso
de delerioro o dafio, y
d) Embargar el automéuil de acuendo 3 los dispositivos legales perfinentes a cuenta y costo de EL CLIENTE, a fin de hacerse cobro del monio adeudado

mas los gaslos y coslos que genere dicho procedimiento.

§.- EL CLIENTE declara que su consentimiento expreso respecto de los ieminos de ka presents, es ibre y voluntario, sin que medie dolo, emor, i vico

alguno que pudiera invalidar lotal o y acepla dichas segdn lo prescrilo por & Art. 1373 del Codigo Ol
CHECK LIST

Limp de vidrios k l Li de tablero y plé

Limp de vidrio px Prolector lotal de interiores

Limp de vidrio Lavado de asientos

Bordes de puertas Lavado de cinturones

Borde de capo delantero Techo

Borde de maleter Lavado de alfombras

E de cera en p Lavado de plasticos

Excesos de cera en lecho Piso Sonax

Exceso de cera en guardaf: Colgante de lavado de saién

Llantas limpias y con protector Tarjeta cliente frecuente

Aros limpios Certificado proteccion

Tapa de gasolina Los pisos del auto estan en el auto

Aspirado posterior Las pertenencias del auto estan en el auto
Aspirado de asi del Firmé la orden "auto entregado”

Aspirado de asé P i Con con el servicio

Av. Angamos Este 1803 C.C. Open Plaza, estacionamiento 2do Piso. Firma:

Reporte de Daflos

Atencién al Cliente : 2263778
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Anexo 05: Diagrama de flujo de proceso

DIAGRAMA DE FLUJO — PROCESO DE VENTAS, MACHER MOTOR S.A.C

CLIENTE VENTAS LAVADO

INICIO

RECEPCIOMNAR AL CLIENTE

Y

INFORMAR AL CLIENTE SOBRE LOS
ELEGIR EL SERVICIO [«
{LE. R SERVICIOS

WERIFICA DISPONIBILIDAD DEL
SERVICIO

|

NO
INFORMAR DISPONIBILIDAD DEL
N SERVICIO
CONFIRMA BT~
SERVICIO -

Fin l

REGISTRA EN ORDEN DE TRABAIO

DOCUMENTO DE

ORDEM DE TRABAIO

REGISTRA ORDEM EMN EXCEL

h 4

REALIZA PAGO ASIGNAR ATENCION DE SERVICIO > MOVER AUTO A LAVADOS
h
REALIZA CHECKLIST - EJECUTAR SERVICIO
i DOCUMENTO DE
CHECKLISTDE
REALIZA COBRO DE SERVICIO SERVICIO Ld -
INFORMA FINALIZACION DE
SERVICIO
3 REGISTRA LA VENTA EN EXCEL ﬁ
'/— FIN
B
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Anexo 06: Diagrama Ishikawa
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Anexo 07: Matriz de consistencia
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Anexo 08: Acta de aceptacién de proyecto

ACTA DE ACEPTACION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

FECHA: 20 de mayo del 2017
Miembros: Fabiola Estremadoyro
Jefe(a) Administrativa

Asunto: Acta de Aceplacion del Proyecto de Investigacidn e implementacion
de sistema en la empresa Macher Motors SAC

En mi calidad de Jefe(a) del area administrativa en la empresa Macher Motors
S.A.C, manifestamos nuestro interés de tener implementando el sislema mowil,
(M-commerce) para el proceso de ventas en nuestra empresa Macher Motor
5.AC el cual se espera sea en conformidad a los requerimientos y
necesidades de la empresa; ademas capacitar al personal para su uso
comespondiente,

Asi mismo, expresamos nuestra conformidad en aceptar la propuesta del
proyecto del alumno ALEX ENRIQUE, LOZANQ EUGENIO en el periodo
comprendido 20-'0._.":\:’201? al 301172017

ri ¥
o Xy
i 4

¥

___‘"’..F-"x ],

Fabiola E o b
200 Aceminiatudiv
MACHER MOTOR SA.C.
RUC: 20510288578
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Anexo 09: Tabla de evaluacion de experto 01

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del Experto:
X Coron  Even p‘a::f;u .
Titulo y/o Grado: phD...( ) Doctor...( ) Magsteizufolngeniero...( ) Otros...( )

an/sha b oF e Jea de (A wB
Fecha: 2_?{2@”4(& ) 3“ N bﬁ M{O‘M

Proyecto de tesis: M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA MACHER MOTORS S.A.C.

Evaluacion Metodologia de desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones
especificas al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items
indicando las observaciones y sugerencias.

Evaluar con la siguiente puntuacion:

(1) Malo. (2) Regular. (3) Bueno.

METODOLOGIA , |
ITEM PREGUNTA RUP | XP | SCRUM | OBSERVACIONES
Califique Ud. Como se puede conocer | -~
1 mejor el negocio en las siguientes 2
metodologias.
Califique Ud. Como se representa el 1
2 avance del proyecto en las siguientes 3
metodologias.

Califique Ud. Como los requerimientos

3 priorizan las responsabilidades en las /3 ' (2/;

siguientes metodologias.

Califique Ud. { Cémo se controlan los
4 cambios en las siguientes 2 L'
metodologias?

Califique Ud. ;La metodologia nos
5 ayuda a definir adecuadamente el 2 2 }
tiempo de desarrollo? -

Califique Ud. ¢ La metodologia de i
6 | desarrolio facilita la elaboracion del 3 3 ;7 '

sistema propuesto?

Sugerencia:

M-commerce para el proceso de ventas en la

empresa Macher Motors S.A.C.
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Anexo 10: Tabla de evaluacién de experto 02

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del Experto:
— - =,
SPADu 740 Jereoc d Oy

Titulo y/o Grado: phD...( ) Doctor...( ) Magister...(y) Ingeniero...( ) Otros...( )

£ )

Fecha: ¢

Proyecto de tesis: M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA MACHER MOTORS S.A.C.

Evaluacién Metodologia de desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones
especificas al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items
indicando las observaciones y sugerencias.

Evaluar con la siguiente puntuacién:
(1) Malo. (2) Regular. (3) Bueno.

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTA | RUP | XP | SCRUM | OBSERVACIONES |
Califique Ud. Como se puede conocer
1 mejor el negocio en las siguientes 2 |2 2
metodologias.
Califique Ud. Como se representa el
2 | avance del proyecto en las siguientes 3 2 2
metodologias. b
Califique Ud. Como los requerimientos
3 priorizan las responsabilidades en las - -
siguientes metodologias. ’ “ 3
|
Califique Ud. i Cémo se controlan los
4 cambios en las siguientes v -
metodologias? 2 3
Califique Ud. ¢ La metodologia nos —
5 ayuda a definir adecuadamente el 2 4 J
tiempo de desarrolio?
Califique Ud. ¢ La metodologia de - 2
6 | desarrolio faciita la elaboracon del ’ 3
sistema propuesto?
Sugerencia:
P |
4 f 4 l% <
==
Firma del Experto
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Anexo 11: Tabla de evaluacién de experto 03

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del Experto: A
gégg a S\I haylcgnc fo Joant l“ ks‘c‘ loe (

Titulo y/o Grado: phD...( ) Doctor...( ) Magister...(¢) Ingeniero...( ) Otros...( )
Feche: 23051 20(¥

Proyecto de tesis: M\-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA MACHER MOTORS S.A.C.

Evaluacién Metodologia de desarrollo de Software

Mediante |a tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones
especificas al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items
indicando las observaciones y sugerencias.

Evaluar con la siguiente puntuacioén:

(1) Malo. (2) Regular. (3) Bueno.

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTA RUP | XP | SCRUM | OBSERVACIONES

Califique Ud. Como se puede conocer

1 mejor el negocio en las siguientes = { 2
metodologias. h
Califique Ud. Como se representa el

2 avance del proyecto en las siguientes 3 A ~
metodologias.
Califique Ud. Como los requerimientos

3 prigrizan lag regponeabilidadec on las 3 2 3
siguientes metodologias.
Califique Ud. { Como se controlan los

4 cambios en las siguientes 3 2 ke
metodologias?
Califique Ud. ¢ La metodologia nos

5 ayuda a definir adecuadamente el 3 2 2
tiempo de desarrollo?
Califique Ud. ¢ La metodologia de

6 | desarrollo facilita la elaboracién del 2 |12 3
sistema propuesto?

Sugerencia: )

for Lor Un qu’ma ﬁ(cfl//sc Svgiet Uigr S(f(/f" /
7/ /
.

/

Firma del Experto

/
/
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Anexo 12: Ficha de registro, confiabilidad de instrumento - Indicador: volumen de

ventas.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ST heR 72

moTor
S610 para fanatico®

Ficha de registro

Investigador:

Lozano Eugenio, Alex

Enrique

Tipo de prueba

Institucion Investigada:

Macher Motors S.A.C.

Pre-Test

Direccion:

Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.

Motivo de Observacion:

Volumen de ventas

Fecha de Inicio:. | -——-- Fecha Final: | ———-
. . L, o . Instrument
Variable | Indicador | Descripcion | Técnica | Medida S l:) © Formula
Indica la n n
sumatoria de e ; O ;Vﬂ
las ventas
Proceso | Volumen .
totales que . .| Moneta | Ficha de Dénde:
de de . Fichaje : . e e vent
tiene la rio Reg|stro otal de ventas
Ventas Ventas en un Mes.
empresa en VS = Total de ventas
sin sistema.
un mes de VC=lT0taI de ventas
terminado con sistema,
ltem Rango Volumen de Ventas | Volumen de Ventas Total de ventas.
Fecha Sin Sistema (Soles) | con Sistema(Soles) (VT)
1
2
3
4

M-commerce para el proceso de ventas en la
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Anexo 13: Ficha de registro, confiabilidad de instrumento - Indicador: ventas por

cliente

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ST heR 7

moToR
60 para fanatico®

Ficha de registro

Investigador:

Lozano Eugenio, Alex Enrique

Tipo de prueba

Institucién Investigada:

Macher Motors S.A.C.

Pre-Test

Direccion:

Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.

Motivo de Observacion:

Ventas por cliente

Fecha de Inicio:

------ Fecha Final:

Variable | Indicador | Descripcién | Técnica | Medida | Instrumento Formula

Se evaluara

mediante la VT

division de la Ve = NC
Proceso | Ventas | venta total en .

. D Moneta Ficha de
de por un periodo Fichaje . .
. . rio Registro Dénde:
Ventas cliente determinado VC = Ventas por cliente
entre el NG = Nomera o
= Numero de
numero de olientes
clientes.
Rango Venta Total Numero de .
Item Fecha (VT) Clientes(NC) Ventas por cliente (VC)
1
2
3
4
M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique
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Anexo 14: Tabla de juicio de expertos 01 - Indicador: ventas por cliente

VALIDACION DE INSTRUMENTO
lll.  DATOS GENERALES

+ Apellidos y Nombres: /¢ \~~~’v"“’ “"“/“

* Titulo y/o Grado académico: Doctor ( )... Magister... ¢ Licenciado... () Otros... ()

» Cargo e Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo, Escuela de
Ingenieria de Sistemas.

* Nombre del Instrumento motivo de Evaluacién: Ficha de registro- Ventas por
cliente.

* Titulo de investigacién: M-commerce para para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

* Autor: Lozano Eugenio, Alex Enrique.

IV. ASPECTOS DE VALIDACION

Indicadores Criterios Deficiente | Regular | Bueno Muy Bueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% | 71-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con el
lenguaje apropiado.
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta | ~ .
observable ‘ O
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la

/

ciencia y tecnologia e
ORGANIZACION | Existe una organizacién -

I6gica O
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de > -

cantidad y calidad o2
CONSISTENCIA | Estéd basado en aspectos

tedricos, cientificos acordes a =3

la tecnologia educativa.
COHERENCIA Entre los indices, indicadores,

METODOLOGIA | Responde al propésito del

trabajo bajo los objetivosa | D.

lograr )
PERTINENCIA El instrumento es adecuado 2,

al tipo de investigacién. ==
PROMEDIO DE VALIDACION £>

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo.

Lima, Junio del 2017

N

FIRMA DEL EXPERTO

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique
empresa Macher Motors S.A.C.
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Anexo 15: Tabla de juicio de expertos 02 - Indicador: ventas por cliente

VALIDACION DE INSTRUMENTO
lll.  DATOS GENERALES

+ Apellidos y Nombres: ;A,;.p;t&fg_\ﬁ\]\ws\, Hilar,

¢ Titulo y/o Grado académico: Doctor ‘() Magister... () Licenciado... () Otros... ()

* Cargo e Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo, Escuela de
Ingenieria de Sistemas. .. . e

* Nombre del Instrumento motivo de Evaluacién: Ficha de registro- Ventas por
cliente.

¢ Titulo de investigacién: M-commerce para para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

e Autor: Lozano Eugenio, Alex Enrique.

IV. ASPECTOS DE VALIDACION

Indicadores Criterios Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% | 71-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con el

lenguaje apropiado. B
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta

observable 718
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la w—

ciencia y tecnologia 7 9
ORGANIZACION | Existe una organizacién :

l6gica h
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de I

cantidad y calidad t‘ w

CONSISTENCIA | Estd basado en aspectos
tedricos, cientificos acordes a ‘7 j
la tecnologia educativa.
COHERENCIA Entre los indices, indicadores,
dimensiones. 8>
METODOLOGIA | Responde al propésito del
trabajo bajo los objetivos a 7
8

(= o

lograr

PERTINENCIA El instrumento es adecuado
al tipo de investigacion.
PROMEDIO DE VALIDACION

/

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo.

Lima, Junio det 2017
,&a =
FIRMA DEL EXPERTO

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique
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Anexo 16: Tabla de juicio de expertos 03 - Indicador: ventas por cliente

VALIDACION DE INSTRUMENTO
.  DATOS GENERALES

A )-

* Apellidos y Nombres: .. x4 A 7. .

* Titulo y/o Grado académico: Doctor (X)... Magister... () Licenciado... () Otros... ()

¢ Cargo e Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo, Escuela de
Ingenieria de Sistemas.

* Nombre del Instrumento motivo de Evaluacién: Ficha de registro- Ventas por
cliente.

¢ Titulo de investigacién: M-commerce para para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

e Autor: Lozano Eugenio, Alex Enrique.

N // ,
.../'>’...<.’..c.‘.~.7‘.?.9u.4.

./ Viowaca

N4/ ..

IV. ASPECTOS DE VALIDACION
Indicadores Criterios Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% | 71-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con el 0

lenguaje apropiado. 0 /e
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta "

observable 707>
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la

ciencia y tecnologia é‘l %
ORGANIZACION | Existe una organizacion .

l6gica 8¢
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de .

cantidad y calidad 70/
CONSISTENCIA | Estd basado en aspectos

tedricos, cientificos acordes a —-tal

la tecnologia educativa. ’VOA
COHERENCIA Entre los indices, indicadores, -

dimensiones. :767,
METODOLOGIA | Responde al propésito del

trabajo bajo los objetivos a o

lograr 07
PERTINENCIA Elinstrumento es adecuado -

al tipo de investigacién. :70 o
PROMEDIO DE VALIDACION

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo.

Lima, Junio del 2017

FIRMA DEL EXP,

M-commerce para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.
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Anexo 17: Tabla de juicio de expertos 04 - indicador: volumen de ventas

VALIDACION DE INSTRUMENTO
DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres: /{%C. \.J"’/) ....... wdude oL
Titulo y/o Grado académico: Doctor ()... Magister... (¥ Licenciado... () Otros... ()
Cargo e Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo, Escuela de
Ingenieria de Sistemas.

Nombre del Instrumento motivo de Evaluacién: Ficha de registro- Volumen de
ventas

Titulo de investigacién: M-commerce para para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

Autor: Lozano Eugenio, Alex Enrique.

Il.  ASPECTOS DE VALIDACION
Indicadores Criterios Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% | 71-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con el ' o -
lenguaje apropiado. =
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta A
observable o~
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la )
ciencia y tecnologia
ORGANIZACION | Existe una organizacién .
| ldgica RO
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de .
cantidad y calidad o
CONSISTENCIA | Estd basado en aspectos
tedricos, cientificos acordes a Q,
la tecnologia educativa. e
COHERENCIA Entre los indices, indicadores, -
dimensiones. o9
METODOLOGIA | Responde al propésito del
trabajo bajo los objetivos a N
lograr
PERTINENCIA El instrumento es adecuado ~.
al tipo de investigacién. o
PROMEDIO DE VALIDACION %5

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo.

......... A

Lima, Junio del 2017

.I.‘q,/’
FIRMA DEL EXPERTO

M-commerce para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.
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Anexo 18: Tabla de juicio de expertos 05 - Indicador: volumen de ventas

ventas

VALIDACION DE INSTRUMENTO
. DATOS GENERALES

* Autor: Lozano Eugenio, Alex Enrique.

« Apellidos y Nombres: .75Zanth. ... Clas TSR b, ) e

« Titulo y/o Grado académico: Doctork)... Magister... () Licenciado... () Otros... ()

* Cargo e Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo, Escuela de
Ingenieria de Sistemas. < I>a GGy T

* Nombre del Instrumento motivo de Evaluacién: Ficha de registro- Volumen de

+ Titulo de investigacién: M-commerce para para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
indicadores Criterios Ceficiente | Regular | Buenc Muy Buenc | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% | 71-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con el .
lenguaje apropiado. B
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta _
observable 79
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la ¥
ciencia y tecnologia ) ¥
ORGANIZACION | Existe una organizacién N
l6gica \V
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de _—
cantidad y calidad gL
CONSISTENCIA | Esta basado en aspectos
tedricos, cientificos acordes a B
la tecnologia educativa. Bo
COHERENCIA Entre los indices, indicadores, )
dimensiones. 73
METODOLOGIA | Responde al propésito del
trabajo bajo los objetivos a O
lograr
PERTINENCIA El instrumento es adecuado
al tipo de investigacién. 'E:TJ
PROMEDIO DE VALIDACION

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo.

Lima, Junio del 2017

D
FIRMA DEL EXPER

M-commerce para el proceso de ventas en la
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Anexo 19: Tabla de juicio de expertos 06 - Indicador: volumen de ventas

VALIDACION DE INSTRUMENTO

DATOS GENERALES

P TS q) D // N\l 7.
Apeliidos y Nombres: ... \J._u. Z....[N\Cl. IE.’.‘(}‘LL(. ephe V' ML Con
Titulo y/o Grado académico: Doctor (... Magister...( ) Licenciado... ( ) Otros... ()
Cargo e Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo, Escuela de
Ingenieria de Sistemas.

Nombre del Instrumento motivo de Evaluacién: Ficha de registro- Volumen de
ventas

Titulo de investigacién: M-commerce para para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.

Autor: Lozano Eugenio, Alex Enrique.

Il.  ASPECTOS DE VALIDACION
Indicadores Criterios Deficiente | Regular | Bueno | MuyBueno | Excelente
0-20% 21-50% | 51-70% | 71-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con el .

lenguaje apropiado. 64 %
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta -

observable J0/s
ACTUALIDAD Es adecuado al avance de la 0

ciencia y tecnologia 2
ORGANIZACION | Existe una organizacién

s o,

légica ﬁ; q /c
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de o

cantidad y calidad 69 /o
CONSISTENCIA | Estd basado en aspectos

tedricos, cientificos acordes a @

la tecnologfa educativa. ?0 yA
COHERENCIA Entre los indices, indicadores, o

dimensiones. 4 0 / ]
METODOLOGIA | Responde al propésito del

trabajo bajo ios objetivos a i

lograr ? O/ 0
PERTINENCIA El instrumento es adecuado .

al tipo de investigacion. ?0 / o
PROMEDIO DE VALIDACION

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo.

Lima, Junio del 2017

M-commerce para el proceso de ventas en la
empresa Macher Motors S.A.C.
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Anexo 20: Acta de implementacion de proyecto

Lima - Surquillo, 10 de Septiembre del 2017

SENORES:

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ATENCION:

FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS.
PRESENTE.-

ASUNTOQO: Constancia de implementacion de sistema Movil.

REFERENCIA: PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN
MACHER MOTOR S.A.C.

Por medio de la presente damos constancia que el Sefior. Alex Enrique Lozano
Eugenio con DNI N° 45642421, Realizo la entrega e instalacion del sistema M-
commerce para el proceso de ventas en Macher Motor S.A.C dejando el sistema movil
en correcto funcionamiento para el uso del area en que se requiere.

Sin otro particular pendiente, quedamos con usted.

f ol

Fabiolg Estreméadoyro Nervi

Fabiolp Estremadoyro Nervi
Jefe Administrativo
MACHER MOTOR S.A.C.
RUC: 20519288576
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Anexo 21: Ficha de registro 01 (Pretest) - Indicador: volumen de ventas

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

7~ MR N
‘R’I’I’Ia":'.lln‘lellr

oo

moToRr
Para fanatico®

Ficha de registro

Investigador:

Lozano Eugenio, Alex Enrique

Tipo de prueba

Institucion Investigada:

Macher Motors S.A.C.

Pre

-Test

Direccion:

Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.

Motivo de Observacion:

Volumen de ventas

Fecha de Inicio: 03/03/2017 Fecha Final: 18/3/2017
Variable | Indicador | Descripcién | Técnica | Medida Instrt;ment Formula
Indica la I z
sumatoria de Vim Z s Z;W'
Proceso | Volumen \HEvantas 7
totales que N Moneta | Ficha de —
de de . Fichaje . . ridst
tiene la rio Reg]stro VT = Total de ventas
Ventas Ventas enunbss,
empresa en ol s
un mes de vC =_Tola| ﬁe ventas
terminado i
) Volumen c_ie Volumen de Total de ventas
ltem Fecha Ventas Sin Ventas alcanzados (VT)
Sistema (S/.) con Sistema(S/.)
1 03/03/2017 849,70 0 849,70
2 04/03/2017 371,00 0 371,00
3 05/03/2017 493,00 0 493,00
4 06/03/2017 659,90 0 659,90
5 07/03/2017 400,00 0 400,00
6 08/03/2017 539,40 0 539,40
7 09/03/2017 686,70 0 686,70
8 10/03/2017 559,80 0 559,80
9 11/03/2017 467,00 0 467,00 7
10 12/03/2017 655,00 0 655,00 §
11 13/03/2017 789,60 0 789,60
12 15/03/2017 800,00 0 800,00, ot furs
" yro
13 | 16/03/2017 589,50 0 589,587 ¢ maminig o
ACHER MIOTOR S.A.C.
14 17/03/2017 749,70 0 749,704 BUC: 20519088576
15 18/03/2017 690,90 0 690,90
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Anexo 22: Ficha de registro 02 (Retest) - Indicador: volumen de ventas

= M.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO mqﬂl_eﬂ
S610 para fanalico®
Ficha de registro
Investigador: Lozano Eugenio, Alex Enrique Tipo de prueba
Institucion Investigada: Macher Motors S.A.C. Re-Test
Direccion: Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.
Motivo de Observacion: Volumen de ventas
Fecha de Inicio: 02/04/2017 Fecha Final: 16/04/2017
Variable | Indicador | Descripcion | Técnica | Medida | 'S4 Formula
Indica la - X
sumatoria de L ;” ! ;W‘
Proceso | Volumen IS REhEas
totales que c Moneta | Fichade —
de He tienela | [N | g Registro VI = Toa do veres
Ventas Ve ntas em presa en srél:'r'\gte;lde ventas
un mes de 32 2?‘22?& ventas
terminado m——
Volumen c_de Volumen de Total de ventas
ltem Fecha Ventas Sin Ventas alcanzados (VT)
Sistema (S/.) con Sistema(S/.)
1 02/04/2017 500,00 0 900,00
2 03/04/2017 360,00 0 360,00
3 04/04/2017 433,00 0 433,00
4 05/04/2017 644,00 0 644,00
5 06/04/2017 432,00 0 432,00
6 07/04/2017 676,80 0 676,80
7 08/04/2017 577,00 0 577,00
8 09/04/2017 420,00 0 420,00
9 10/04/2017 589,70 0 589,70
10 11/04/2017 740,00 0 740,00
11 12/04/2017 711,00 0 711,00
12 13/04/2017 859,70 0 859,70
13 14/04/2017 750,00 0 ; 750,00
14 15/04/2017 677,00 --0-._m=f;‘.’i..‘.12§§'.‘.’i.'..,".'........ 627,00
W&W“yru Neryi
15 16/04/2017 600,00 Jefe Administlativo | ©00,00
MACHER MOTOR S.A.C,
Ry(:: 20519288576
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Anexo 23: Ficha de registro 03 (Pretest)

- Indicador: ventas por cliente

M
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 2 SilacheR7ZS
S6io para fansteo®
Ficha de registro
Investigador: Lozano Eugenio, Alex Enrique Tipo de prueba
Institucion Investigada: Macher Motors S.A.C. Pre-Test
Direccion: Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.
Motivo de Observacion: Ventas por cliente
Fecha de Inicio: 03/03/2017 Fecha Final: 18/03/2017
Variable | Indicador | Descripcidon | Técnica | Medida | Instrumento Formula
Se evaluara
mediante la VT
division de la Y=o
Proceso | Ventas | venta total en .
. . Moneta Ficha de
de por un periodo Fichaje : ; )
! : rio Registro Dénde: !
Ventas cliente determinado VG = Ventas por oliente
entre el NE = Namaes o
nimero de clientes
clientes.
, Venta Total Numero de Ventas por cliente
ltem Fecha (VT)(SL.) | Clientes(NC) (VC) (S/.)
1 03/03/2017 849,70 8 106,21
2 04/03/2017 371,00 7 53,00
3 05/03/2017 493,00 5 98,60
4 06/03/2017 659,90 6 109,98
5 07/03/2017 400,00 7 57,14
6 08/03/2017 539,40 8 67,43
7 09/03/2017 686,70 11 62,43
8 10/03/2017 559,80 6 93,30
9 11/03/2017 467,00 7 66,71
10 12/03/2017 655,00 5 131,00
11 13/03/2017 789,60 8 98,70
12 15/03/2017 800,00 9 88,89
13 16/03/2017 589,50 10 58,95 s o ey
[¢]
14 17/03/2017 749,70 13 57,67 ¢4 b\o\aE dmm\s u;) A
15 18/03/2017 690,90 9 76,77 233576

W\ACHE 70‘)\9
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Anexo 24: Ficha de registro 04 (Retest) - Indicador: ventas por cliente

M N
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO s S ilarheR7ZS
moToR
SGio para fanatico®
Ficha de registro
Investigador: Lozano Eugenio, Alex Enrique Tipo de prueba
Institucion Investigada: Macher Motors S.A.C. Re-Test
Direccidn: Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.
Motivo de Observacion: Ventas por cliente
Fecha de Inicio: 02/04/2017 Fecha Final: 16/04/2017
Variable | Indicador | Descripcion | Técnica | Medida | Instrumento Formula
Se evaluara
mediante la VT
division de la Ve = NC
Proceso | Ventas | venta total en ;
de por un periodo Fichaje Moneta Fictia de
Ventas | cliente | determinado rio Registro i MR,
entre el M= o
ndmero de Cleples
clientes.
5 Venta Total Numero de Ventas por cliente
B emana b adpoEecha (VT)(S/.) | Clientes(NC) (VC) (S1.)
1 02/04/2017 900,00 10 90,00
2 03/04/2017 360,00 5 72,00
3 04/04/2017 433,00 7 61,86
4 05/04/2017 644,00 5 128,80
S 06/04/2017 432,00 11 39,27
6 07/04/2017 676,80 9 75,20
7 08/04/2017 577,00 9 64,11
8 09/04/2017 420,00 5 84,00
9 10/04/2017 589,70 7 84,24
10 11/04/2017 740,00 5 148,00
1 12/04/2017 711,00 6 118,50 I ‘
= J v
12 13/04/2017 859,70 13 66,13, e e
ta b "
13 14/04/2017 750,00 8 93 ‘/753"‘”33(9 Adm ’\’OR 3.71%-0'
14 15/04/2017 677,00 11 61,55 MAS‘SE' 205\9263'5
15 16/04/2017 600,00 8 75,00 i
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Anexo 25: Ficha de registro 05 (Postest)

- Indicador: volumen de ventas

> M\
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO mamﬁ!'!ER
S610 para fanatco®
Ficha de registro
Investigador: Lozano Eugenio, Alex Enrique Tipo de prueba
Institucién Investigada: Macher Motors S.A.C. Post-test
Direccion: Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.
Motivo de Observacion: Volumen de ventas
Fecha de Inicio: 01/09/2017 Fecha Final: 15/09/2017
Variable | Indicador | Descripciéon | Técnica | Medida Instrt:)ment Formula
Indica la " n
sumatoria de Vi Z R ;V‘
Proceso | Volumen 8 yanias
totales que 5 Moneta | Ficha de P—
- de tiene la Fishaje rio Registro VT = Toalde ventas
Ventas Ventas en un Mes.
empresa en £ Tl chaub
un mes de VC = Total de ventas
terminado con sistema,
) Volumen Qe Volumen de Total de ventas
Iltem Fecha Ventas Sin Ventas alcanzados (VT)
Sistema (S/.) con Sistema(S/.)
1 01/09/2017 S/.0.00 3519.60 S/. 3,519.60
2 02/09/2017 S/.0.00 2173.40 S/.2,173.40
3 03/09/2017 S/.0.00 1799.40 S/.1,799.40
4 04/09/2017 S/.0.00 1960.00 S/. 1,960.00 j
5 05/09/2017 S/.0.00 2478.60 S/.2,478. 60 /
6 06/09/2017 S/.0.00 2653.60 S/ 2,653‘.60-’
7 07/09/2017 S/.0.00 2139.80 S/ 2,139.__80 I
8 08/09/2017 $/.0.00 1719.60 s/. 1,,;359.69 e ayrg NeY!
9 09/09/2017 S/.0.00 2479.40 %md‘%gg\gmm\s\ A0
10 10/09/2017 $/.0.00 2780.00 S/. AMBBTR - 19288476
11 11/09/2017 S/.0.00 1719.80 s/.1,719.80
12 12/09/2017 S/.0.00 3019.40 S/. 3,019.40
13 13/09/2017 S/.0.00 1680.00 S/.1,680.00
14 14/09/2017 S/.0.00 2319.40 S/.2,319.40
15 15/09/2017 S/.0.00 1853.60 S/.1,853.60
Total S/.0.00 S/.34,295.60 S/. 34,295.60
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Anexo 26: Ficha de registro 06 (Postest) - Indicador: ventas por cliente

M N
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 2 SilNarheR7ZS
moToR
S610 para fanatco®
Ficha de registro
Investigador: Lozano Eugenio, Alex Enrique Tipo de prueba
Institucion Investigada: Macher Motors S.A.C. Post-test
Direccion: Av. Javier Prado Este 1057 La Victoria — 2do Nivel.
Motivo de Observacion: Ventas por cliente
Fecha de Inicio: 01/09/2017 Fecha Final: 15/09/2017
Variable | Indicador | Descripcion | Técnica | Medida | Instrumento Formula
Se evaluara
mediante la VT
division de la =
NC
Proceso Ventas | venta total en .
. - Moneta Ficha de
de por un periodo Fichaje - ReRist® Donde:
Ventas cliente determinado 9 VC = Ventas por dliente
entre el NC = Namero ge
namero de olientes
clientes.
: Venta Total Numero de Ventas por cliente
Ly Fecha (VT) (S/.) | Clientes(NC) (VC) (S1.)
1 01/09/2017 S/.3,519.60 9 S/.391.07
2 02/09/2017 S/.2,173.40 4 S/.543.35
3 03/09/2017 S/.1,799.40 6 S/.299.90
4 04/09/2017 S/.1,960.00 4 S/.490.00
5 05/09/2017 S/.2,478.60 10 S/.247.86
6 06/09/2017 ) S/. 2,653.60 8 S/.331.70
7 107/09/2017° | , 4/ | s/.2,139.80 8 S/.267.48
8 08/09/2017 / #//! |S/.1,719.60 3 S/.573.20
9 09/09/2017 /A | | S/2,479.40 2 $/.1,239.70
10 10/09/204F-++ 5ay10["5]'2,780.00 4 $/.695.00
&) 117097 AL Ao 8 18£-1,719.80 4 S/.429.95
12 12/0948817" 519288978/, 3,019.40 12 $/.251.62
13 13/09/2017 S/.1,680.00 3 S/.560.00
14 14/09/2017 S/.2,319.40 6 S/.386.57
15 15/09/2017 S/.1,853.60 74 S/. 264.80
Total S/. 34,295.60 90 S/.381.06
M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique

empresa Macher Motors S.A.C.

98



Anexo 27: Desarrollo de metodologia SCRUM

DESARROLLO DEL M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA LA EMPRESA MACHER MOTOR S.A.C. BAJO LA METODOLOGIA
SCRUM
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1. Introduccién

Este archivo detalla la implementacién de la metodologia de trabajo
SCRUM en la empresa MACHER MOTOR S.A.C., M-COMMERCE PARA
EL PROCESO DE VENTAS

Contiene la descripcion del ciclo de vida iterativo e incremental para
el proyecto, los artefactos o0 documentos con los que se gestionan las tareas
de adquisicion y suministro, requisitos, monitorizacién y seguimiento del
avance, asi como las responsabilidades y compromisos de los participantes

en el proyecto

1.1. Propdésito de este documento
Facilitar la informacion de referencia necesaria a las personas
implicadas en el desarrollo del sistema.
1.2. Alcance
Personas, procedimientos y artefactos implicados en el desarrollo
del sistema.
2. Descripcion General de la Metodologia
21. Fundamentacién
Las principales razones del uso de un ciclo de desarrollo
iterativo e incremental de tipo SCRUM para la ejecucién de
este proyecto son:

e Sistema modular, Las caracteristicas del sistema
permiten desarrollar una base funcional minima y sobre
ella ir incrementando las funcionalidades o modificando
el comportamiento o apariencia de las vya
implementadas.

e Entregas frecuentes y continuas al cliente de los
modulos terminados, de forma que pueda disponer de
una funcionalidad basica en un tiempo minimo y a partir

de ahi un incremento y mejora continua del sistema.
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2.2. Valores de trabajo

Los valores que deben ser practicados por todos los

miembros involucrados en el desarrollo y que hacen

posible la metodologia SCRUM tenga éxito son:

Autonomia del equipo

Respeto en el equipo

Responsabilidad y auto-disciplina

Foco en tarea

Informacion transparencia y visibilidad

3. Personas y roles del proyecto

Responsabilidades del team de desarrollo

NOMBRE

CONTACTO

ROL

Fabiola Estremadoyro festremadoyro@machermotor.com

Product Owner

Alex Enrique Lozano | |5zano.alexe@gmail.com

Scrum Master

Eugenio

Henry P-_ Espinoza | espinoza.izquierdo@gmail.com Team Scrum
Izquierdo

Rodolfo Taboada r.taboada@gmail.com Disefiador - UX

. Product Owner

- Establecer el orden en el que desea/quiere recibir terminada cada

historia de usuario.

- Incorporacion / eliminacion /modificaciones de las historias o de su

orden de prioridad

- Mantener la disponibilidad del Product Backlog

M-commerce para el proceso de ventas en la
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- Mantener la disponibilidad del Product Backlog actualizado, enviar
las modificaciones al Scrum Manager para su posterior
modificacion

o Scrum manager

- Supervision de la pila de producto, y comunicacion con Product
Owner para pedirle aclaracion de las dudas que pueda tener, o
asesorarle para la subsanacion de las deficiencias que observe

- Registré en la lista de pila del producto de las historias de usuario
que definen el sistema

- Mantenimiento actualizado de la pila del producto en todo momento
durante la ejecucion del proyecto.

- Colaborar con los miembros del equipo en el desarrollo de los
modulos

. Team Master

- Conocimiento y comprensién actualizada de la pila del producto

- Resolucion de dudas o comunicaciéon de sugerencias con el Scrum
Manager

- Desarrollar el sistema web para el proceso de control de produccion

- Informar cada iteracién nueva que se haga

- Notificar sobre pendientes que se tenga.

- Cumplir con las fechas de las presentaciones

4. Artefactos
Documentos
¢ Pila de producto o Product Backlog
e Pila de Producto Priorizado o Product Backlog
Priorizacion

e Pila de Sprint o Sprint Backlog (por cada iteracion)
Sprint
Incremento

Graficas para registro y seguimiento del avance
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e Grafica de avance o Burn Down
e Tablero de avances (KAN BAN)

Comunicacién y Rerporting directo

e Reunion de inicio de Sprint
¢ Reuniodn técnica diaria

e Reunion de cierre de Sprint y entrega del incremento

4.1. Pila de Producto y Pila de Producto Priorizado
Es el equivalente a los requisitos del sistema o del usuario en esta
metodologia. El gestor de producto de su correcta gestion, durante
todo el proyecto, Puede recabar las consultas y asesoramiento que
pueda necesitar para su redaccién y gestion durante el proyecto
SCRUM manager de este proyecto
El documento para Product Backlog debera contara con “Enunciado

de la historia”, “Alias”, “Estado”, “Estimacion”, “Prioridad”. “Sprint” y
la “Dependencia”.

Responsabilidades del gestor de producto
e Registré en la lista de pila del producto en las historias de
usuario que definen el sistema.
e Mantenimiento actualizado de la pila del producto en todo

momento durante la ejecucion del proyecto
Responsabilidades del Scrum Manager

e Supervisidon de la pila del producto y comunicacién con el
gestor del producto para pedirle aclaracion de las dudas
que pueda tener o asesorarle para la subsanacion de las

deficiencias que observe.
Responsabilidades del equipo técnico

e Conocimiento y comprensién actualizada de la pila del

producto.

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique
empresa Macher Motors S.A.C.

106



e Resolucidon de dudas o comunicacién de sugerencias con

el dueno del producto
Responsabilidades del resto de implicados

e Conocimiento y comprension actualizada de la pila del
producto
e Resolucidén de dudas o comunicacion de sugerencias

con el dueno del producto

4.2. Pila del Sprint
Es el documento de registro de los requisitos detallados o tareas que

va a desarrollar el team en la iteracion

El documento de pila de Sprint debera contar con los datos
“identificador (ID) de la historia”, “Enunciado Historia”, “N” de tarea,
“‘Descripcion de la tarea”, “Encargado”, “Estado de tarea”,

”» 13

“Estimacion Inicial”, “Dias de Sprint” , “Horas por tarea”.

Responsabilidades del gestor de producto
e Presencia en las reuniones en las que el equipo elabora la pila
del sprint. Resolucion de dudas sobre las historias de usuarios
que se descomponen en la pila del sprint.

Responsabilidades del Scrum Manager
e Supervisidon y asesoria en la elaboracion de la pila del sprint
Responsabilidades del equipo técnico

e Elaboracién de la pila del sprint
e Resolucidn de dudas o comunicacidon de sugerencias sobre

las historias de usuario.

4.3. Sprint
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Cada una de las iteraciones del ciclo de vida iterativo Scrum. La
duracion de cada sprint es de 15 dias laborales (lunes a viernes) y 8

horas diarias de labor los dias feriados se trabaja

44. Incremento
Parte o subsistema que se produce en un sprint y se entrega al gestor

del producto completamente terminado y operativo.

4.5. Grafica de avance (Burn Down Chart)
Grafico que muestra el estado de avance del trabajo del sprint en
curso.
Responsabilidades del gestor de producto.

e Sin responsabilidades especificas mas alla de mantenerse
regularmente informado del avance del sprint y disponible para
atender decisiones para la resolucién de opciones en Sprints
sobrevalorados o infravalorados (la grafica de avance predice
una entrega anterior o posterior a la fecha prevista).

Responsabilidades del Scrum Manager
e Supervision de la actualizacion diaria por parte del equipo.
Responsabilidades del equipo técnico

e Actualizacion diaria del grafico de avance.

4.6. Reunion de inicio de Sprint
Reunion para determinar las funcionalidades o historias de usuario
qgue se van a incluir en el proximo incremento
Responsabilidades del gestor de producto

e Asistencia a la reunién

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique

empresa Macher Motors S.A.C.
108



e Exposicion y explicacion de las historias que necesita para la
siguiente iteracion y posibles restricciones de fechas que

pudiera tener

¢ Planeacién del producto

Tabla: N°01 Planeacion del producto.

Tarea Prioridad Estado Responsable
Inicio del Proyecto Alta Culminado Team
Gestidn de Proyecto Alta Culminado Team
Formalizacién del team Alta Culminado Team
Delegacidn de responsabilidades Alta Culminado Team
Analisis de Proyecto Alta Culminado Team
Requisitos del proyecto Alta Culminado Team
Contacto Alta Culminado Team
Visita a la empresa Alta Culminado Team
Desarrollo de las actas Alta Culminado Team
Espeuflcauonisrssztil desarrollo del Alta Culminado Team
Eleccion de Metodologia Alta Culminado Team
Analisis de sitios web Alta Culminado Team
Modelado de la BD Alta Culminado Team
Construccion del sistema Alta Culminado Team
Implementacion del sistema Alta Culminado Team
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Tabla: N°02 Requerimientos Funcionales e Historias de usuarios

Estimacion Importancia Estado
(Dias) P (%)

item ID_Historia Mddulos del Sistema ID_Tarea Requerimientos

Condicién de Aprobacién Aprobado

Administrativo/ Para acceder al sistema debe de
. . . 0 - . SCRUM
RFo1 Ho1 supervisor/ Admin- To1 Login 1 100% solicitar el modulo Usuario y MASTER

Sistema contrasefa para acceder

Registrar Permite poder registrar y listar a
. o : o . . ; SCRUM

RF02 Ho2 Admin-Sistema To2 Supervisor y 1 100% los supervisores y administrativos
. . . . MASTER

administrativo del sistema
. . o Permite poder registrar y listar a SCRUM
RFo3 Hos3 Supervisor To3 Agrega Cliente 2 100% los clientes MASTER
RFo Ho Supervisor To Agregar 100% vehfiiqgteuz(z:fgr;ecg'cﬁ;:I:csm el SCRUM
. . P E Vehiculo . ° deet MASTER
sistema

. Ingresar . Permite poder listar los servicios SCRUM
RFo5 Hos Supervisor To5 Servicios 3 100% del sistema MASTER

Seleccionar Permite seleccionar los tipos de
. . o . SCRUM
RFo6 Ho6 Supervisor To6 tipos de 3 100% servicios (prec regular, desc MASTER

servicios general 10%, desc el comercio 25%)
- - . Permite poder registrar los SCRUM
RFo7 Ho7 Admin-Sistemas To7 Servicios 3 100% cervicios MASTER
. . o . 2 . SCRUM
RFo8 Ho8 Admin-Sistema To8 Control Calidad 3 100% El Admin hara el control de calidad MASTER
. Categoria Permite poder registrar las SCRUM

- % , ,

RFo9 Ho9 Admin-Sistema 109 Vehiculo 3 100 categorias de los vehiculos MASTER
. o o : . SCRUM
RF10 H1o Admin-Sistema T10 Locales 3 100% Listado e inscripcidn de locales MASTER
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. . Reporte Venta o - SCRUM
RF11 H11 Administrativo T11 Diaria 1 1 100% Reportes de las ventas diarias MASTER

. . Reporte Ultima o Reportes de la ultima visita por SCRUM
.. . o . SCRUM
RF17 H17 Administrativo T17 Nueva Empresa 1 1 100% Registro de Nueva Empresa MASTER
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¢ Requerimientos no funcionales

Tabla: N°03 Requerimientos Funcionales e Historias de usuarios

. A través de las buenas practicas de validacidn, el
Seguridad y

o usuario deberd ingresar la informacién indicada
Confiabilidad

en el campo respectivo.

El usuario podrd identificar las opciones y sus

Facilidad de acciones sin la necesidad de leer un manual de
Uso usuario, debido a que hay varias personas

familiarizadas con el uso de aplicaciones mdviles.

A través del uso de internet se podra tener

Accesibilidad . L, .
acceso al sistema web y aplicacion mavil.
La aplicacion debe ser disefiada de tal manera
ue sea soportada por las distintas resoluciones
Portabilidad | P P
de pantalla que tienen las computadoras, y
tabletas.
. o El sitio web debe estar 100% disponible al
Disponibilidad

personal de la empresa.

La aplicacion debe estar disefiada de tal manera
Flexibilidad | que alguna modificacién se realice en la base de
datos, no dafe la aplicacion.

Instalacién La aplicacién sea facil de ubicar e instalar.

M-commerce para el proceso de ventas en la Lozano Eugenio, Alex Enrique

empresa Macher Motors S.A.C.
112



e Construccién del sprint

Tabla: N°04 Construccion del s

print

SPRINT

Requerimiento

Sprint o: Disefo de BD

Antes de comenzar con el desarrollo
del sistema, se requieren el disefio de

la misma

Sprint 1: Modulo Usuarios

RF1, RF2, RF3.

Sprint 2: Modulo
Mantenimiento

RF8, RF9, RF10

Sprint 3: Modulo Atencién

RF4, RF5, RF6,

RF7, RF18.

Sprint 4: Modulo Reportes

RF11, RF12, RF13, RF14, RF15, RF16,

RF17,
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Tabla: N°05 Disefo de Sprints

Nombre de Descripciéon

ID_Sprint ID_Historia ID_Tarea ESTADO
— — — Tarea de Tarea
SPRINT o
Planificacion P el
Soo desarrollo de | Finalizado Desarrollo Team
del desarrollo
Software
Disefi [ .
|senB?)de a Finalizado Desarrollo Team
Caso .de Uso Finalizado Desarrollo Team
del Sistema
Creacion de Finalizado Desarrollo Team
Base de Datos
Creac10.n de Finalizado Desarrollo Team
Prototipos
BurnDown .
. Finalizado Desarrollo Team
Sprint o
Present?aon Finalizado Desarrollo Team
del Sprint o
SPRINT o1
Logueo de - L I
So1 Ho1 To1 . Iniciar Sesion Finalizado Desarrollo Team
Seguridad
Cerrar sesion Finalizado Desarrollo Team
So1 Ho2 To2 Registrar Supervisor Finalizado | Desarrollo Team
Regi .
egistro de Finalizado Desarrollo Team
datos
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Registro de

los vehiculos

Finalizado Desarrollo Team
password
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
So1 Ho3 To3 Registrar Admin Finalizado Desarrollo Team
Reg|str9 de Finalizado Desarrollo Team
Usuario
Registro de Finalizado Desarrollo Team
Password
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Registrar . T
So1 Ho4 To4 & . Cliente Finalizado Desarrollo Team
Admin
reglstrc? de Finalizado Desarrollo Team
usuarios
Registro de Finalizado Desarrollo Team
password
BurnDown T
. Finalizado Desarrollo Team
Sprint o1
Present.aaon Finalizado Desarrollo Team
del Sprint o1
SPRINT 02
. Control de .
So2 Ho2 Tos Calidad . Finalizado Desarrollo Team
Calidad
Control de
calidad de Finalizado Desarrollo Team
vehiculos
guardar datos | Finalizado [ Desarrollo Team
So2 Ho2 To6 Vehiculo Cate,gorla Finalizado Desarrollo Team
Vehiculo
Categorias de Finalizado Desarrollo Team
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Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
So2 Ho2 To7y Locales Locales Finalizado Desarrollo Team
Registro de Finalizado Desarrollo Team
nuevos locales
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Nueva .
So02 Ho2 To8 Empresa Finalizado Desarrollo Team
Empresa
Creacion de
nueva Finalizado Desarrollo Team
empresa
Burn.Down Finalizado Desarrollo Team
Sprint 02
Present.aaon Finalizado Desarrollo Team
del Sprint 02
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
SPRINT 03
, Agregar T
So3 HO4 To4 Vehiculos g , g Finalizado Desarrollo Team
Vehiculo
Registro de Finalizado Desarrollo Team
placa
Registro de Finalizado Desarrollo Team
modelo
Regi T
egistro de Finalizado Desarrollo Team
Marca
Ti T
PO d,e' Finalizado Desarrollo Team
automovil
. . Ingresar .
So2 Hos Tos Servicios 8 L. Finalizado Desarrollo Team
Servicios
lecci .
>e e.caonar Finalizado Desarrollo Team
cliente
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. SeIeccrona} Finalizado Desarrollo Team
tipo de precios
Seleccionar
So3 Ho6 To6 Servicio Tipos de Finalizado Desarrollo Team
servicios
Sele.caonar Finalizado Desarrollo Team
cliente
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Registro de | registro de los .
So3 Ho7 To7y 8 .. & - Finalizado Desarrollo Team
Servicios servicios
Seleccu?n'ar los Finalizado Desarrollo Team
servicios
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
., Listado de las
Atencion . .
So3 H18 T18 . atenciones Finalizado Desarrollo Team
diaria ..
diarias
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Burn-Down Finalizado Desarrollo Team
Sprint 03
Present.ac|on Finalizado Desarrollo Team
del Sprint 03
SPRINT 04
R R A\ .
So4 H11 T11 epor'te. eporte , enta Finalizado Desarrollo Team
Venta diaria del dia
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Reporte Reporte
So4 H12 T12 numero de Numero de Finalizado Desarrollo Team
servicios Servicios
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
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Reporte de

Reporte todos los
So4 H13 T13 Clientes ) Finalizado Desarrollo Team
clientes
Nuevos
nuevos
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Reporte de las
Reporte pvisi’cas
So4 H14 T14 visitas . Finalizado Desarrollo Team
. concurridas de
concurridas .
los clientes
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Reporte de las
Reporte i . T
So4 H1g T15 Gina . ultimas visitas | Finalizado Desarrollo Team
Ultima visita .
de los clientes
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Reporte Cumpleafos
So4 H16 T16 P ~ de todos los Finalizado Desarrollo Team
Cumpleafos .
clientes
Guardar Datos | Finalizado Desarrollo Team
Burr!Down Finalizado Desarrollo Team
Sprint 04
Present.aaon Finalizado Desarrollo Team
del Sprint 04
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Ejecucion del Sprint 0

El resultado del Sprint 0 es comenzar directamente con el Sprint 1,
requiere preparar lo necesario para comenzar con el desarrollo del
aplicativo, dejando listo el entorno de desarrollo, preparar y configurar los

servicios

Tabla: N°06 Ejecucién Sprint O

SPRINT o

Requerimientos / = Estimado

ID Historia ESFUERZO EN HORAS ESTIMADO POR DiA
— tarea en horas
o Plan de desarrollo 18 s 6 8 10111112113 112 |1
de software 31405 7 E 314115
0 Disefio de la BD 12 6|6|6
Disefio Légico de
412
laBD
Disefio Fisico de la ,
BD 4
o Casos de Uso del ,
Sistema 4
20212122 2141414
o Creacion de Base 6 6 51a s
Ao [Deies 3 41414|4| 4 4
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Disefo Fisico de la Base de datos.

Figura N° 1 Disefo fisico de la base de datos.

Perfil

e m e

———eee-d]

Servicio

Bidservicio: INTEGER

detalle: VARCI

fecha_upd:

§]  idusurio: NTE

observacion: VARCHAR(2(
DATE

HAR(20)

Precios
Bidprecio: INTEGER

GER (FK)

Atencion_detalle
RBidatencion_detalle:INTEG

idatencion: NTEGER (FK)
idservicio: INTEGER (FK)
monto: FLOAT
igv:INTEGER

Ridperfi:INTEGER

perfil: VARCHAR (20)
descripcion: VARCHAR(2
estado: INTEGER

Usuario

r
estado: INTEGER !
|
|

I, |

Tipo_descuento

estado: INTEGER

Rdescripcion: INTEGER
descripcion_desc: VARCHAR (21

idservicio: INTEGER (FK)
idcategoria: INTEGER (F
descripcion: INTEGER (F
valor_precio: INTEGER
estado: INTEGER

o
|
|
|
|
|

]
I
)

Atencion

idlocal: CHAR(18) (FK) 1
|
|

Categoria

Fidcategoria: INTEGER

descripcion: VARCHAR(2(
fecha_registro: DATE
estado: INTEGER

-

Local

Bidlocal: CHAR(18)

local: CHAR(18)
direccion: CHAR(18)
fecha_registro: CHAR(18
estado: CHAR(18)

Vehiculo

4
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
!

L]

INTEGER

Y
|
|

idcategoria: INTEGER (F
idcliente: NTEGER (FK)
placa: VARCHAR(20)
marca: VARCHAR(20)
modelo: VARCHAR(20)
fecha_reg: DATE
estado: INTEGER

Hidatencion: INTEGER

idcliente: INTEGER (FK)
idvehiculo: INTEGER (FK)

idgrupo_convenio_benefi: INTEGER (FK

INTEGER (FK)

o

idperfil: INTEGER (FK)
usuario: VARCHAR(20)
contrasena: LARGE BINAR
completo: VARCHAR (20)
cormeo: VARCHAR(20)
celular: VARCHAR(20)

fuc: VARCHAR(20)
razon_social: VARCHAR (2(
idusuario_reg: INTEGER
sw_sesion: INTEGER
estado: INTEGER

Y
|
|
|
|
|
i
! Bidusurio: INTEGER
|
|
|
|
|
L

Tipo_pag
Ridtipopago: INTEGER

descripcion: VARCHAR (2(
estado: INTEGER

o

descripcion: INTEGER (FK)
km: VARCHAR(20)
combustible: VARCHAR(20)
objencontrado: VARCHAR(20)
sms_num: INTEGER
idestado: INTEGER (FK)
monto_efectivo: FLOAT
monto_pos: FLOAT
monto_canje: FLOAT
monto_giftcard: FLOAT
fecha_registro: TIMESTAMP
fotocheck: VARCHAR (250)
idlocal: CHAR(18) (FK)
idusurio: INTEGER (FK)

Cliente

p-———,

P S —

L
Entrega_control

Bidcliente: INTEGER

Bidentrega: INTEGER

estadk

idatencion: INTEGER (FK)
imagen_firma: VARCHAR(20)
fecga_enrega_control: DATE
INTEGER

S —

v
|

[ —

idusurio: INTEGER (FF
dni: VARCHAR(20)
nombre: VARCHAR(2(
apelido: VARCHAR(2
telefono: VARCHAR (2
email: VARCHAR(20)
fecha_nac:DATE
fecha_reg: DATE
sms_on: INTEGER
estado: INTEGER

(d
Entrega_control_detalle

Ridentregadetalle: INTEG

identrega: INTEGER (FK
idcontrol: INTEGER (FK)

Controles_calidad

Atencion_estado Grupo_convenio. vL “Bidcontrol: INTEGER
Ridestado: INTEGER Grupo_convenio Bidgrupo_convenio_benefi INTEGI —========= T descripcion: VARCHAR(2!
descripcion: VARCHAR(2( || [ %idgrupo: CHAR(18) dgrupo: INTEGER (FK) Reporte_dano fecharegisto: DATE
estado: INTEGER CHAR(18) ipcion: VARCHAR(20) Hidreporte_dano: INTEGE estado: CHAR(18)
fecha_registro: CHAR(1€ fecha_registro: DATE idatencion: INTEGER (FI ||
estado: CHAR(18) estado:INTEGER img_name: VARCHAR(2
. ~ 7 e
Disefo Légico de la Base de datos
. ° . ~ ]
Figura N° 2 Disefio logico de la base de datos.
Categoria
f idcategoria
i L} —
Servicio _ Precios descripcion 1
Hidservicio - fecha_registrc |
gy Eidprecio - estado }
abservacion idlocal (K) 1 1
fecha. upd idservicio (FK) | Local i
- L i i oca |
! ™ idusuario (FK — :g::gg:sligﬁ (Ft = @idiocal |
estado | |
! valor_precio
| | local !
i i estado cal |
! | direccion .
} fecha_registrc Vehiculo
| Tipo_descuento estado -
Atencion detalle Bidtipodescuento Y —
— | idcategoria (Fk
idatencion_detall descripcion_dest ! idcliente (FK)
= estado P S
idatencion (FK) | placa 1
idservicio (FK) s | marca |
monto i | i modelo !
igv | o fecha_reg i
Perl o o estado !
Bidperfl Atencion !
perfl SE—— ;1. Y ) I
descripcior idgrupo_convenio_benefi (FK) $
estado . idestado (FK) Cliente
! idcliente (FK) ]
! idvehiculo (FK) ani
! idtipopago (FK) [ J nombre
i idipodescuento (FK) Entrega_control apellido
b I idiocal (FK) Bidentrega telefono
Usuario } idusuario (FK) o~ o email
' idatencion
Bjidusuario } Leche,reglstro imagen_fima fecha_nac
m * fecha_re:
idperfil (FK) | il fecha_entrega_control cha_reg
Gperl (FK) i combustble e idusuario (FK
1 objencontrado estado
contrasena | sms_on
| sms_num estado
completo & monto_efectivo Y
coluiar Tipo_pago monto_pos L
celular monto_canje 1
i Bidtpopago monto_gificard 7 |
razon_social descripcior fotocheck !
idusuario_reg } Entrega_control_detalle
sw_sesion
esiado v } “Ridentregadetalle
! i idcontrol (FK)
L ! identrega (FK) Controles_calidad
Atencion_estado Grupo_convenio_t | v Bidcontrol
rupo_convenio idgrupo_convenio_benef e S "
Bidestado G idgrupo_ _benefi ! b descripcion
descripcion Bidgrupo idgrupo (FK) Reporte_dano fecha:registro
estado descripcion ipci “Hidreporte_danc estado
fecha_registrc fecha_registro
! idatencion (FK
estado estado img_name
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e (Creacion de tablas de la BD

o Tabla atencion

= i Servidor: db649574595.db.1and1.com »

Base de datos: db649574595 » [ Tabla: atencion

|”| Examinar @ [ Estructura | 1| SQL Buscar = ¥¢ Insertar [l Exportar | =i Importar Operaciones Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accin
1 idatencion int(11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @ Eliminar » Primaria
2 fecha_registro timestamp No  CURRENT_TIMESTAMP & Cambiar @ Eliminar _«anana
3 idcliente int(11) Si NULL & Cambiar @ Eliminar I ' Primaria
4 idvehiculo nt(11) Si WNULL & Cambiar g Elminar i Primaria
5 km varchar(15) utf8_general_ci 5i NULL & Cambiar & Eliminar # Primaria
G combustible varchar(10] uti%_general_ci Si WNULL & Cambiar @ Eliminar _Janana
7 idusuario int(11) Si NULL & Cambiar & Eliminar > Primaria
2 idlocal int(11) No  MNinguna & Cambiar gy Eliminar 7 Primaria
9 total double{10.2) Si NULL & Cambiar @ Eliminar 5 Primaria
10 observacion text utf®_general_ci Si NULL & Cambiar @ Elimnar 2 Primaria
11 objencontrado text utf8_general_ci Si WNULL & Cambiar @ Eliminar & Primaria
12 sms num inf(1} No O o Cambiar @ Efiminar > Primaria
13 idtipodescuento int{11) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar [ Primaria
14 idtipopago int(11) No & o Cambiar G Efiminar _sF'rimaria
<+ 15 idestado \nf(ﬁj Si & e Cambiar g Elimmnar ;‘anaria
16 monto_efectivo double(d 2} Si 000 & Cambiar g Eliminar & Primaria
17 monto_pos double(9,2) Si 0.00 & Cambiar @ Eliminar & Primaria
13 monto_canje double(8 2} Si 0.00 & Cambiar @ Eliminar k«F'rimaria
19 monto_giftcard double(9,2} Si 0.00 & Cambiar @ Eliminar s ' Primaria
20 idgrupo_beneficiario inf(11) No O o Cambiar @ Eliminar > Primaria
21 fotocheck varchar{250) utf3_general_ci Si MWULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria

u Unico = indica I Espacial ] Texto completo [5] Valores distintos

y Unico = indice [ Espacial | 7| Texto completo.| | Valores distintos

u Unico = indice [® Espacial |3/ Texto completo =] Valores distintos

u Unico o indice [ Espacial | Texio completo | | Valores distintos

A Unico 2 indice [ Espadial [ Texto completo [5] Valores distintos

| Valores distintos

i Unico | indice [T Espacial ] Texto completo

U Unico = indice [ Espadial 7 Texto completo =] Valores distintos

u Unico w indice [E Espacial | Texto completo | | Valores distintos

A Unico 2 indice [ Espadial [ Texto completo 7| Valores distintos

U Unico 4= | indice [ Espacial | 7| Texto completo | 5 Valores distintos

u Unico & indice [ Espadial 7 Texio completo =] Valores distintos

u Unico | indice [E Espacial | 7| Texto completo | | Valores distintos

A Unico 2 indice [F Espadial [ Texto completo =] Valores distintos

 Unico | indgice [T Espacial 7| Texto completo | Valores distintos

ui Unico - indice [T Espacial 7| Texio compieto | Valores disintos

U Unico = indica [ Espacial 7| Texto completo | 7] Valores distintos

u Unico & indice [ Espacial 7T Texto completo | 7] Valores distintos

u Unico = indice [E Espacial | 7| Texto completo | 7] Valores distintos

U Unico = indice I Espacial ] Texto completo =| Valores dislintos

u Unico | indica [F Espacial 3| Texto completo || Valores distintos

U Unico & indice [ Espacial | Texto completo |5 Valores distintos

o Tablaatencién_detalle

Tabla: atencion_detalle

| Examinar @ 4 Estructura Buscar 3¢ Insertar =} Importar

Operaciones

Exportar Z Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminado Extra Accion
1 idatencion detalle ini{11} Mo Mnguna AUTO_INCREMENT Fd Cambiar @ Eliminar & Primaria [ Unico =| indice T Espacial - Mas
2 idatencion int(11) Si NULL o Cambiar (@ Eliminar 1 Primaria g Unico | indice & Espacial = Mas
3 idservicio int11) 8 NULL o’ Cambiar @ Eliminar . Primaria |y Unica - | indice ¥ Espacial = Mas
4 monto double(g.2) Si NULL o' Cambiar (G Eliminar _ Primaria [y Unico | indice [T Espacial  Mas
5 igv double(2,2) Si NULL &~ Cambiar @@ Eliminar > Primaria [g Unico =] indice & Espacial = Mas
T Marcar todos Fara los elementos que estan marcados: |5) Examinar  ° Cambiar @ Eliminar » Primaria [ Unico 2] indice

&y Vista de impresion €8 Vista de relaciones i Planteamiento de la estructura de tabla @ [j» Mover columnas

o Tablaatencidn_estado

EH Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: atencion_estado

| =] Examinar Importar

r Estructura [ SQL Buscar | 3¢ Insertar | 2 Exportar |l 4
# MNombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idestado int{11} No  Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @ Eliminar
2 descripcion varchar(100) uif8_general_ci Mo  Ninguna
3 estado int{11) No 1 & Cambiar @ Eliminar
=il Marcar todos  Para los elementos que estén marcados: =] Examinar .7 Cambiar @ Eliminar » Primaria

+ Operaciones

Disparadores

2 Primaria |9 Unico 5] indice [ Espacial +Mas

o Cambiar g Efiminar o Primaria |y Unico .- indice [ Espacial v Mas

> Primaria [g Unica (5| indice [ Espacial = Mas

9 Unico | indice
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o Tabla categoria

b [ Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [§i Tabla: categoria
—| Examinar O+ Estructura L] saL ., Buscar 3¢ Insertar [&L Exportar |=i Importar | * Operaciones 2& Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idcateqgoria int{11} No  Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar g Eliminar w Mds
2 |:|_es_cripr.ion wvarchar 100} uﬁs_{;mera_l_l:i Mo Ninguna o Cambiar (g Eliminar w Mds
3 fecha_registro timestamp o1 updaE CURRENTTIMESTAME No  CURRENT_TIMESTAMP ON UPDATE CURRENT_TIMESTAMP 7 Cambiar @ Eliminar [ Primaria + Mas
4 estado mt{1) Mo 1 &’ Cambiar @ Eliminar v Primana w Mas
T Marcar todos  Para fos elementos que estdn marcados: 5] Examinar .7 Cambiar @ Eliminar ) Primaria [ Unico (5] indice

o Tablaentrega_control_detalle

o E7 Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: entrega_control_detalle
7| Examinar [ Estructura [ ] SQL , Buscar | 3¢ Insertar il Exportar |5, Importar 4® Operaciones | @& Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 identregadetalle ini{11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT o~ Cambiar @ Eliminar & Primaria g Unico 5] Indice [T Espacial = Mas
2 identrega nt{11) Si NULL : Cambiar (@ Eliminar | Primaria [ Unico | indice [¥ Espacial + Mas
3 idcontrol int(11) S NULL L: Cambiar @ Eliminar : Primaria @i Unico [£] indice [ Espacial » Mds
t ) Marcar todos Fara los elementos que estdn marcados” (5] Examinar .7 Cambiar @ Eliminar ' Primaria  [@ Unico 2] indice [ Espacial [ Texto completo

o Tabla controles_calidad

1 Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [} Tabla: controles_calidad

| Examinar % Estructura | [] SQL , Buscar 3¢ Insertar |l Exportar |5} Importar 4 Operaciones 24 Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idcontrol int(11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @@ Eliminar w Mas
2 descripcion varchar(200) uti8_general_ci SF NULL o Cambiar @ Eliminar - Mas
3 fecha_registro timestamp SrEpass CURRENT_TMESTAME. No . CURRENT_TIMESTAMP ON UPDATE CURRENT_TIMESTAMP - Cambiar (g Eliminar . Primara = Mas
4 estado nt{1) Si 1 ~ Cambiar @ Eliminar _» Pnmana + Mas
t__ (Marcartodos  Para los elementos que estén marcados: =] Examinar 7 Cambiar @ Eliminar ) Primaria (@ Unico || Indice

o Tablaentrega control

BT Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: entrega_control

| 0] Examinar [ Estructura  [] SQL , Buscar = 3¢ Insertar [Z Exportar |Si Importar o Operaciones | 25 Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 identrega int{11) Mo Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @ Eliminar 2 Primaria [ (nico =] fndice + Mds
2 idatencion int(11) Si NULL o~ Cambiar @ Eliminar _» Primana [y Unico | Indice +Mds
3 imagen_firma varchar(200) uti8_general ci No Nr’nguna o Cambiar- () Elimimar ot Primara u Unito =| indice w Mas
4 fecha_entrega_control fimestamp Si CURRENT_TIMESTAMF P Cambiar @ Eliminar P Primania |9 Unico Jl'nds'ce w Mas
5 estado int{1) No 1 & Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico =] indice + Mas

* Marcar todos Para los elementos gue estan marcados: | Examinar .7 Cambiar & Eliminar ' Primaria |4 Unico = indice
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o Tabla cliente

7 Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: cliente
| Examinar [ Estructura | [] SQL -, Buscar | 3¢ Insertar [ Exportar [Sl Importar " Operaciones = % Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idcliente int{11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @ Eliminar 2 Primaria [ Unice =] Indice I Espacial - Mas
2 dni yarchar(3)  utf3 general ci 00000000 .~ Cambiar @) Elimtinar . Primaria (g Unico | indice [ Espacial w Mds
3 nombre  varchar(50) utis_general ci Si NULL ¢ Cambiar @ Eliminar 5 Primaria [g Unico =] indice [F Espacial v Mds
4 apeliido  varchar{100) utfd_general ci Si NULL |, Cambiar. @ Eliminas 2 Famaria (4 Unice - | Indice [ Espacial = Mas
5 telefono  varchar{15} utf8_general ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar - Frimaria |@ Unico =l indice I Espacial - Mas
& email yarchar(50) uti general ci Si NULL .~ Cambiar (@ Eliminar - Primaria (g Unico | Indice [ Espacial w Mds
7 fecha_nac date Si NULL o Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico =] indice [E Espacial v Mds
& fecha_reg tfimestamp Si CURRENT_TIMESTAMP ' Cambiar @ Eliminar .~ Primaria u Unico J‘I'ndice [T Espacial = Mas
9 idusuario int(11) S ANULL & Cambiar @ Eliminar .5 Primaria [@ Unico (=] indice ¥ Espacial w Mas
10 sms_on  int(1) Mo 1 .~ Cambiar @ Eliminar o Primaria @ Unico - | indice FF Espacial w Mas
11 estado int(1) Si 1 & Cambiar @ Eliminar 5 Primaria [g Unico = indice [F Espacial - Mas
T Marcar todos Para los elementos que estan marcados: 5] Examinar . Cambiar @ Eliminar » Primaria [ Unico ] indice
& Vista'de impresion B Vista de relaciones [ Planteamiento de la estructura de tabla @ b Mover columnas

o Tablalocal

&7 Servidor: db§49574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: local

=| Examinar s Estructura L[| SQL Buscar 3¢ Insertar & Exportar |l Importar * Operaciones "z Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idlocal int{11} Mo  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar & Primaria u Unico ) Indice ¥ Espacial » Més
2 local varchar{100) utfS_general ci No.  Ninguna o Cambiar @ Eliminar @ Primaria Unico | indice ¥ Espacial - Mds
3 direccion varchar{200) utfs_general_ci No  Ninguna o Cambiar @ Eliminar . Primana !,! Unico = \'ndiceﬁ Espacial = iias
4 fecha_registro timestamp No  CURRENT_TIMESTAMP U_ Cambiar @) Eliminar |+ Primana [y Unico - |indice [T, Espacial w Mds
5 estado int{1) No 1 & Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico 4| indice [ Espacial v Mas
g S Marcar todos Para o5 elementos que estan marcados: -| Examinar ,° Cambiar & Eliminar Primaria | Unico = indice

o Tabla grupo_convenio_beneficiario

E1 Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: grupo_convenio_beneficiario

7] Examinar G4 Estructura | [] SQL Buscar = 3¢ Insertar [ Exportar | |5} Importar * Operaciones = 2¢ Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminado Extra Accion
1 idgrupo beneficiario int{11) Mo Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @ Eliminar 2 Primaria [g Unico .Jl'ndice + Mas
2 idgrupo int{11) Mo  Ninguna 7 Cambiar g Eliminar 27 Primaria __|,'| Unico | Indice = Mas
3 descripcion varchar(250) latin1_general_ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar & Primaria [g Unico =] indice < Mds
4. fecha_registro fimestamp No CURRENT_TIMESTAMP g Cambiar. gy Eliminas St Frimaria u Urico J'I'ndi‘.ce = Mas
5 estado int{1) Si 1 & Cambiar @ Eliminar > Primaria (@ Unico (=] indice +Mds
b Marcar todos Para los elementos que estan marcados: || Examinar 7 Cambiar @ Eliminar Primaria. @ Unico 5] indice

o Tabla grupo_convenio

b £ Servidor: db649574595.db.1and1.com » () Base de datos: db649574595 » [ Tabla: grupo_convenio

| Examinar e Estructura g.'__\ QL . Buscar 3¢ Insertar [l Exportar |Sb Importar | 4 Operaciones | 25 Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idgrupo nt{11) No  Ninguna AUTC_INCREMENT e Cambiar @ Eliminar 2 Primana u Unico {=] indice ¥ Espacial - Mas
2 descripcion varchar(300) ulf general_ci Mo Ninguna o Cambiar @ Eliminar - Pnmaria gy Unico _J\'nd%ce [T Espacial + Mas
3 fecha_registro timestamp No  CURRENT_TIMESTAMP o Cambiar @@ Eliminar /> Primaria (g Unico = Indice ¥ Espacial - Mas
4 estado int(1) No 1 o Cambiar @ Eliminar - Primaria [y Unico - | ndice [FF' Espacial  Mas
i Marcar todos Para los elementos que estan marcados: =] Examinar 7 Cambiar @ Eliminar ) Primaria  [@ Unico 5] indice
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o Tablatipo_descuento

& [ Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [ Tabla: tipo_descuento
| Examinar (4 Estructura @[] SQL . Buscar 3 Insertar | Exportar | =i Importar * Operaciones e Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos MNulo Predeterminado Extra Accion
1 idtipodescuento ini(f1) Mo Ninguna AUTC INCREMENT & Cambiar @ Eliminar g Primaria u Unico = I'ﬂd%ceI-TEspacEal w Mas
2 descripcion varchar(200) ulfd general ci MNo  Ninguna o Cambiar @ Eliminar o Frimaria g Unico Jir{dice [T Espacial w Mas
3 estado (1) No 1 o/ Kambiar @ Eliminar. ./ Primana g Unico _|I'rrciic:l=,|féF Espacial = Nas
e Marcar todos Para los elemenios que estan marcados: 5] Examinar .7 Cambiar @ Eliminar /5 Primaria [ Unico =] indice

o Tabla precios

i 1 Servidor: db649574595.db.1and1.com » [} Base de datos: db649574595 » [ Tabla: precios

| Examinar [ Estructura [ [ SQL . Buscar 3¢ Insertar | [id Exportar |5l Importar | 4 Operaciones @ 3¢ Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiente Atributos Nulo Predeterminade Extra Accion
1 idprecio int{11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT # Cambiar @ Eliminar & Primaria [g Unico |=] indice [ Espacial + Mds
2 idlocal nt11) No  Ninguma . Cambiar @ Eliminar o Pimana |y Unico | indice [T Espacial w Mds
3 idservicio int{11) No  Ninguna o Cambiar @ Eliminar - Primana |y Unico andz’ce [T Espacial = Mas
4 idcategoria nt(1T) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar . Primarid |y Unico | indice [T Ecpacial w Mds
5 idtipodescuento int(11) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar o Primaria (@ Unico 1= indice [ Espacial + Més
6 valor double(10.2) No  Ninguma . Cambiar @ Eliminar o Primana |y Unico | indice [T Espacial w Mds
7 estado int{1) No 1 & Cambiar @ Eliminar > Primania (i Unico {Z] indice '8 Espacial w Més

T - Marcar todos Para los elementos gue estan marcados -| Examinar .~ Cambiar @ Eliminar ' Primaria u Unico = indice

o Tabla servicio

£ Servidor: db649574595.db.1and1.com » b649574595 » [} Tabla: servicio

=| Examinar [ Estructura | [ SQL -, Buscar 3¢ Insertar [l Exportar |5} Importar * Operaciones @ % Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiente  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion

1 idservicio  ini(i1) Mo Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar g Primaria [ Unice & indice /¥ Espacial w Méas
2 detalle varchar{500) ulis_general ci Si NULL o Cambiar @ Eliminar . Primaria [y Unico i indice [T Espacial v Mas
3 observacion varchar(500) utfs_general_ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar /5 Primaria (@ Unico | indice ¥ Espacial wMas
4 fecha_upd fmestamp No  CURRENT TIMESTAMP e Cambiar &) Eliminar i Primara i} Unico Jl'nd.‘ce %" Espacial = Mas
5 idusuario int{11) Si NULL &~ Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico (5] indice [FF Espacial v Mas
G estado int{1) Si 1 o Camiiar & Eliminar = Primaria [y Unico - | indice [T Espacial + Mas

o Tablareporte_dano

E7 Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 = [§} Tabla: reporte_dano
| Examinar {» Estructura | [| SQL . Buscar 3¢ Insertar & Exportar |S) Importar * Operaciones @ % Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamienio  Atributos ﬁulu Predeterminado Extra Accion
1 idreporte dano inf{11} Mo MNinguna AUTO_INCREMENT o Cambiar @ Eliminar .5 Primaria u {nico _andz’ce [’Z Espacial = Mas
2 idatencion (1T} St NULL o Cambiar @y Eliminar _» Primana [y Unico | indice [F Espacial w Mas
3 img_name varchar{150) utfd_general ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar & Primaria (g Unico = indice [’F Espacial w Mas
t | Marcar todos Fara fos elemenios que estan marcados. =] Examinar  J# Camblar @ Eliminar ' Primaria 9 Unico - indice
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o Tablatipo_pago

b [ Servidor: db649574595.db.1and1.com » ) Base de datos: db649574595 » [ Tabla: tipo_pago

~| Examinar 7= Estructura [ SQL . Buscar 3¢ Insertar | |wl Exportar | =) Importar 4~ Operaciones
# Nombre Tipo Cotejamiente Atributos Nulo Predeterminade Extra Accion
1 idtipopago  int(11} No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar
2 descripcion varchar{200) utfd_general ci Mo  Ninguna __' Cambiar @ Eliminar
3 estado mt(1) Mo 1 &* Cambiar @ Eliminar
T [CMarcartodos  Para fos elemertos que estan marcados: (=] Examinar 7 Cambiar @ Eliminar » Primaria

& Primaria [ Unico
. Primaria [
o Primaria [ Unico

@ Unico

Disparadores

] indice [IT Espadial w Mds

. |indice T Espacial w Mds
(] indice [F Espacial w Mds

= indice

o Tabla usuario

G [ Servidor: db649574595.db.1and1.com » [ Base de datos: db649574595 » [} Tabla: usuario

=] Examinar [ Estructura ||| SQL Buscar 3¢ Insertar | [ Exportar | |Si Importar " Operaciones | % Disparadores
# MNombre Tipo Cotej Atri Nulo Predet d Extra Accion
1 idusuario int{11) Mo Ninguna AUTO_INCREMENT o~ Cambiar @ Eliminar & Primaria [ Unico (5] Indice  Mas
2 idperfil int(11) Si  NULL o Cambiar @ Eliminar > Primaria ol Unico - | Indice = Més
3 usuario varchar(50) uti8_general_ci si NULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria (@ L}nlco-_JI'nd:ce w Mas
4 contrasena varchar(s0} ufi8_general ci S NULL " Cambiar @ Eliminar 2 Primaria gl Unico | indice = Mds
5 completo varchar{100) utf8_general_ci Si NULL & Cambiar & Eliminar 2 Primaria |9l Uniico ol indice + Més
§ cofreo varchar{100) uti8_generai_ci Si NULL e Cambiar @ Eliminar _-Pr;rrlaria o Unico, Jl'ﬂ.dice - Mas
7 celular varchar(30) uli3_general_ci 8i NULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria (@ L}nch-_JI'ndice w Mds
g ruc varchar(12} uti8_general ci Si NULL o Cambiar @ Eliminar o Primaria g Unico | indice - Mds
9 razon_social wvarchar(300) uli8_genersl ci Si WNULL ,,_'Cambéar @ Eliminar o Primaria | g Unico | indice + Mds
10 fecha_registro timesiamp No CURRENT_TIMESTAMP P Cambiar @ Eliminar _-Prirrlaz'ia i) Unico, -| Indice = Mas
11 idusuario_reg int(11) No  Ninguna & Cambiar @ Efiminar > Primaria [0 Unico {&] indice w Mds
12 sw_sesion int{ 1} No 1 ' Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico - | Indice w Mds
13 estado int(1) Mo 1 o7 Cambiar @ Eliminar > Primaria (9 Unico (=] indice ¥ Mds
g i Marcar todos Para los elementos que estan marcados. || Examinar . Cambiar @ Eliminar ) Primaria (@ Unico 2] indice

o Tabla vehiculo

1 Servidor: db649574 Base de dato: dmﬁﬂﬂiﬂs =il Tabla: vehiculo

\=| Examinar % Estructura | [ [ SQL Buscar 3¢ Insertar [iZ Exportar | = Importar = ° Operaciones Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos MNulo Predeterminado Extra Accion
1 idvehiculo int{11) Mo Ninguna AUTO_INCREMENT & Cambiar @ Eliminar 25 Primasia (@ Unico 5| Indice = Espacial w Mas
2 idcategoria ni{11) No  Ninguna & Cambiar @ Efminar - Primaria y Unico =| Indice [ Espacial w Mas
3 idcliente  inli11) No  Ninguna o~ Cambiar G Eliminar . Primaria y Unigo:, - [ Indice [ Espacial = Mas
4 placa varchar(10) utig_general_ci Si  NULL & Cambiar @@ Eliminar > Primana |4 Gnico /| Indice [¥ Espacial = Mas
5 marca varchar(50) utf@_general ci Si MNULL & Cambiar @ Eliminar & Primaria @ Unice 5| Indice [ Espacial + Mas
& modelo varchar(100) utf3_general ci Si NULL & Cambiar @ Eiminar - Pimana u Onice: - | indice ¥ Ecpacial = Mds
7 fecha_reg timesiamp Si CURRENT_TIMESTAMP & Cambiar @ Eliminar [ Primaria (1 Unico {£] indice ¥ Espacial w Més
2 estado mi{1) S 1 & Cambiar @ Eliminar > Pnmana |4 Unico: || indice ¥ Ecpacial = Mas
i Marcar todos Para los elementos que estan marcados: ] Examinar  ,° Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico (2] indice

o Tabla perfil

B 1 Servidor: db649574595.db.1and1.com » @ Base de datos: db649574595 »

|=} Importar

~ Operaciones

| Examinar [ Estructura | [ | SQL 4 Buscar | 3¢ Insertar [i& Exportar 4
| # Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
1 idperfil int{11) No  Ninguna AUTO_INCREMENT . Cambiar (@ Eliminar
2 perfil varchar(50) utf®_general o No  Ninguna o~ Cambiar (@ Eliminar
3 descripcion varchar{100) utfé_general_ci No  Ninguna " Cambiar g Eliminar
4 estado int{ 1) No 1 o Cambiar g Eliminar

Disparadores

4 Primaria [ Unico (=] indice /¥ Espacial - Mas
.+ Primana [ Unico = indice [[F Espacial w Mas
J» Primaria [ Unico {5 indice [[8 Espacial w Més
- Prirtania [y Unico | Indice [ Espacial - Mas
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Caso de Uso del Sistema

Figura N° 3 Caso de uso del sistema
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Resumen del Sprint 0

Total de Historias 4
Historias Terminadas 4
Historias por Terminar 0
Avance 100%

Grafico BurnDown Sprint 0
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Figura N° 4 Burndown Sprint 0

BurnDown O

25
20
15

10

DIA1 DIA2 DIA3 DIA4 DIAS DIA6

e |(ea| em—Real

Retrospectiva del sprint 0

DIAS DIA10

Al final del Sprint, el equipo scrum se reunid para recibir la respuesta del Scrum

master, para saber como le fue en la reunion con el Product Owner, resulta que

el producto se entregd sin problemas entregado y es el cliente quedo satisfecho

Cosas Positivas:

- Se pudo cumplir con lo esperado.

- El apoyo del team.

Cosas Negativas:

- No hubieron cosas Negativas

1. Desarrollo del Sprint 1
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1.2. Lista de pendientes del Sprint 1

Tabla: N°07 Ejecucioén Sprint 1

SPRINT 1
ID Historia Requerimientos / Estimadoen  ESFUERZO EN HORAS ESTIMADO
- tarea horas POR DIA
1 Logueo de Seguridad 24 112(3/|4|5|6|7|8|9]|10
Disefio del Login 6
Desarrollo de Login
., 6|6|6
Clase Conexién
2 Registrar Supervisor 12
Supervisor 6
Registrar datos 6
3 Registrar Admin 12
Registro de Admin 6
Registrar datos 6
4 Registrar Cliente 12
Registro de Cliente 6
Registro de datos 6
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Tabla: N°08 Historia de usuario n° 01

Historia de Usuario

Numero: 01 Usuario: Supervisor

Nombre de la historia: Logueo de Seguridad

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta

Funcionalidad

El sistema debe contar con una pantalla de Logueo en los perfiles como
Supervisor, Admin-Sistema, Administrativo para acceder al sistema web, mostrando los
mddulos correspondientes a los perfiles asignados.

Pruebas de Aceptacion

Los usuarios deben disponer de un usuario y contrasefia, el cual debe estar registrado en
la BD. Validar el acceso, en base al rol asignado.

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°5 Disefo: interfaz login de usuario.
Ingresar al sistema; Ingresar datos de Usuario y Contrasefia

w O o W esnoqe2s

I
“SiMacheR7™"

R maten

€ LA VICTORIA >

Acceso de Seguridad
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Tabla: N°09 Historia de usuario n° 02

Historia de Usuario

Numero: 02 Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Registrar Supervisor

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta

Funcionalidad

Se necesita validar los datos para poder acceder al sistema con la finalidad de tener
seguridad.
-Ingresar Id de Usuario y Contrasefia
-ld de Usuario tiene que estar en la BD
-Tiene que tener el sistema botdén de acceder y cancelar

Pruebas de Aceptacion

e Sevalidard el acceso al sistema del supervisor, ingresando usuario y contrasefia, en
caso este no cumpla el sistema deberd de arrojar un mensaje diciendo “Error al
ingresar Usuario”

e Sinoingresa ningun tipo de campo obligatorio el sistema mostrard un mensaje

diciendo estos campos son obligatorios

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°6 Disefio: Registro de supervisor

Registro de usuario en el sistema, perfil tipo supervisor.

MacherMotor =

. Alex lozano Usuarios Macher Motors S.A.C

Administrador

Nuevo Usuario

Nombres y Apellidos /Cantacto

George Washington

Perfil

Supervisor

Usuario Password

Copyright @ 2016 HolaCliente. All rights reserved.

Vista Gestion
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Tabla: N°10 Historia de usuario n° 03

Historia de Usuario

Numero: 03 Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Registrar Administrador

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta

Funcionalidad

Se necesita validar los datos para poder acceder al sistema con la finalidad de tener
seguridad.
-Ingresar Id de Usuario y Contrasefia
-ld de Usuario tiene que estar en la BD
-Tiene que tener el sistema botdén de acceder y cancelar

Pruebas de Aceptacion

e Sevalidard el acceso al sistema del Admin, ingresando usuario y contrasefia, en caso
este no cumpla el sistema deberd de arrojar un mensaje diciendo “Error al ingresar
Usuario”

e Sinoingresa ningun tipo de campo obligatorio el sistema mostrard un mensaje

diciendo estos campos son obligatorios

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°7 Disefio: Registro de Administrador.

. Alex lozano Usuarios Macher Motors S.A.C

Administrador

Nuevo Usuario

Nombres y Apellidos /Contacto

£22 Inicio

Facundo Lopez

At .
Perfil
Mantenimientos Administrador A
rtesg ¢ Usuario Password
flopez 123456

GiftCard

Vista Gestion

Tabla: N°10 Historia de usuario n° 04
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Historia de Usuario

Numero: 04 Usuario: Supervisor

Nombre de la historia: Registrar Cliente

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta

Funcionalidad

Se necesita validar los datos para poder acceder al sistema con la finalidad de tener
seguridad.
-Ingresar Id de Usuario y Contrasefia
-ld de Usuario tiene que estar en la BD
-Tiene que tener el sistema botdén de acceder y cancelar

Pruebas de Aceptacion

e Sevalidard el acceso al sistema del Admin, ingresando usuario y contrasefia, en caso
este no cumpla el sistema deberd de arrojar un mensaje diciendo “Error al ingresar
Usuario”

e Sinoingresa ningun tipo de campo obligatorio el sistema mostrard un mensaje

diciendo estos campos son obligatorios

Fuente: Elaboracién propia.

Figura N°8 Diseno: Registro de clientes.
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Registrar Cliente
Camal/ dni
No

Nombres Apellidos
Telefono

Correo Electrénico
Permite envio de sms? ]

Fecha de Cumpleafios

DD-MM

Cancelar Registrar

Resumen del Sprint 1
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Total de Historias 4
Historias Terminadas 4
Historias por Terminar 0
Avance 100%

e Grafico BurnDown Sprint 1

Figura N°9: Grafico Burndown Sprint 1

Grafico BurnDown Sprint 1
25
20

15

10

DIA1 DIA2 DIA3 DIA4 DIAS5 DIA6 DIA7 DIA8 DIAS DIA10 DIA11 DIA12

e |(ea| em—Real

Retrospectiva del sprint 1

Al final del Sprint, el equipo scrum se reunid para recibir la respuesta del
Scrum master, para saber como le fue en la reunion con el Product Owner,
resulta que el producto se entrego sin problemas entregado y es el cliente
quedo satisfecho

Cosas Positivas:

- Se pudo cumplir con lo esperado.
- El apoyo del team.

Cosas Negativas:

- No hubieron cosas Negativas
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2. Desarrollo del Sprint 2
2.1 Lista Pendientes del Sprint 2

Tabla: N°11 Ejecucion Sprint 2

SPRINT 2

Requerimientos / Estimado
tarea en horas

9 Calidad 12 1/2|3|4|5|/6|7[8|9|10|11(12|13|14|15

ID_Historia ESFUERZO EN HORAS ESTIMADO POR DIA

Control de Calidad 6

Guardar Datos 6

Categoria Vehiculo 12

Categoria de los
vehiculos

Guardar Datos 6

Locales 12

Registro de nuevos
locales

Guardar Datos 6

Empresa nueva 12

Creacidon de nueva
empresa

Guardar datos 6
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Tabla: N°12 Historia de usuario n°05

Historia de Usuario

Numero: 05 Usuario: Admin,

Nombre de la historia: Calidad

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media

Funcionalidad
El administrador del sistema hara un listado con todos los controles de calidad
estandarizados por la misma empresa.
El sistema permitira validar el control de calidad del servicio a través de una firma virtual

Pruebas de Aceptacion

e Listar controles

e (Calidad

Fuente: Elaboracion propia.

Figura N°10 Disefio: Interfaz listado de controles de calidad.

MacherMotor = &
. Alexlozano Lista de Controles
Administrador

Usuarios ~seleccionar Vista~ ¥
item Control Fecha_reg Estado

“ 1 arosy llantas limpias 06/09/17 =3

B - asientos desmanchados 06/09/17 [ Activo |

“ 3 aspirade interior 06/09/17 [ Actvo |

“ 4 aspirade maletera 06/09/17 [ Actvo |

[ - I cera sonax 06/09/17 [ Activo |

“ 6 chasis limpio 06/09/17 [ Activo |

“ 7 cinturones limpios 06/09/17 [ activo |

- despulverizado 06/09/17 [ Activo |

“ 9 encerado orbital 06/09/17 [ activo |

“ 10 espejos limpios 06/09/17 [ activo |

m 11 lunas laterales limpias 06/08/17 [ activo |

m 12 motor limpio 06/08/17 [ activo |
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Figura N°11 Disefo: Reporte de objetos encontrados.

Reporte Objetos Encontrados

Escriba en el campo de texto en caso usted
encuentre objetos de valor en el vehiculo

|araﬁazos

Cancelar Registrar

(A

arafazos 4

7123 # &3 . "7
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Figura N°12 Diseno: Atencién del dia.

Machermotor

Cliente Marca

ALEX LODZAND AUDI

26 Oct 2017 04:27

13 Oct 2017 03:41

UARIANO LOPEZ JEEP

03 Dct 2017 04:48

ALEX LOZAND AUDT

26 Dct 2017 D4:15
ALEX LOZAND BMwW

13 Oct 2017 10:1)
ALEX LOZAND AUDT

13 Oct 2017 05:29 F
ALEX LOZAND AUDL

P

CHEROKEE

Pu

Modelo

2015

2001

2015

2015

SM35 DERECDUO ﬁl

PEDIDOS DE HOY, CALIDAD

Estado
PENDIENTE

SMS DE RECOUD ﬁ

PENDIENTE

SMS DE RECOJO 'ﬂ

PENDIENTE

SMS DE RECDIO ﬂ

PENDIENTE

PENDIENTE

SMS DE RECDUO ﬁl

PENDIENTE

SMS DE RECOJO ﬁl
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Figura N°13 Diseno: Control de Calidad

Machermotor

CONTROL DE CALIDAD

CLIENTE: ALEX LOZANO PLACA: DOF434
MODELO: 2015 MARCA; AUD
DBJETOS ENCONTRADOS WO ESPECIFICA

=

LUNAS LATERALES LIMPIAS

ESPEJDS LIMPIDS

PARACHDQUES LIMPIOS

ARDS ¥ LLANTAS LIMPIAS

[

CERA SONAX

STILICONA AL TABLERD

ASPIRADD INTERIOR

®

ASPIRADD MALETERA

CHASIS LINPIO

MOTOR LIMPIO

©

)

II||| |I!|| |I%II II%II ||III IH!I = |I!|| II%II IHH' II%II

TECHD DESMANCHADO

Confirma Revisidn, Continua Pago

®
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Figura N°14 Diseno: Firma de validacion del cliente.

Dibuje su firma de confirmacién
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Figura N°15 Diseno: Seleccién de medio de pago

SELECCIONE EL MEDIO DE PAGO
EFECTIVO
PAGO-POS
CANJE
GIFTCARD

POS & EFECTIVO
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Figura N°16 Diseno:

Cierre de atencion

Machermotor

CIERRE ATENCION - PEDIDO

CLIENTE: ALEX LOZANG PLACA:  OOF434
MODELD: 2015 MARCA: AUDI
pESC PREC.
REGULAR ToraL: ss. 17.00
1 LAVADO BASICO (SOLO EXTERIOR) 17.00

MEDIOPAGO EFECTIVO

CON CUANTO PAGA EL CLIENTE?
CLIENTE VUELTO 0.0

OBSERVACION

c PAGAR EFECTIVO

FORFAVOR VERIFICA OIEH LOT MORTOS ANTES DE CONFIRMAR EL PAGD, MACHER WOTOR
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Tabla: N°13 Historia de usuario n°06

Historia de Usuario

Numero: 06 Usuario: Admin,

Nombre de la historia: categoria vehiculo

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media

Funcionalidad

El sistema afiadird o insertard los datos de los vehiculos y guarddndolos en la BD

Pruebas de Aceptacion

e Placas

e Kilometraje

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°17 Diseno: Interfaz registro de vehiculos

Agrear Vehiculo

Cancelar

ic) hola no el

N

Figura N°18 Diseno: Interfaz detalle vehiculo

Mombre: ALEX
Teléfono: 993736432

Email: alexsS_@hotmail.com

MARCA: AUDI MODELO: 2015

TIPO: AUTOMOVI |PLACA: AUL |

142 /4
Combustible:
Kilometraje: 50000 Km

Machermotor
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Figura N°19 Disefio: Interfaz categoria vehiculo.

MacherMotor =

. Alexlozano Lista de Categorias - Vehiculos

Administrador

Categorias Vehiculos

Item Categoria Vehiculo

Fecha_reg Estado
- ! AUTOMOVIL

26/07/17
[ - CAMIONETA 26/07/17

Pag:|1v

Copyright © 2016 Holacliente, All rights reserved,

Tabla: N°14 Historia de usuario n°07

Historia de Usuario

Numero: 07 Usuario: Admin,

Nombre de la historia: Locales

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media

Funcionalidad

En el sistema se podran crear todos los locales, con sus respectivas sucursales.
Guardando en la Base de Datos.

Pruebas de Aceptacidn
Si no ingresa ningun tipo de campo obligatorio el sistema mostrard un mensaje de
“Falta afiadir Campos”

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura N°20 Disefio: Interfaz crear locales.

MacherMotor =

. Alex lozano Locales
Administrador

Nuevo Local

Nombre Local

Miraflores

Direccion

Mantenimientos { ‘ Mauricio Diez Canseco 334

i Reportes

GiftCard
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Tabla: N°15 Historia de usuario n°08

Historia de Usuario

Numero: 08 Usuario: Admin,

Nombre de la historia: Empresa Nueva

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media

Funcionalidad

El sistema podra soportar la carga de una apertura de una empresa nueva.
Guardando en la Base de Datos.

Pruebas de Aceptacion
e Sinoingresa ningun tipo de campo obligatorio el sistema mostrard un mensaje de

“Falta afiadir Campos”

Fuente: Elaboracion propia.

Figura N°21 Disefo: Interfaz crear empresa

. Alex lozano Empresas - Macher Motors S.A.C
Administrador
Nueva Empresa
Perfil
Cliente-Empresa v
@& Aten
RUC RAZON SOCIAL
@ Mantenimie ¢ 10478116638 CONTO
@ R < Contacto
Gamboa Gamarra
& GiftCard
Usuario Password
gpatrick 123458
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Resumen del Sprint 0

Total de Historias 4
Historias Terminadas 4
Historias por Terminar 0
Avance 100%

e Grafico BurnDown Sprint 2

Figura N°22 Grafico Burndown Sprint 2

BurnDown 2

25

20
15
10
5
0
DIA1 DIA2 DIA3 DIA4 DIAS DIA6 DIA7 DIA8 DIA9 DIA10
e (03| e (Real
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3. Desarrollo del Sprint 3
3.1. Lista de pendientes del sprint 3

Tabla: N°16 Ejecucioén Sprint 3

SPRINT 3
15 iy | T | e ESFUERZO EN HORAS ESTIMADO POR DiA
— tarea en horas
9 Servicios 12 112(3(4|5[6|7[8[9|10]11|12[13|14]|15
Ingresar servicios 6

Seleccionar tipos
de precios

Atencion diaria 12

Listado de
atenciones

Guardar datos 6
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Tabla: N°17 Historia de usuario n°09

Historia de Usuario

Numero: 09 Usuario: Supervisor

Nombre de la historia: Servicios

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media

Funcionalidad

Red Comercial: Proporciona soporte y conexidn para una empresa u organizacion con
animo de lucro, esto quiere decir que es la que se utiliza en empresas ya sea para un uso
interno o externo de la empresa

Pruebas de Aceptacion

e (Condscto

e Sindscto

Fuente: Elaboracién propia.

Figura N°23 Diseno: Interfaz descuento segun cliente.

SELECCIONE EL TIPO DE PRECIOS
PREC. REGULAR

DESC. GENERAL 20%
DESC. EL COMERCIO 25%
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Figura N°24 Diseno: Interfaz seleccion de servicios.

Tipo Descuento

LAVADD BASICO (SOLO EK'FI':RIERI(]

LAVADD Fﬁﬂll@

LAVADD DE SAL@

PROTECCION DE PINTURA SOMG
UNDERCOATING Pﬂﬂdl@

LIMPIEZA / DESMANCHADO DE
ASIENTOS (POR 01 UNIDAD)|

DESPULVERIZADG COM PLASTILTH
DE USO AUTOMOTRIZ (COSTO
PaRD}

LAVADD DE FAROS Y MICAS (Pcntj
02 LWIDADES)

Servicios

PREC. REGULAR y

LAVADD cmPLm{j
ASRIL LANTAMTENTO DE lem
50

TRATAMIENTO PROFESIOMAL £
PINTURA SONAG

UNDERCOATING CLASICO

LAVADO DE TAPIZ DE TEM

TRATAMIENTD DE LA T.ﬂPICEgE
DE CUERD CON CRE
HIDRATANTES

LINPIEZA ¥ TRATAMIENTO
(SET DE O4 ARDS)

S/. 2517.0

REPORTE DE DANOS
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Figura N°25 Disefo: Interfaz mensaje de registro de atencion

Machermotor LOCAL : LA VICTORIA s

Se ha registrado el
servicio.

No olvides emitir el
comprobante de venta.

Estdas mas cerca de tu
meta ;)

Regresar al Menu principal
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Figura N°26 Disefio: Interfaz web, lista de servicios

MacherMotor =
. Alex lozano Lista de Servicio MacherMotors
Administrador

Servicios
Item Nombre Fecha_reg Usuario Reg Estado
m # Abrillantamiento de Pintura Sonax 25/07/17 le m
m 2 Despulverizado con plastilina de uso automotriz (costo per pafio} 2B/07/17 le m
m 3 Lavado Basico (solo exterior) 25/07/17 le m
m 4 Lavado Completo 25/07/17 le m
m 5 Lavado de faros y micas (por 02 unidades) 26/07/17 le m
m 6 Lavado de Salén 25/07/17 le m
m 7 Lavado de tapiz de techo 26/07/17 le m
m 8 Lavado Eco Bésico (solo exterior) 12/09/17 le m
m 9 Lavado Eco Completo 12/09/17 le m
m 10 Lavado Eco Premium 12/09/17 le =
m 11 Lavado Ecosalon 12/09/17 le m
s L avadn Pramium 25/07/17 = [t |
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Tabla: N°18 Historia de usuario n°10

Historia de Usuario

Numero: 10 Usuario: Supervisor

Nombre de la historia: Atencion diaria

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media

Funcionalidad

Listado de todas las atenciones que se hicieron en el dia

Pruebas de Aceptacion
e Estados del sistema (pagado, pendiente, atendido)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura N°27 Disefio: Interfaz web lista de atenciones diarias.

T jorgeviga 05/11/2017 09:44 AM NISSAN sentra SURQUILLO mhuapaya m

MacherMotor = &
. Alexlozano Atencion Diaria
Administrador
Exportar Excel [
Item Cliente Fecha Atencion Vehiculo Local Supervisor Control Estado
Cliente dd/mm/aaaa —-SeleccionarLloc: ¥ --seleccionar Estar v
m 1 gabriel lelek 05/11/2017 11:55 AM AUDIg5 SURQUILLO mhuapaya m
m 2 Jimmy cangalaya 05/11/2017 11:26 AM CHEVROLET cruze s SURQUILLO mhuapaya m
m 3 celestino robles 05/11/2017 10:57 AM MAZDA mazda 3 SURQUILLO mhuapaya m
m 4 JUAN JOSE GOMEZ 05/11/2017 10:51 AM KIAAWD SAN MIGUEL aperez PAGADO
m 5 Ivan estrada 05/11/2017 10:49 AM GREAT WALL Haval SURQUILLO mhuapaya m
m 6 JUAN JOSE GOMEZ 05/11/2017 10:11 AM VOLKSWAGEN TIGUAN SAN MIGUEL aperez
£
-]
[ & ]

] Gladys Ibafiez 05/11/2017 09:33 AM HYUNDAI Accent SURQUILLO mhuapaya
a9 JORGE LUIS VALDESPINO 05/11/2017 09:30 AM SUZUKI GIXER (MOTO SAN MIGUEL aperez
LARGO LINEAL)
2 10 Raul flores 05/11/2017 09:01 AM TOYOTA yaris SURQUILLO mhuapaya PAGADO
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Resumen Sprint 3

Total de Historias 2

Historias Terminadas 2

Historias por Terminar o]
Avance 100%

¢ Grafico BurnDown Sprint 3

Figura N°29 Grafico Burndown Sprint 3

BurnDown Sprint 3

O B N W b U1 OO N 0 ©

DIA1 DIA 2

DIA3

e=@==|deal ==@==Real

DIA 4
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4. Desarrollo del Sprint 4
4.1. Lista de pendientes del sprint 4

Tabla: N°19 Ejecucion del Sprint 4

SPRINT 4
ID Hitoria Requerimientos/ Estimadoen | ESFUERZO EN HORAS ESTIMADO
- tarea horas POR DIiA
reportes 18 112345678109
Todos los reportes 6|6 4
Guardar datos 2

Tabla: N°20 Historia de usuario n° 11

Historia de Usuario

Numero: 14 Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Reportes diarios

Prioridad en negocio: baja Riesgo en desarrollo: alta

Funcionalidad

Listado de todas las atenciones que se hicieron en el dia

Pruebas de Aceptacién

e Estados del sistema (pagado, pendiente, atendido)

Fuente: Elaboracién propia.
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: Reporte de ventas diarias.

Figura N°30 Disefio
<uEEP  MACHER MOTORS SAC
VENTAS DIARIAS Desde: 2017-01-01 Hasta: 2017-11-05

S/.1,922.00 S/.1,919.00 S/. 137.00 S/.300.00 Si.4,278.00 S/.64.82

LA VICTORIA 44.93% 44.86% 3.20% 7.01% 100%
S1.7.274.00 S/.9.266.00 S1.604.00 §/.0.00 SI.17,144.00 SI.55.84

SURQUILLO 42.43% 54.05% 352% 0.00% 100%
S/.3,665.00 S1.2,191.00 SI.640.00 S1.0.00 SI.6,396.00 S1.59.78

SAN MIGUEL 55.74% 34.26% 10.01% 0.00% 100%
S/ 340.00 S7.0.00 S/.0.00 57.0.00 S1.340.00 S7.113.33

CACERES 100.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100%

Tabla: N°21 Historia de usuario n° 12

Numero: 12

Historia de Usuario

Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Numero de servicios

Prioridad en negocio: baja

Riesgo en desarrollo: alta

Funcionalidad

Listado de todas las atenciones que se hicieron en el dia

Pruebas de Aceptacién

e Estados del sistema (pagado, pendiente, atendido)

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°31 Disefio: Reporte ventas por servicio

<>  MACHER MOTORS SAC
NUMERO DE SERVICIOS Desde: 2017-01-01 Hasta: 2017-11-05
15 45 21 0 81
Lavado Basico (solo exterior) 18.52% 55.56% 25.93% 0.00% 100%
30 207 68 0 305
Lavado Completo 9.84% 67.87% 22.30% 0.00% 100%
11 43 10 0 64
Lavado Premium 17.19% 67.19% 15.63% 0.00% 100%
2 ] 2 0 4
de Pintura Sonax 50.00% 0.00% 50.00% 0.00% 100%
11 7 8 0 26
Lavado de Salon 42.31% 26.92% 30.77% 0.00% 100%
1 1 0 1 3
Tratamiento Profesional de Pintura Sonax 33.33% 33.33% 0.00% 33.33% 100%
3 5 3 0 11
Proteccion de Pintura Sonax 2727% 45.45% 27.27% 0.00% 100%
4 0 1 0 5
L ing Clasico 80.00% 0.00% 20.00% 0.00% 100%
2 2 1 0 5
[ Premium 40.00% 40.00% 20.00% 0.00% 100%
2 [] 0 0 2
Lavado de tapiz de techo 100.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100%
1 2 0 0 3
Limpieza / Dy de asientos (por 01 unidad) 33.33% 66.67% 0.00% 0.00% 100%
1 5 0 0 6
T I de |a tapiceria de cuero con cremas hi 16.67% 83.33% 0.00% 0.00% 100%
1 0 0 0 1
Despulverizado con plastilina de uso (costo por pafig) 100.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100%
1 2 0 0 3
Limpieza y de (set de 04 aros) 33.33% 66.67% 0.00% 0.00% 100%
1 [ 0 0 1

Tabla: N°22 Historia de usuario n® 13

Historia de Usuario

Numero: 13 Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Clientes Nuevos

Prioridad en negocio: baja Riesgo en desarrollo: alta

Funcionalidad

Listado de todas las atenciones que se hicieron en el dia

Pruebas de Aceptacion
e Estados del sistema (pagado, pendiente, atendido)

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°32 Disefo: Reporte Clientes nuevos.

<IfE®P"  MACHER MOTORS SAC

CLIENTES NUEVOS Desde: 2017-01-01 Hasta: 2017-11-05
gino estremadoyro AUTOMOVIL 50896899 gino@gmail com
gianella lopez AUTOMOVIL 993736432 gian@hotmail.com
joaguin CAMIONETA 951439190 j com
JOEL NIUJG AUTOMOVIL 949029590 jrtvikk@gmail.com
Mariano LA*pez AUTOMOVIL 975372102 ariano. i CO
ENRIQUE PINTO CAMIONETA 975372102 nariano lopez@} CO
Maria Jose Zavarce AUTOMOVIL 987654321 mmm@hh.com
FRODO SANTOS CAMIONETA 993736432 FRONDO@GMAIL.COM
Mariano Lopez CAMIONETA 975372102 fmariano lopez@t COl
Mariamo Lopez AUTOMOVIL 975372102 fnariano lopez@t i Col
luis perez AUTOMOVIL 949029590 hekejdu@gmail.com
andy loza AUTOMOVIL 993736432 il.com
JAVIER GUEVARA CAMIONETA 988000454 124@gmail.com
Luis. Medina AUTOMOVIL 984535016 com
Mauricio Beltran Diaz AUTOMOVIL 996123478 il.com
David Rodriguez CAMIONETA 942668460 david@hotmail.com
Luis Oaechea AUTOMOVIL 989268928 i il.com
Jimmy Gamero CAMIONETA 964103327 jimmy@gmil.com
Luis ‘Akimoto Uyehay CAMIONETA 994647384 luis@gmail.com
Carlos Holguin AUTOMOVIL 998091536 i il.com
Ymelda Clack CAMIONETA 992753775 rapsodia_85@hotmail.com
Jose Miguel Huapaya AUTOMOVIL 86000454 jmiguel_hc@hotmail.com
Javier Sevillano AUTOMOVIL javier@hotmail.com
Luis Casaverde AUTOMOVIL 964173407 |casaverdereyna@yahoo.com.pe
Brayan Palomino CAMIONETA 998347130 brayan@hotmail.com
Rodolfo CAMIONETA 992933163 @hotmail.com
IVAN SANCHEZ CAMIONETA 999999999 i il.com
Jose Ignacio Rondon CAMIONETA 990878412 joseignaciorondon@gmail.com

Tabla: N°23 Historia de usuario n° 14

Historia de Usuario

Numero: 14 Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Clientes Nuevos

Prioridad en negocio: baja Riesgo en desarrollo: alta

Funcionalidad

Listado de todas las atenciones que se hicieron en el dia

Pruebas de Aceptacién

e Estados del sistema (pagado, pendiente, atendido)

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°33 Disefio: Reporte frecuencia de visitas por cliente.

<f@®%  MACHER MOTORS SAQ
FRECUENCIA DE VISITAS Desde: 2017-01-01 Hasta: 2017-11-05
ALEX LOZANO CAMIONETA 993736432 alexs5_@hotmail.com 55
ENRIQUE EUGENIO AUTOMOVIL 993736432 enriq@gmail.com 9
EDUARDO MENDEZ AUTOMOVIL 522323 edu_@gmail.com 1
test test CAMIONETA 77777 test@gma.mom 1
test test CAMIONETA 557555 mom 2
lolo lola AUTOMOVIL 75568 loloa 1
ALFA ROMEO AUTOMOVIL 993736432 5
joe recra AUTOMOVIL 1
Mariano Ropez AUTOMOVIL 975372102 [nariano lopez@holadiients.com 1
Mariano Lopez CAMIONETA 975372102 [narianc lopez@holacliente.cof 4
Mauricio Beltran Diaz AUTOMOVIL 996123478 il.com 1
Ymeida Clack CAMIONETA 992753775 rapsodia_t il.com 2
Jose Miguel Huapaya AUTOMOVIL 988000454 jmiguel_hc@hotmail.com 4
Luis Casaverde AUTOMOVIL 964173407 kcasaverdereyna@yahoo.com.pg 1
Brayan Palomino CAMIONETA 998347130 brayan@hotmail.com 1
Rodolfo CAMIONETA 992933163 @hotmail.com 1
VAN SANCHEZ CAMIONETA 959999999 ivan@hotmail.com 2
Jose Ignacio Rondon CAMIONETA 999878412 i @gmail.com 1
sandy huaringa AUTOMOVIL 990134011 shuaringav@gmail.com 1
Paul Auris CAMIONETA 986640848 pauris@gmail.com 1
Daniel Paulet AUTOMOVIL 965338741 il.com 1
fabicla estremadoyro AUTOMOVIL 949020590 2
Alex Perez AUTOMOVIL 942233319 com 1
Luis Trillo CAMIONETA 947256731 1
beto ramirez AUTOMOVIL 983586211 tm com 1

Tabla: N°24 Historia de usuario n° 15

Historia de Usuario

Numero: 15

Usuario: Admin-Sistema

Nombre de la historia: Clientes Nuevos

Prioridad en negocio: baja

Riesgo en desarrollo: alta

Funcionalidad

Listado de todas las atenciones que se hicieron en el dia

Pruebas de Aceptacion

e Estados del sistema (pagado, pendiente, atendido)

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°34 Diseno: Reporte de cumplearios - cliente.

<IE®%  MACHER MOTORS SA
CUMPLEANOS Desde: 02101 Hasta: 05/11
ALEX LOZANO CAMIONETA 993736432 alexs5_@hotmail.com 05104
test test CAMIONETA 7777 test@gma.mom 06105
test test CAMIONETA 557565 mom 02/05
lolo Tola AUTOMOVIL 75568 loloa 0504
LiZ MENDOZA CAMIONETA 9399303 LIZ@HOTMAILCOM 02101
joe recra AUTOMOVIL 13/02
juan perez CAMIONETA 949404 i com 04104
liz perex CAMIONETA 99393 liz@hotmail.com 0303
melisa iope CAMIONETA 222303 melisa.gooo@booo.com 0209
lucia cruz CAMIONETA 39329 lu.cru@hoL.com 10/02
ESTRELLA TORRES AUTOMOVIL 6282828 ESTRE@COM.COM 02102
miguel lozano AUTOMOVIL 93930 i.com 02i02
ALEJANDRO MENDOZA CAMIONETA 9393939 MENDOZA@HOLA.COM 04/03
gino oyro AUTOMOVIL gino@gmail.com 00/05
joaquin CAMIONETA 051439190 fi @holacliente_com 20/02
JOEL NIUJG AUTOMOVIL 349029500 Jrvikk@gmail.com 2509
Mariano [ Aipez AUTOMOVIL 075372102 nariano.lopez@holacliente.co 12/03
Maria Jose Zavarce AUTOMOVIL 987654321 mmm@hh.com 12103
FRODO SANTOS CAMIONETA 993736432 FRONDO@GMAIL.COM 04107
Mariano Lopez CAMIONETA 975372102 riano iente.co 12103
Mariamo Lopez AUTOMOVIL 975372102 mariano. lopez@| I col 12/03
luis perez AUTOMOVIL 949029500 hekejdu@gmail.com 15/10
JAVIER GUEVARA CAMIONETA 988000454 124@gmail.com 15/10
Luis Medina AUTOMOVIL 984535016 imedina@hotmail.com 22108
Mauricio Beltran Diaz AUTOMOVIL 996123478 mbeliran@hetmall.com 02/08

Resumen Sprint 4

Total de Historias 5

Historias Terminadas 5

Historias por Terminar o]
Avance 100%

e Grafico BurnDown Sprint 4

Figura N°35 Grafico BurnDown Sprint 4

BurnDown Sprint 4
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Retrospectiva del sprint 4

Al final del Sprint, el equipo scrum se reunio para recibir la respuesta del
Scrum master, para saber como le fue en la reunion con el Product Owner,
resulta que el producto se entreg6 sin problemas entregado y es el cliente

quedo satisfecho
Cosas Positivas:

- Se pudo cumplir con lo esperado.

- El apoyo del team.
Cosas Negativas:

No hubo cosas Negativas
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ACTA DE REUNION N°001 — CIERRE DEL SPRINT 0

ACTA DE REUNION N°001 — CIERRE DEL SPRINT 0

DATOS
EMPRESA / ORGANIZACION MACHER MOTOR S.AC.,
M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE
PROYECTO VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMBRE

PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADQOYRO NERVI.

TEAM ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

ACUERDOS

Mediante |a presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se determiné
las historias de usuario para el Sprint 0 para el desarrollo del proyecto “m-commerce para el
proceso de ventas en la empresa” Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 1, como
también los elementos de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno.

Dentro del Sprint 0 se determind lo siguiente

Objetivo | Historias

Modelo Fisico (ENTREGADQ)
Modelo Idgico (ENTREGADO)

s] Elaborar el modelo légico y fisico de 1a BD

Creacién de tablas
(ENTREGADO)

o Elaborar la creacion de tablas

¥" (asos de uso general del

o Elaborar el caso de uso general del sistema sistema de almacén

(ENTREGADO)

¥ Creacion clase conexién de la

BD (ENTREGADO)

o Creacion de la clase conexion de la BD

formidad

(Alex Lozano Eugenio) (Prodyct Owner)/

Fabiola Estremadoyro Nervi
Jefe Aaministrativo
MACHER tOTOR $.A.C.
RUC: 20515268576
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ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 0

ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 0

DATOS
EMPRESA / ORGANIZACION MACHER MOTOR S.AC.,
M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE
PROYECTO VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMBRE

PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

TEAM ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

Formulario de Reunién de Retrospectiva

| 2Qué mejoras vamos a
:Qué Salio bien en la :Qué no salio bien en la implementar en la préxima
iteracion? iteracion? iteracion? (recomendacion de

mejora continua)

Funcionalidad de

Prototipos de acuerdo v Prototi i
Sin hechos relevantes Terstpe deregiena e

alos requisitos de usuarios

usuario

Apoyo de los
participantes en todo Sin hechos relevantes

momento

Cumplimiento de
Sin hechos relevantes
fecha de entrega
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ACTA DE REUNION N°002 — CIERRE DEL SPRINT 1

ACTA DE REUNION N°002 — CIERRE DEL SPRINT 1

DATOS

EMPRESA / ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C.,
PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMBRE

PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

TEAM ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se
determind las historias de usuario para el Sprint 1 para el desarrollo del proyecto *m-
commerce para el proceso de ventas en la empresa’ Acordando satisfactoriamente los
objetivos del Sprint 1, como también los elementos de la Pila de Producto (Historias)
que contiene cada uno.

Dentro del Sprint 1 se determiné lo siguiente

Objetivo Historias

1 Creacién del login del usuario v" Acceso al sistema
(ENTREGABLE)

1 Creacién de usuarios v Nombre, apellido, DNI,
password (ENTREGABLE)

1 Creacién del administrador del v Nombre, apellido, DNI,

sistema password (ENTREGABLE)

1 Registro de cargos ¥' Registrar los cargos del

sistema

Aal de conformidad

(Alex Lozano Eugenio)

1”4
lDrann 1 f\u\'/ner)
Fabiol# EstremBdoyro Nervi
Jefe Administrativo
MACHER MOTOR S.A.C.
69 RUC: 20519288576
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ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 1

ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 1

DATOS

EMPRESA | ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C.,

PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMBRE
FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

PRODUCT OWNER

ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

TEAM

Formulario de Reunién de Retrospectiva

ZQué Salio bien :Qué no salio bien en la :Qué mejoras vamos a

en la iteracién? iteracion? implementar en la préxima

iteracion? (recomendacion

de mejora continua)

Participacién de | Demora en la entrega del v Prototipo de registro de
todo el team sprint 1 usuarios
Se finalizé el Omisién de un requisito

desarrollo del

sprint a tiempo

Cumplimiento
de fecha de

entrega

R
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ACTA DE REUNION N°003 — CIERRE DEL SPRINT 2

ACTA DE REUNION N°003 — CIERRE DEL SPRINT 2

DATOS
‘ EMPRESA | ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C.,

PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS
PARTICIPANTES

“ROL NOMBRE

PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

ALEX ENRIQUE LOZANOQ EUGENIO.

TEAM

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se
determind las historias de usuario para el Sprint 2 para el desarrollo del proyecto “m-
commerce para el proceso de ventas en la empresa”. Acordando satisfactoriamente
los objetivos del Sprint 2, como también los elementos de la Pila de Producto
(Historias) que contiene cada uno.

Dentro del Sprint 1 se determind lo siguiente

Sprint Objetivo Historias

1 Servicios v" Ingresar los servicios

1 Tipos de servicios v Listar los tipos de
servicios

1 Registro de servicios Listar los tipos de servicios

1 Atencidn diaria v" Atencién del dia

(Alex Lozano Eugenio) /(ProduLt Owner)

Fabiolt Estremadoyro Nervi
Jefe Administrativo
MACHER MOTOR S.A.C.
RUC: 20519288576
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ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 2

ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 2

DATOS

EMPRESA | ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C.,
PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMEBRE
FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

PRODUCT OWNER

ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

TEAM

Formulario de Reunidn de Retrospectiva

ZQué Salié bien :Qué no salio bienen la :Qué mejoras vamos a
en la iteracion? iteracion? implementar en la préxima

iteracion? (recomendacion

de mejora continua)

Requerimientos | Demora en la entrega del v" Prototipo de registro de
comprendidos sprint 2 usuarios
Se finalizé el Omisién de un requisito

desarrollo del

sprint a tiempo

Cumplimiento
de fecha de

entrega
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ACTA DE REUNION N°004 — CIERRE DEL SPRINT 3

ACTA DE REUNION N°004 — CIERRE DEL SPRINT 3

DATOS

EMPRESA | ORGANIZACION MACHER MOTCR S.A.C.,
PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMBRE

PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

TEAM

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se
determiné las historias de usuario para el Sprint 3 para el desarrollo del proyecto
“m-commerce para el proceso de ventas en la empresa”. Acordando
satisfactoriamente los objetivos del Sprint 3, como también los elementos de [a Pila
de Producto (Historias) que contiene cada uno.

Dentro del Sprint 3 se determind lo siguiente

Sprint Objetivo Historias
3 Servicios v' Tipos de servicios
3 Listados y grupos de servicios v' Listado de los servicios

Firman en sefial de conformidad

——— //
(Alex Lozano Eugenio) ({Produc Owner)
Fabiola Estremadoyro Nervi
Jefe Administrativo
MACHER MOTOR S.A.C.

RUC: 20519288576
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ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 3

ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 3

DATOS

EMPRESA /| ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C.,
PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS

PARTICIPANTES

ROL NOMBRE
FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

PRODUCT OWNER

ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIOQ.

TEAM

Formulario de Reunién de Retrospectiva

;Qué Salio bien {Qué no salio bien en la ;Qué mejoras vamos a

en la iteracion? iteracion? implementar en la proxima
iteracion? (recomendacion

de mejora continua)

Comunicacion Sin hechos relevantes v" Sin hechos relevantes
Constante entre

el team

Apoyo
constante del

team

Cumplimiento
de fecha de

entrega
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ACTA DE REUNION N°005 — CIERRE DEL SPRINT 4

ACTA DE REUNION N°005 — CIERRE DEL SPRINT 4

DATOS

EMPRESA | ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C,,

PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS
PARTICIPANTES

ROL NOMBRE

PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.

TEAM ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

ACUERDOS

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se
determind las historias de usuario para el Sprint 4 para el desarrollo del proyecto
“m-commerce para el proceso de ventas en la empresa”. Acordando
satisfactoriamente los objetivos del Sprint 4, como también los elementos de la Pila
de Producto (Historias) que contiene cada uno.

Dentro del Sprint 4 se determind lo siguiente

Objetivo Historias

3 Reportes del sistema v Todos los reportes

Firman en sefial de conformidad

N =
(Alex Lozano Eugenio) (Prodch Owner)
Fabiola Estremadoyro Nervi
Jefe Administrativo
MACHER MOTOR S.AC.
RUC: 20519268576
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ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 4

ACTA DE REUNION DE RETROSPECTIVA SPRINT 4

DATOS

EMPRESA | ORGANIZACION MACHER MOTOR S.A.C.,

PROYECTO M-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS
PARTICIPANTES

NOMBRE

ROL
PRODUCT OWNER FABIOLA ESTREMADOYRO NERVI.
TEAM ALEX ENRIQUE LOZANO EUGENIO.

Formulario de Reunién de Retrospectiva

;Qué Salio bien :Qué no salio bien en la :Qué mejoras vamos a
en la iteracion? iteracion? implementar en la proxima
iteracion? (recomendacién

de mejora continua)

v No hubo hechos

Cumplimiento Sin hechos relevantes

planificado relevantes

Cumplimiento
de fecha de

entrega
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