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Resumen

En este presente estudio titulado Desarrollo de un sistema web para la gestion
de ventas en la Corporacion Cabana & Asociados S.A.C, enfrenta

diferentes problemas en la gestion de ventas, es por eso que el principal
problema es ¢ Cual es la influencia de un sistema web para la gestion de ventas
en la Corporacion Cabana & Asociados S.A.C?, esto permite determinar las
soluciones que se deben implementar para resolver los problemas que enfrenta
la organizacion.

Asi mismo se formuldé como objetivo principal Determinar cual es la influencia del
sistema web para la gestion de ventas en la Corporaciéon Cabana & Asociados
S.A.C., una solucién que se llevara a cabo con la metodologia Scrum, esta
metodologia permitira poder desarrollar un sistema web la cual tiene un enfoque
cuantitativo de tipo aplicada con un disefio preexperimental, esto permitird poder

llevar a cabo la investigacion.

Palabras Clave: Sistema web, Gestion de Ventas, Scrum.
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Abstract

In this present study entitled Development of a web system for sales
management at Corporacion Cabana & Asociados S.A.C, facing different
problems in sales management, that is why the main problem is what is the
influence of a web system for sales management at Corporacion Cabana &
Asociados S.A.C? this allows determining the solutions that must be
implemented to solve the problems faced by the organization.

Likewise, the main objective was formulated to determine the influence of the
web system for sales management in Corporacién Cabana & Asociados S.A.C.,
a solution that will be carried out with the Scrum methodology, this methodology
will allow to develop a web system which It has a quantitative approach of an
applied type with a pre-experimental design, this will allow the research to be

carried out.

Keywords: Web System, Sales management, SCRUM
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I.  INTRODUCCION

Actualmente existen organizaciones que se encuentran dedicadas al rubro de
ventas y debido a la coyuntura que se esta viviendo optan por la creacién de
plataforma tecnoldgicas que les permita poder dar un mejor seguimiento, control
sobre la informacion de sus productos y procesos que se ejecutan para hacer
llegar el producto al cliente final. Algunos empresarios que dan comienzo a su
negocio se encuentran con el problema del virus, lo cual no permite poder hacer

la venta personalmente ni llevar un mejor manejo de control de productos, para



€S0 se requiere un sistema que permita mostrar sus productos a diferentes

personas que se encuentran navegando a traveés de internet.

De lo expuesto anteriormente se tiene como sustento internacional a una
investigacion relacionada que segun Apugllién Juana (2018) los cual mencionan
dichos autores que en la empresa Compudav se registran las operaciones de
las diferentes &reas de forma manual tanto las de compra y las de venta, sus
procesos que se ejecutan son de forma manual por lo que la documentacion en
donde se traslada la informacion se encuentra almacenada en fisico y esto
ocasiona que se pierda, asi mismo cuando se solicita estos datos pueda que
este incompleta para poder cumplir un requerimiento, llegando asi a poder
retrasar muchos a los clientes que solicitan su orden. De lo mencionado se
puede detectar que los problemas que se vienen dando en esta organizacion no
permite poder analizar la informacién tanto en la compra y venta provocando

grandes pérdidas economicas y de tiempo (p.22).

De esta manera esta misma problematica se viene replicando en las empresas
a nivel nacional tal como nos menciona Marcos Robles y Marilyn Valverde
(2021) lo que nos indica es que en la empresa GGP AUTOMOTRIZ debido al
inicio de la pandemia a nivel mundial debido al insuficiente inventario de
accesorios y repuestos, las ventas cayeron, asi mismo el personal de
organizacion no podian asistir a sus centros de labores debido a la cuarentena
gue se estaba dando a nivel nacional, esto produjo que no haya un mejor control
de los productos, cuando el cliente hacia la adquisicion de un producto se
confirmaba el stock, lo cual la gran parte fue errada debido a un mal manejo de
control de bienes lo que genero la insatisfaccion de los clientes y la depreciacion

de dichas ventas(p.17)

En el ambito local se tiene a una organizaciébn formada recién que esta
nombrada como Corporacién Cabana & Asociados S.A.C, esta organizacion se
encuentra dedicada a la venta y reparto de productos de café, chocolate. Por
tema de tiempo de creacion esta teniendo una dificultad en la venta de sus
productos por ende quiere mejorar su gestion de ventas esto ocurre debido a
gue no posee una herramienta que le permita facilitar dicho proceso y también

hacerla conocido en el mercado, su dificultad empieza cuando la persona que



estd encargada de la venta de productos busca contactar a los cliente para
hacer las diferentes promociones, la mayoria de los clientes se sienten atraidos
por la ofertas que el personal les brinda pero al momento que solicita poder dar
un mejor vistazo de los productos a traves de internet este se desanima al no
poder ver y comprobar el producto. Cuando se contacta con el cliente el personal
de ventas registra todos los datos en una hoja de célculo y lo comparte por

correo al encargado de almacén y repartidor para hacer la entrega de pedido.

En el momento de poder ofrecer sus productos a los clientes por los medios ya
mencionado no puede identificar en tiempo real cuantos pedidos se ha vendido,
ni muchos menos dar a conocer a mas clientes los pedidos que se esta
ofreciendo, dicho proceso se muestra en figura 1.

Figura 1: Volumen de Venta por Producto de Corporacién Cabana & Asociados
S.AC

VOLUMEN DE VENTA POR PRODUCTO

4

Vendedor ofrece productos por correos,
WhatsApp.

= ]

Fuente: Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.

Otro de las dificultades se aprecia mas adelante en la figura numero 2, donde se
observa que el duefio del negocio quiere conocer los ingresos que ha tenido
durante el dia, semana o mes.

Figura 2: Ticket Medio de Corporacion Cabana & Asociados S.A.C
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TICKET MEDIO

{

Dueno quiere conocer los ingresos totales
por la cantidad de pedidos

o
—

Fuente: Corporacion Cabana & Asociados S.A.C

Seguidamente se tiene como principal en esta investigacion: ¢Cuéal es la
influencia de un sistema web para la gestion de ventas en la Corporacién Cabana
& Asociados S.A.C?, como problemas especificos, siendo uno de ellos: ¢ Cual
es la influencia del sistema web en el volumen de venta en la Corporacién
Cabana & Asociados S.A.C? otro de los problemas especificos es: ¢ Cual es la
influencia del sistema web en el Ticket Medio de la Corporacién Cabana &
Asociados S.A.C?

La justificacion tecnologica, esta se justifica de forma tecnoldgica ya que el
sistema web de ventas permitird poder brindar un mejor control de manejo de la
informacion de la empresa. Este sistema se desarrollara con el fin de darle un valor
agregado a la organizacion. De lo expuesto anteriormente Jones, Motta y Alderete
(2018) mencionan que debido a la globalizacién a nivel mundial las organizaciones
optan por lograr la competitividad, desde lo local hasta lo internacional por tal motivo se
genera nuevos conocimientos que opten el uso de la tecnologia de la informacion
(p.55).

También se tiene como justificacion econdmica, Vazquez(2017) indica que las
empresas con gran cantidad de informacion son mas dificiles de controlar, por eso es
preciso poder llevar a cabo un proceso rapido, que sea confiable y configurando dando
asi una reduccién de costos en la organizacion (p.24), Mediante lo mencionado
anteriormente el proceso que se va dar a conocer permitird poder minimizar los costos
por futura perdidas que se podria dar en el caso que no se realice este estudio, ya que

permitird poder dar una mejor gestion de las ventas que se maneja.
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Asi también se tiene como Justificacibn Operativa que tras los hechos que han ido
ocurriendo con respecto este dicho sistema cumplira un rol estratégico lo cual permitira
poder aumentar en la bolsa de clientes, asegurando el bienestar de la organizacion, ya
gue mejorard en los tiempos en que cada proceso se ejecute. Asi como lo menciona
Shahabuddin, Asadul y Mohammad (2017) revision interna en la estructura del
flujo de trabajo de la sociedad, y el sistema de informacion esta disefiado para

lograr las metas u objetivos de la organizacion.

Seguidamente como parte del estudio se tiene el Objetivo: Determinar cudl es la
influencia de un sistema web para la gestion de ventas en la Corporacion Cabana
& Asociados S.A.C. como objetivos especificos se tiene: Determinar cual es la
influencia del sistema web en el volumen de venta en la Corporacion Cabana &
Asociados S.A.C, por ultimo, como segundo objetivo especifico se tiene:
Determinar Cual es la influencia del sistema web en el Ticket Medio de la
Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.

Para este estudio, se debe conocer la hipétesis, para lo cual, como hipoétesis
general, se tiene: El desarrollo de un sistema web mejora la gestion de ventas
en la Corporacion Cabana & Asociados S.A.C., también se debe tener las dos
hipotesis especificas: El desarrollo de un sistema web incrementa el volumen de
venta en la Corporacion Cabana & Asociados S.A.C. y por ultimo El desarrollo
de un sistema web incrementa en el Ticket Medio de la Corporacion Cabana &
Asociados S.A.C.

12



ll.  MARCO TEORICO

En el afo 2019, Luis Valeriano y Katerin Lucas realizo un estudio titulado “Desarrollo
de un sistema web para mejorar la comercializacion de frutas de temporada”. Se tuvo
como objetivo poder Perfeccionar el proceso de comercializacidon de frutas mediante el

sistema web para poder aligerar y controlar los procesos. El tipo de investigacion fue
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basica. Se tuvo como conclusiones que a través de la plataforma web permite poder
agilizar y fiscalizar el registro de los productos ubicados en distintos almacenes y otra
de las conclusiones es que permitio poder optimizar tiempo y contar con un mejor
control en sus procesos, la cantidad de stock y el precio se encuentran digitalizados a
través de reportes; también se tiene como conclusiones que se tiene diferentes tipos
de almacén, en uno de ellos se encuentra enfocada la produccion de fruta. De esta
investigacion se tomara el modelo de ejecucién de un proyecto, asimismo se toma

teorias sobre sistema web.

Seguidamente se tiene que, en el ailo 2021, Alain Palacios y Cesar Vicufia desarrollo
una investigacion titulada “Sistema web para control y gestion de ventas del Minimarket
“‘GANDY MARKET” en el distrito de comas”. Se tuvo como objetivo poder comprobar
de qué manera influye un sistema web para el control y gestién del minimarket. La
investigacion es aplicada, con un disefio pre experimental, como instrumento se aplico
la ficha de observacion. Como se resultado se obtuvo que el obtuvo que en la
comparativa en su indicador nivel de eficacia en el pretest un valor de 48.65% y un
posttest de 51.10%, otro de los resultados tiempo de venta se tuvo en el pretest un
valor de 10.02% y un posttest de 052%. Se llego a concluir que con la ayuda de esta
herramienta tecnoldgica se logré extender el nivel de eficacia un 2.45%, otro de los
resultados se tuvo que se logré disminuir el tiempo de venta en un 15.96 minutos. De

esta investigacion se tomard como aporte procedimientos sobre la gestion de ventas.

En el afio 2017, José Manuel Ramirez Amaro desarrollo un estudio titulado
“‘Herramienta para la evaluacion de la gestion de ventas”. Tuvo como objetivo poder
cumplir la evaluacién de ventas mediante sus indicadores. La investigacion fue de tipo
basica. Se tuvo como resultado que al usar el cuestionario de auditoria de gestiéon
permitié poder avaluar un control interno en el calculo de indicadores la cual miden la
eficiencia y la eficacia en dicha operacioén, otro de los resultados fue que se confirma
la veracidad de los datos procesados a través de diferentes técnicas de informacion,
revision y comparaciones con diferentes casos obteniendo asi diferentes evidencias.
Se tuvo como conclusion que la propuesta de auditoria en la gestion de ventas con
indicadores puede ser aplicada en diferentes empresas asi mismo las diferentes
herramientas sustentan con rigor la evaluacion de gestion de ventas que permite poder

contribuir en decisiones con respecto a su modelo de negocio y desarrollo. De esta
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investigacion se tomara como aporte los diferentes tipos de indicadores que existe para

poder llegar a contribuir en la gestion de ventas.

En el afio 2020, José Enrique Sanchez Delgado realizo una investigacion titulada
“Diseno e implementacion de un sistema web de informacién para el control de compra
y venta de la empresa multimedia Solutions”. Tuvo como objetivo poder disefiar y
desarrollar un sistema web que mejore el proceso de comercializacion de la empresa
Multimedia Solutions. El tipo de investigacién fue basica. Se llego a concluir que el
sistema informatico permite poder mejorar la calidad en el servicio de ventas, otra de
las conclusiones fue que los tiempos de desarrollo de proceso de compra y venta se
minimizaron, otra de las conclusiones fue que con el sistema web permitio poder
controlar las operaciones y pudo tomar decisiones de una manera rapida. De esta
investigacion se tiene como aporte la comparativa de diferentes metodologias para el

desarrollo del sistema web.

El afo 2018, Zapata Villafana Ernesto Enrique realizo una investigacion titulada
“Implementacién de un sistema web para el proceso de venta de normas técnicas en
el centro de informacién y documentacion del instituto nacional de calidad, Lima 2018.
Su proposito es evaluar si se mejorara la ejecucion del sistema de red en el proceso
de recepcion de la solicitud de INACAL. Es una investigacion aplicada con disefio pre-
experimental, se tuvo como poblacion a 550 casos los cuales se tuvo como muestra a
227 casos, la técnica empleada fue la observacién. Se tuvo como resultado que el
sistema de ventas fue muy necesario ya que el desarrollo de tareas se desarroll6 en
menor tiempo, también se pudo visualizar todos los reportes sobre cada caso de la
institucion. Se llego a concluir que los procesos cuando son apoyados por tecnologias
benefician a la empresa, otras de las conclusiones fue que el sistema web mejora las
actividades del proceso de vender, de la misma manera se evalu6é y demostré que
usando el sistema web se tuvo un ahorro anual de s/.27,518.37. De esta investigacion
se tomd como aporte teorias sobre la variable independiente lo cual se tendra las

teorias relacionadas.

En el afio 2018, Mendoza Ramirez Xiomara Jennifer realizo una investigacion titulado
Sistema web para el proceso de ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. Tuvo como
objetivo Determinar el nivel de influencia que tiene un sistema web en el juicio de las

ventas en la organizacion. El tipo de investigacion fue Aplicada con un disefio
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preexperimental, con una poblacion de 24 registros diarios de ventas y 20 productos,
como muestreo se tiene a no probabilistico intencional. Como resultado se tuvo en el
indicador Margen de Contribucion Total se tuvo un Pretest de 129,4958 mientras que
en el posttest se tuvo un 277,1750, en el indicador Volumen de ventas por producto se
tuvo como prestest 127,7500 y un posttest de 321,4500 lo cual se visualiza que existe
una discrepancia entre el antes y después de la implementacion. Se llego concluir que
en el primer indicador margen de contribucion general tuvo un aumento de 53.3%, en
el segundo indicador volumen de ventas por producto se llegé a concluir que hubo un
aumento de 63% en las ventas por producto. Como aporte de esta investigacion se

tiene teorias relacionadas a sus fases e indicadores.

En el ano 2021, Orellana Naranja Melanie Mariela realizo un estudio titulado “Sistema
integrado de gestion orientado a la web para el control administrativo de venta de
repuestos de motocicletas del comercial Yamaha German Santa del Canton Milagro™.
Su objetivo es lograr un sistema que permita la gestion del entorno, utilizando el
lenguaje Python Django y el gestor de bases de datos MySQL, permitiendo la mejora
y control del proceso de gestion. El tipo de investigacién es basica y tiene un nivel
descriptivo, las técnicas de recoleccion de datos se aplican a través de entrevistas y
encuestas para su desarrollo sistematico. Se tuvo como resultados que al aplicar estos
instrumentos para poder recopilar informacion tantos las encuestas como las
entrevistas, otro de los resultados que se tuvo es que al tener la informacién organizada
permitira poder establecer el alcance y los requerimientos del sistema. Se llego a
concluir gue a través de la recopilacion de la informacién permitieron poder corregir sus
problemas, otras de las conclusiones fue que el disefio de las diferentes arquitecturas
permiti6 poder facilitar un mejor entendimiento sobre el sistema a desarrollar
relacionandolo a las vistas. Esta investigacion dard como aporte el disefio de
diagramas que permitird poder reconocer la problematica de la empresa, asi mismo

también se tomara los diferentes instrumentos de recoleccién de datos.

En el afio 2019, Moncayo-Sanchez et al. desarrollaron un estudio titulado “Modelo de
desarrollo estratégico de gestién de ventas: Caso practico Emprendimiento Q’Motos,
Ciudad de Riobamba. Tuvo como objetivo poder mejorar la rentabilidad de la empresa
por medio de la creacién de estrategias dirigidas a factores que se encuentran
involucrados en las ventas dando asi mayores beneficios. El tipo de investigacion es
basica. Se tuvo como conclusiones que al tener un modelo planificado permitio poder
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aumentar la rentabilidad de la empresa, otra de las conclusiones fue que se tuvo un
mejor control de todos los procesos del negocio, otras de las conclusiones fue que el
modelo propuesto permitio establecer parametros de prioridades dependiendo la
relevancia de cada estrategia para la buena gestion hacia el cliente. Como aporte a la
investigacion se tomo los procedimientos que lleva a cabo al mejor orden de los

procesos, asi también se necesit6 las teorias con referente a gestion de ventas.

En 2017, Jorge Rodriguez realiz6 una encuesta titulada "Desarrollo de aplicaciones
informaticas basadas en modelos de aprendizaje automatico para mejorar la
evaluacion de préstamos crediticios". En su estudio su objetivo fue desarrollar una
aplicacion informatica que utilice modelos de aprendizaje automatico para mejorar los
préstamos crediticios. Esta investigacion es un disefio de investigacion pre-
experimental aplicado, con Trujillo como la poblacién y la tecnologia de recoleccién de
datos como el registro de la encuesta. El resultado es que puede aumentar la
evaluacion de los préstamos crediticios y puede proporcionar una mayor rentabilidad.
También puede desarrollar una interfaz amigable guiada por un modelo l6gico. Puede
conocer los detalles de los préstamos crediticios de las siguientes formas como se
menciond anteriormente. La conclusion a la que se llega es que luego de utilizar la
regresion logistica, las herramientas tecnologias son fundamentales para la busqueda
de datos, permite lograr asi una prediccion denominada sigmoidea, ya que el uso de
regresion logistica en la aplicacion disminuye, lo que permite ganar dinero, minimizo
Ademaés de la cantidad de pérdida, también puede reducir el porcentaje de tiempo para
ejecutar cada proceso. El aporte de esta investigacion sera el uso de teorias que se

encuentran relacionadas a Sistema web.

En el aflo 2021, Diego Angulo y Nicol Nicho realizaron una investigacion titulada
“Implementacién de un sistema web para la gestion de ventas e inventario de una
empresa de calzado”. Tuvo de objetivo poder implementar un sistema que optimice
tiempos, analice el nUmero de reportes disponibles y verificar el incremento de ventas
e inventarios. El tipo de investigacion fue aplicada tecnoldgica con un disefio
preexperimental y un nivel descriptivo, se tuvo como poblacién a 11 personas. Se tuvo
como resultados que en el indicador cantidad de tareas para el proceso de ventas se
tuvo como prestest un 0,967 mientras que un posttest de 0.421, en el segundo
indicador cantidad de tareas para la gestion de inventarios se tuvo como pretest de
0,819y un posttest de 0,147. Se llego a concluir que fue posible reducir 72% la cantidad
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de tareas manuales que se ejecutan en el proceso ventas, otra de las conclusiones que
se permitié duplicar el nimero de reportes para analizar el proceso de ventas y tener
una mayor numero de reportes en su inventario de ventas. Como aporte a la

investigacion se tuvo a las teorias relacionadas a las ventas y al sistema web.

En el afo 2017, Tania Palomino y Trudy Ramos desarrollaron un trabajo de
investigacion llamado “Aplicacion de un sistema web para el control de ventas en la
microempresa agroveterinaria Alex — Pampas, 2017”. Tuvo como objetivo demostrar
de qué modo un sistema web interviene en el control de ventas en la microempresa
agro veterinaria. El tipo de estudio fue aplicado de nivel explicativo, se tuvo un disefio
pre experimental, su poblacion fue de 153. Se tuvo como resultado que en el pretest
del indicador tiempo de atencion fue de 9 minutos mientras que en su posttest fue de
5 minutos mejorando significativamente la disminucién del tiempo de atencion en la
empresa, en el segundo indicador cantidad de productos vendidos se tuvo como
pretest la venta de 4 productos vendidos y con un posttest de 8 productos. Se llego a
concluir que un sistema web disminuye significativamente la cual se evidencia en los
resultados del prestest y posttest, otro de las conclusiones fue que cantidad de
productos vendidos incremento luego del desarrollo del sistema web. Como aporte de

esta investigacion el proceso de ejecucion de la variable independiente.

En el afio 2019, Jersson Groosvi, Palacios Guzman desarrollo una investigacion
titulada “Implementacion de un sistema informatico web para ventas de equipos de la
empresa claro grupo Palacios SAC-Huarmey; 2019. Su objetivo es desarrollar un
sistema informético en red para la venta de equipos de la empresa. El tipo de
investigacion utiliza métodos cuantitativos y disefio no experimental, con un grupo de
250 personas y una muestra de 23 clientes. Se tuvo como resultado con referente en
la dimensién satisfaccion actual del proceso de venta hubo un incremento de 20% y en
la otra dimension Proporcionar informacion se tuvo un incremento de 36%. La
conclusién es que la implementacion del sistema informatico permitié poder dar a
conocer los procesos de venta y pudo sistematizarlos, otra de las conclusiones fue que
al hacer el analisis y disefio permiti6 dar las mejoras en el procesamiento de
informacion de lo cual permitié poder satisfacer las necesidades de los clientes. Como
aporte a esta investigacion fue para identificar el desarrollo de seleccion de indicadores

y el proceso como se evalla los resultados.
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Seguidamente se tiene la investigacion de Yafiez Romero, Robinson Manuel que
desarrollo su investigacion en el ano 2017 titulado “Sistema web para el proceso de
ventas en la empresa RYSOFT”. Su objetivo es poder determinar el impacto del
sistema de red en las ventas de Rysoft. Este tipo de investigacion adopta un disefio
experimental, como muestra, se extraen 8 registros de ventas y todos los elementos
de la muestra se toman de la muestra. Por lo tanto, en el primer indicador, el indice de
confiabilidad de la entrega es 50.05% en el pre-test y 80.71% en el post-test, reflejando
el crecimiento implementando un sistema web. El otro resultado es el indice de calidad
de ventas, que es 0,50 en la prueba previa y después. Medido 0,13. La conclusién es
gue la confiabilidad de la entrega se puede incrementar debido al aumento del sistema
de red, lo que trae beneficios al negocio. Otra conclusion es que el resultado es muy
beneficioso para el proceso de venta, lo que permitira invertir mas tiempo en el proceso

de venta. Analisis de los resultados tras la implementacion del sistema de red.

En el afno 2018, Vargas Luz y Montoya Genesis realizaron un estudio titulado “Plan
Estratégico para incrementar las ventas de la empresa mi angel”. El objetivo es poder
incrementar las ventas de ropa a través del catalogo de la empresa. La investigacién
es a nivel tedrico, la poblacion es la lider que domina el conocimiento del proceso de
comercializacidén y se muestrea a 50 personas. Tuvo como resultado que el 100% de
las consultoras fueron de sexo femenino, otro de los resultados fue que las
proyecciones que tienen las trabajadoras de la empresa es subir de rango, asi mismo
otro de los resultados que se tuvo para hacer el proceso de venta la red social es
Facebook. Se llego a concluir que las capacitaciones a todo el personal es un elemento
muy importante ya que permite nutrir de conocimientos para mejorar resultados en la
empresa, otra de las conclusiones es que las personas que fueron encuestadas son

de bajo recursos. El aporte de esta investigacion es sobre la variable dependiente.

En el afio 2019, Vargas Velyani et al. realizaron un estudio titulado “Estrategia de
comercializaciéon para mejorar la gestion de ventas en la empresa porcino Santiago de
cuba”. Su objetivo es disenar una estrategia que permita al marketing incrementar las
ventas de productos y tratar a los clientes como un grupo La herramienta es una
encuesta. El tipo de investigacién es basico. El resultado es determinar la aceptacion
de la carne en el mercado. EI 50% de los consumidores estan satisfechos con la calidad
del producto, el 29% estan insatisfechos y el 21% no estan interesados en la calidad
del producto. Productos de consumo. La conclusion a la que se llega es analizar la
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situacion actual del marketing y determinar que no es del todo eficaz, otra conclusion
es que el disefio de estrategias de marketing brinda nuevas oportunidades para el
crecimiento de la organizacion al brindar servicio al cliente. cliente. Esta investigacion

dio como aporte teorias que se encuentra relacionada a la variable dependiente.

En el afio 2017, Zully Gail Rojas Quijano desarrollo una investigacion titulada “La
Gestion de ventas y la Rentabilidad”. El propdsito de este estudio es identificar el
impacto de la gestion de ventas en la rentabilidad del sector comercial en el distrito de
Shengli. El tipo de investigacion utiliza un nivel descriptivo, con un grupo de 78
personas y una muestra de 65 personas, que se utiliza como técnica de recoleccion de
datos para encuestas. El resultado es que la gestion de ventas es un aspecto
importante de la gestion empresarial, el 61% de las personas relacionadas con la
organizacion tiene un plan de negocio, otro resultado es que el 16,9% de los
emprendedores dijo que siempre se fijan metas segun el plan. Negocio. Se llego a
concluir que los objetivos establecidos por las empresas del sector comercial no
afectan directamente las decisiones de la empresa., otra de las conclusiones fue que
la gestion de ventas influye favorablemente la rentabilidad del negocio. Se tomo como
aporte sobre conceptos definidos de gestion de ventas.

Seguidamente se tiene a Ramirez (2017) que rotula que un sistema web es un
programa de ordenador que se tiende para dar resultados en los métodos de las
empresas, este sistema admite poder tener los informacion y ordenada dependiendo
los requerimientos de la empresa, puede ser operada a través de la web (p.20).

Para poder tener un mayor fundamento en base de la informacion Molina y Baena
(2007) menciona que cualquier empresa que quiera tener un desarrollo, necesita
fundamentalmente tener esta herramienta tecnolédgica para poder mecanizar procesos
y recursos, llegando asi a poder comprimir los tiempos que utiliza en cada actividad.
(p.230).

Para desarrollar un sistema web precisamente se requiere saber que es una
arquitectura y cémo funciona, lo que menciona Ana Garcia (2015) es que reside en

poder dar una correlacion entre los diferentes que interceden para que el consumidor
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pueda observar la informacién conclusiva, esta puede estar situado en un servidor http
(p.25)

Figura 3: Arquitectura Web
URL

o

: ' " ; ) Sistema de
Web y Red A | Servidor Richeros
Browser = °¢yJ /1 HuTTP

— e
oA | |

.htm |

Pagina HTML

Fuente: Barranca de Areba (2001)

Se tiene como base de datos a MySQL que Arias (2017) nos expone que cualquier
desarrollo de cualquier herramienta tecnoldgica principia desde el desarrollo de una
base de datos y es asi como nace el MySQL que esto permite establecer una vista

para que el usuario pueda enlazar al servidor (p.136)

Como variable dependiente se tiene la Gestion de Ventas segun CORTAGERENA, A
y FREIJIDO (2018), Define que la gestion de ventas: Es saber identificar el mercado, y
también debe evaluar los fragmentos de mercado en los que la empresa estara
enfocada, determinar la mision a cumplir, evaluando el mercado y a los consumidores
(pag. 58). Si la venta es efectiva, se ejecutara el proceso listado, lo que ayuda a

establecer un contacto efectivo con el cliente y cerrar.

La Gestidon de Ventas Segun TORRES, Virgilio (2017) Gerencia de Ventas se enfoca
en poseer empresas cuya mision es la venta y tener servicios de la mejor calidad para

satisfacer sus necesidades. Se concentra en 6 etapas:

Como primera etapa se tiene la preparacion lo que nos menciona Maria Garcia (2009)
gue en esta fase implica poder llegar a obtener informacién sobre los clientes para

poder fijar nuevos objetivos. (p.82)

Otra de las fases es la Verificacion lo que nos menciona Maria Garcia (2009) en esta
fase se identifica informacién relevante de las compras recurrentes del cliente, se

puede visualizar que necesidades tiene. (p.89)
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La etapa de acercamiento segun Maria Garcia (2009) se debe poder tener empatia
hacia el cliente, saber que necesidades tiene y tratar de apoyarlo con recomendaciones

gue le permita poder solucionar sus confusiones hacia los productos. (p.90)

Otra de las etapas es la presentacion segun Maria Garcia (2009) nos menciona que es
importante darse a conocer por el usuario y que conozca basicamente el nombre de la
empresa y que se solicite permite para poder presentarse y entablar un dialogo con el

cliente.

Como etapa se tiene a busqueda de cliente lo cual Castafieda (2020) lo cual el cliente
deberia ser util el producto o servicio que se la va ofrecer, en la busqueda se tiene
muchas maneras y formas de hacerse, ademas de que se realiza un seguimiento al
cliente a vender, observar el negocio y que se necesita comprar con el servicio o

producto. (p.21)

Como dimension se tiene a Seguimiento segun Mendoza (2018) en esta etapa se
verifica la satisfaccion del cliente, que compras han sido mas repetitivas para el
incremento del volumen de ventas asi mismo se hace una verificacion con respecto al
tiempo que se demora en realizar una venta y cuanto gastan cada usuario en la compra

de su producto.

De la dimension Seguimiento se obtienen el indicador de volumen de ventas segun
Schnarch, Alejandro (2021), una organizacion debe de saber el volumen total de ventas
de sus productos para poder tomar decisiones de ventas futuras. Se obtiene
multiplicando el nimero de unidades vendidas en un tiempo determinado por el precio

de venta (pagina 114).

VVP = PV * UV
VVP= Volumen de ventas por producto
PV= Precio de Venta

UV=Unidad Vendida
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Otro de los indicadores es Ticket Medio segun Pablo Fernandez (2018) nos menciona
gue es una meétrica que permite poder calculas lo que gastan los usuarios en compra

de sus productos lo cual resulta importante para el negocio (p.82)

™ = IT/NV
TM= Ticket Medio
IT= Ingresos Totales
NV=Numero de Pedidos

Define la metodologia de desarrollo de software a partir de Scrum, es un método agil
muy popular. Es un framework que es adaptable, rapido, flexible, eficiente y efectivo;
tiene como objetivo ser rapido en el proceso de desarrollo del proyecto. valor para el
proyecto. Scrum proporciona una garantia de transparencia en la comunicacion con
sus grupos de interés y crea un entorno responsable y un progreso continuo. La
estructura de este marco 18 permite el desarrollo de cualquier producto y servicio
compatible con todo tipo de producciones y todo tipo de proyectos,
independientemente de su complejidad y obstaculo. Una de las principales ventajas de
SCRUM es la utilizacion de dispositivos multifuncionales, autoorganizados vy
autorizados, que se agrupan en pequefos ciclos de trabajo denominados SPRINTS.
(SBOK, 2017, p. 2).

La implementacion del software se realizard mediante el marco de trabajo, asi como lo
dice Diaz y Romero (2017) tomando consideracion cada una de las etapas de la
iteracion. El equipo Scrum esta desarrollado por el propietario del producto, el equipo
de desarrollo y el Scrum Master. El equipo de Scrum es autoorganizado y
multifuncional. Los equipos autoorganizados eligen la mejor manera de completar su

trabajo, en lugar de ser encaminados por alguien externo al grupo.

Diaz y Romero (2017) también nos menciona sobre la Pila de productos que es una
lista regulada de todo lo que se necesita en el producto. Es la Unica fuente de
solicitudes de cambio de producto. El propietario del producto es comprometido de la
acumulacion del producto, incluido su contenido, disponibilidad y pedidos. La cartera

de resultados nunca estara completa. Su progreso mas temprano establecié la primera
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necesidad conocida y mas facil de entender. La lista de tareas pendientes del producto

cambia con el entorno de desarrollo y uso del producto.

En el plan de Sprint, se planifica el trabajo que se completara en el Sprint. Este plan

fue creado por el trabajo mutuo de todo el equipo Scrum.

En Sprint de un mes, el plan Sprint dura hasta ocho horas. Para sprints corto, el evento
suele ser corto. EI Scrum Master certifica que el evento ocurre y los participantes
comprenden su proposito. EI Scrum Master le muestra al equipo Scrum a mantenerlo

dentro del marco de tiempo.

El trabajo se selecciona de la lista de tareas pendientes del resultado y se inserta en la
lista de tareas pendientes del sprint. Ahora recuerde que procesar la acumulacion de
sprints no es una promesa, sino una prediccion. El Unico moderador para un sprint es

su periodo de tiempo.

Rad y Turley (2019) mencionaron que Sprint Backlog es un conjunto de productos
Backlog escogidos para Sprint y un proyecto para ofrecer incrementos de productos y
lograr los objetivos de Sprint. El Sprint Backlog es el prondstico del grupo de desarrollo
de las funciones que se incluiran en el siguiente incremento y el trabajo requerido para
entregar esa funcion en el incremento "completo”. El backlog de Sprint es un plan con
suficiente detalle para que los cambios en progreso se puedan entender en el Scrum
diario (p.18)

Rad y Turley (2019) nos menciona que el equipo de desarrollo revisa la acumulacién
de Sprint al desarrollo del Sprint. Solo el equipo de desarrollo logra cambiar la
acumulacion de sprints durante el sprint. El backlog del sprint es un retrato en tiempo
real muy visible del trabajo que el grupo de desarrollo planea completar durante el sprint

y es propiedad exclusiva del equipo de desarrollo (p.18)

Diaz y Romero (2017) sefialaron que el Scrum Master alienta al grupo a mejorar su
proceso para que el proximo sprint sea mas efectivo. En cada revision de sprint, el
equipo Scrum planea optimar la calidad del producto mejorando el transcurso de
trabajo o ajustando apropiadamente la definicion de "hechos" sin entrar en conflicto con
los estandares de la organizacion o del producto. Al final de la revision del Sprint, se

debe determinar las mejoras que se implementaran en el préximo Sprint. Estas mejoras
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se implementan en el proximo Sprint para adaptarse a las propias inspecciones del
equipo Scrum. Aunque las mejoras se pueden implementar en cualquier momento, la
revision del sprint brinda una oportunidad formal para centrarse en la inspeccion y la

adaptacion.

Daily Scrum Daily Scrum es una actividad de 15 minutos, el equipo sincroniza
actividades y hace planes. La parada diaria ocurrira a diario del sprint. Para ello, el
equipo de desarrollo tiene previsto trabajar en las proximas 24 horas. Esto perfecciona
la colaboracién y el beneficio del equipo al verificar el trabajo desde la Ultima reunion
diaria y predecir el trabajo para el préximo Sprint. El Daily Scrum se llevara a cabo en

el mismo espacio todos los dias.

La revision del Sprint que se realiza al final del Sprint para verificar el aumento y ajustar
la acumulacion del producto si es obligatorio. Durante el Sprint, una o mas
implementaciones pueden hacer que se verifique el delta. Durante la exploraciéon del
sprint, el equipo de Scrum y las partes interesadas ayudan en el trabajo completado en
el sprint. Con base en esto y cualquier cambio en la cartera de productos durante el
sprint, los participantes colaboraron en las sucesivas cosas que pueden optimizar el
valor. Esta es una junta informal, no una junta de estado, y las presentaciones
incrementales estan disefiadas para recopilar comentarios y fomentar la colaboracion.

Para un sprint de un mes, esto es un maximo de cuatro horas de reuniones.

El Scrum Master se certifica de que el evento ocurra y los participantes comprendan
su proposito, y ensefia a todo el personal relevante a mantenerlo dentro del marco de

tiempo. La exploracion de Sprint incluye lo siguiente:

El team de desarrollo presenta su trabajo "hecho" y responde preguntas sobre el
incremento. La persona a cargo del producto analiza la lista de tareas pendientes del
producto tal como esta. El o ella predice posibles fechas limite y objetivos (si es
necesario) en funcién del progreso hasta la fecha. Todo el equipo colabora sobre qué
hacer a continuidad, de modo que Sprint Review pueda proporcionar informacién Unica
para la planificacion futura de Sprint. Revisar los posibles cambios en el mercado o el

uso permisible del producto es lo mas valioso en el siguiente paso.

25



Tabla 1: Validacion de Juicio de Expertos

METODOLOGIA

Expertos Grado ~ XP  SCRUM | RUP  "cocnGipa
Moreno Paredes Doctor

Carlos Alberto 14 21 12 SCRUM

Galarretffl Velarde Magister 13 21 14 SCRUM
Anibal

Liendo Arévalo Milner | Magister |, - 24 8 SCRUM
David

TOTAL 43 66 34 SCRUM
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3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de método fue Hipotético-Deductivo, este método permitira poder dar
posibles soluciones al problema que se plante6 anteriormente, segun nos indica
Moreno et al. (2018) el método hipotético-deductivo se utiliza muy seguido en la
vida diaria. Este método permite dar una posible hip6tesis de la posible solucion
del problema que se planted y en la cual se comprueba a través de los datos
utiles. (p.82)

Se defini6 el tipo de esta investigacion aplicada, Valenzuela y Flores (2018), La
definicion de estudio aplicado es obtener mas conocimientos y resolver
problemas mediante la implementacién de todos los conocimientos aprendidos.
Se define como estudio aplicado a la innovacion y aportaciones cientificas. (p.
250).

Ademas, Valbuena (2017), indica que la investigacion experimental concierne no
solo a la forma de caracterizar el fendmeno, sino también a la forma de generar

el problema a estudiar, y la meta que el investigador le propone (p.485).

Clasificacion, en el tipo pre-experimental, porque el seguimiento se determina
antes y después de la estimacion de la variable; como lo apoya Masid (2017), la
adherencia al disefio pre-experimental también se denomina disefio grupal,

donde las pruebas se realizan en el principio y fin. (p.6)

Se definié como disefio de investigacion, segun Bilbao y Escobar (2020), que
definio La investigacion experimental es un estudio de 16 items. Operan
deliberadamente sobre mas de 1 variable independiente (causa) para verificar
los resultados de una operacion adecuada en su variable dependiente (efecto) y
el tipo de preexperimental que significa que tiene un solo caso. Disefio del grupo
experimental y disefio del grupo con medicidn previa y posterior, incluido el
disefio con un solo conjunto de prueba previa y posterior, incluido el disefio sin
grupo de control, en el que se realizan mediciones iniciales y posteriores, pero

su grado de control es estricto. (p.61-62).

G= 01 X 02
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G: Grupo (objeto de investigacion).
O1: Pre-test (Comprobacion de la variable dependiente de origen).
X: Experimento (Variable independiente)

0O2: Post-test (Control de una variable dependiente posteriormente de

implementar una variable independiente).

3.2. Variable y operacionalizacion

Como definicion de la variable independiente Ramirez (2017) nos sefala que un
sistema web es un programa de computador que se desarrolla para dar resultados
en las técnicas de las compafias, este sistema admite poder tener los datos
procesados almacenado y ordenada dependiendo las necesidades de Ia
organizacion, puede ser manejada a traves de la web (p.20).

Asi mismo se tiene como variable dependiente a Gestibn de ventas Segun
CORTAGERENA, Ay FREIJIDO (2018), la gestion de ventas se define como: la
gestion de ventas debe identificar el mercado, y también debe evaluar los
segmentos de mercado donde la empresa actuara, establecer la mision a

alcanzar y evaluar el mercado. y consumidores (p. 58).

La razén es seguimiento y obtener los siguientes indicadores de volumen de
ventas. Segun Schnarch, Alejandro (2021), la sociedad debe estar al tanto sobre
el volumen total de ventas de los productos que ofrece para ayudar a futuras
decisiones de ventas. Unidades vendidas en un tiempo determinado Multiplicado

por el precio de venta (pagina 114).

VVP = PV * UV
Donde:
VVP= Volumen de ventas por producto

PV= Precio de Venta
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UV=Unidad Vendida

Otro de los indicadores es Ticket Medio segun Pablo Fernandez (2018) nos menciona
gue es una métrica que permite poder calculas lo que gastan los usuarios en compra

de sus productos lo cual resulta importante para el negocio (p.82)

™ = IT/NV
Donde:
TM= Ticket Medio
IT= Ingresos Totales
NV=Numero de Pedidos

Para este presente estudio se tiene la escala de Razén dado que su enfoque es

cuantitativo y se aplicara como obtencion de datos a la ficha de registro.
3.3. Poblacién, muestray muestreo
Poblacion:

En el estudio se utilizé Gutiérrez (2017), quien precisé que “la totalidad se refiere
al conjunto de casos enfatizados cuando coinciden con determinadas
especificaciones definidas; todas estas unidades de analisis se combinan entre
Si o0 representan elementos o0 escenarios, y segun el método de investigacion y
el alcance de la investigacion que enfatiza la poblacién a elegir, su adecuada
selecciéon depende del objetivo presentado, y la clave es conseguir un buen

marco teorico” (p. 76).

Tabla 2: Poblacion

DIMENSION INDICADORES POBLACION
o Volumen de venta 63 unidades vendidas
Seguimiento : : :
Ticket Medio 63 pedidos
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Muestra:

La muestra, Arglieso, Monica et al. (2017), aclaré que “una muestra se refiere a
un subconjunto de la poblacién que se manipula para seleccionar una muestra
representativa con aspectos basicos, porque hace confiable la conclusién final

de la investigacion” (p.391)

En este estudio se tiene como poblacion un conjunto menor de 100 y es por ello
gue se tuvo como muestra todas las unidades de la poblacién como se visualiza

siguiente cuadro.

Tabla 3: Muestra

DIMENSIONES INDICADORES MUESTRA
Volumen de venta 63 unidades vendidas
Seguimiento Ticket Medio 63 pedidos

Fuente: Corporacion Cabana & Asociados S.A.C

Muestreo:

Mufioz (2015) nos ensefa que el muestreo no probabilistico es el método en que
todas las unidades no tienen la misma situacion de poder corresponder a la
muestra (p.221), por ende, el muestreo en esta investigacion es no probabilistico.
El muestreo que se llevara a cabo en esta investigacion es teérico, o también
llamado como intencionado, Pinilla [et al] (2017) la cual el investigador es el que
selecciona los elementos dependiendo su parecer y que sean representativo
para la que se investiga (p.98).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La técnica que se aplico fue el fichaje dado que es Util para la coleccion de datos,
como lo indica Parraguez, et al (2017) Al registrarse, es posible registrar la
informacion seleccionada en las fichas, por lo que es necesario utilizar un archivo
que sea facil de usar y organizar la informacion que se maneja en la investigacion
(p.150)
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Duran Martinez et al. (2017) Sefiala que las herramientas necesarias para
recopilar datos de estudio son los cuestionarios, entrevistas, guias, etc. (p. 29).
Segun el autor, la herramienta de eleccion es la tarjeta de registro.

Tabla 4: Técnica e Instrumento

‘VARIABLE DIMENSIONES H INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO

Volumen de S Ficha de
VD: Fichaje .
_ o venta Registro
Gestion de Seguimiento : : :
Ticket Medio o Ficha de
ventas Fichaje .
Registro

Fuente: Elaboracion Propia

Para validez se tiene a los expertos en la cual Guevara (2017) indica que es el
grado en que el instrumento permite medir las variables, puesto que deberia
tomar cualquier tipo de instrumento y esto se da a través de personas que son

expertos en el tema (p.43)

Para la validez de los 2 indicadores se tiene a 3 expertos:

Tabla 5: Validez para Volumen de Ventas

GRADO
(0] z
N EXPERTOS ACADEMICO PUNTAJE

1 Moreno Paredes Doctor 90%
Carlos Alberto
2 Galarreta Velarde Magister 87%
Anibal
3 Liendo Arévalo Milner Magister 81%
David

Fuente: Elaboracion Propia

En el instrumento fue revisado por 3 expertos en la cual se precisoé el indicador
Volumen de Ventas, se obtuvo como resultado 86% lo cual nos indica que se

halla en un nivel excelente para el citado indicador.
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Tabla 6: Validez para Ticket Medio

GRADO

EXPERTOS ACADEMICO PUNTAJE
1 Moreno Paredes Doctor 91%
Carlos Alberto
2 Galarreta Velarde Magister 87%
Anibal
3 Liendo Arévalo Milner Magister 81%
David

Fuente: Elaboracion Propia

En el instrumento fue revisado por 3 expertos en la cual se precisé el indicador
Ticket Medio, se obtuvo como resultado 86.33% lo cual nos indica que se halla

en un nivel excelente para el citado indicador.

Guevara (2017) también menciona que la relacion con la confiabilidad es un
caracter de medir ya que una herramienta muestra el mismo efecto que un objeto
o sujeto. De igual forma, nos define que retesting es el estudio de herramientas
desarrolladas en dos o mas términos, permitiendo intervalos de tiempo entre

aplicaciones. (Pagina 44)

Figura 4: Puntaje de Validacion de indicadores

Puntuacion Significado

0-20 % Deficiente
21-50% Regular
21-70% Bueno
71-380% Muy Bueno
81— 100% Excelente

La confiabilidad del instrumento, segun Santos (2017) sefalod “también conocido
como precision, se entiende el grado en que el punto de medicién se encuentra
libre de ciertas fallas, por ejemplo, el desempefio del mismo indice de medicion

debe ser similar” (pagina 2).

En este estudio se aplico la confiabilidad de Pearson, esto se aplica en la técnica
de Test- Re-test, lo cual S4dez (2017) indica que esta medida abarca la solidez
de llevar la ejecucion del instrumento para poder identificar si los resultados de
estas mismas aplicaciones tienen un grado positivo, por lo que el instrumento

sera estimado como confiable (p.55)
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Tabla 7: Confiabilidad de Volumen de Ventas

Correlaciones

TEST_VOLUME RESTEST_VOLUM
N_DE_VENTAS EN_DE_VENTAS
TEST_VOLUMEN_DE_V Correlaciéon de Pearson 1 657"
ENTAS Sig. (bilateral) ,001
N 21 21
RESTEST_VOLUMEN_D Correlacion de Pearson ,657" 1
E_VENTAS Sig. (bilateral) ,001
N 21 21

Fuente: Elaboracién Propia

En la Tabla N° 8 se muestra que para el indice de confiabilidad del volumen de
ventas se obtiene un resultado de 0.657, lo cual puede confirmar un muy buen

nivel de confiabilidad, lo que demuestra que el instrumento es confiable.

Tabla 8: Confiabilidad de Ticket Medio

Correlaciones
TEST_TICKET_ | RETEST_TICKE
MEDIO T_MEDIO
TEST_TICKET _MEDIO Correlacion de Pearson 1 , 705"
Sig. (bilateral) ,000
N 21 21
RETEST_TICKET_MEDIO | Correlacién de Pearson , 705" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 21 21

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla N° 9 se alcanza a mostrar que, para el indicador confiabilidad para la
productividad, se obtiene el resultado de 0.705, en la cual se puede confirmar un

nivel Muy bueno de confiabilidad, y se entiende que el instrumento es confiable.
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3.5. Procedimientos

Todo lo relacionado con la obtencion de informacion, manipulacién de variables
y procedimientos que permitan analizar los indicadores estudiados. Para ello, se
realizaron varias reuniones con representantes de Corporacibn Cabana &
Asociados SAC. Estas reuniones se realizaron de manera virtual, presencial y a
través de servicios de mensajeria. (Grupos de WhatsApp) Coordinar y obtener
la autorizacion total de la empresa para realizar investigaciones. Ver anexo N °
3.

Ademas, primero se aplican al instrumento los dos indicadores procesados en
la investigacién, de manera que se pueda conocer y evaluar la confiabilidad

obtenida en todos los procedimientos seguidos en la investigacion.
3.6. Método de Analisis de datos

Segun Hernandez, Arturo et al. (2018, p. 82) El estudio cuantitativo de contenido
es una técnica para investigar cualquier tipo de comunicacion de forma neutral y
sistemética. Cuantifique el mensaje o contenido en categorias, subcategorias y

envielos para analisis estadistico.
Pruebas de Normalidad

Se ha realizado una prueba de normalidad, que incluye evaluar si la variable
obedece a una distribucion normal o no normal, por lo que es necesario cotejar
si la variable de la investigacion tiene una tendencia normal. Para lo cual se

utilizan diferentes pruebas:

La prueba de Kolmogoérov-Smirnov de Diaz et al. (2018) sefiala que se enfoca
en asemejar si los datos muestrales provienen de una distribucién
predeterminada o de una distribucion normal. También se requiere la distribucion
de frecuencias almacenadas de la muestra y el rastreo de la hipétesis propuesta

antes de que puedan utilizarse como puntos de asimilacion. (Pagina 131).

Seguidamente, se tiene la prueba de Shapiro Wilk, Carmona y Carrién (2017)
Insisten en que se basa en regresiones y correlaciones que se han utilizado en
las muestras completadas de estadisticas de orden para comprobar y asegurar
la normalidad; por lo que utilizar estas estadisticas significa que las muestras

estan ordenadas en orden ascendente (p.84).
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En conclusién, se utilizara la prueba de Kolmogérov-Smirnov cuando se supera

las 50 unidades de analisis y Shapiro-Wilk si es menor a 50 unidades de analisis.
Las pruebas para cada indicador bajo las siguientes condiciones:

Si sig. < 0.05 — Adopta una distribucion no normal
Si sig. 2 0.05 — Adopta una distribucién normal

Donde sig. = valor o nivel critico del contraste

El estudio se utilizara como prueba de normalidad la prueba de Shapiro-Wilk
para los indicadores Volumen de Ventas y Ticket Medio, ya que la muestra

consta de 21 registros y no mas de 50.
La Prueba de hipétesis para el primer indicador volumen de ventas.

HE1: El desarrollo de un sistema web incrementa el volumen de venta en la

Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.

Donde:

VDVa: Volumen de ventas antes de utilizar el sistema web
VDVd: Volumen de ventas después de utilizar el sistema web

Hipotesis Hlo: El desarrollo de un sistema web no incrementa el volumen de venta en

la Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.

H1, = VDV, > VDV,
Hipétesis H1.: El desarrollo de un sistema web incrementa el volumen de venta en la

Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.
H1, = VDV, < VDV,
Para el segundo indicador Ticket de Venta

HE2: El desarrollo de un sistema web incrementa el Ticket Medio de la
Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.
Donde:

TDVa: Ticket de Venta antes de utilizar el sistema web

TDVd: Ticket de Venta de ventas después de utilizar el sistema web
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Hipdtesis H2o: El desarrollo de un sistema web no incrementa el Ticket Medio de la

Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.

H2, = TDV, > TDV,

Hipétesis H2.: El desarrollo de un sistema web incrementa el Ticket Medio de la

Corporacion Cabana & Asociados S.A.C.
H2, = TDV, < TDV,
El Nivel de Confianza (1-a= 0.95) 95%

Estadistica de Prueba

Y, Y.
t = 1 2
1 2

Dénde:

Vi = Varianza grupo Pre — Test
V, = Varianza grupo Post — Test
Y, = Media muestral Pre — Test
Y, = Media muestral Post — Test

N = Numero de muestra (Pre — Test y Post — Test

Célculo de la varianza

_XE(X - X)?
B n

62

Dénde:

X = Media muestral

Xj= Valores de la variable

n = Tamafio de la poblaciéon
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Como pruebas de hipétesis se tiene a 2, una de ellos es T-Student y la otra es
Wilcoxon, segun nos indica Gonzales, Escoto y Chavez (2017) que una prueba
paramétrica no solo accede poder realizar la observacion de las discrepancias
gue existen entre las variables sino también poder hacer las cotejos entre las
hipotesis a través de mediciones, una de las pruebas es la wilcoxon es una
prueba no parameétrica, cuando su significancia es menor a 0.05 se aplicara
wilcoxon si en el caso la significancia es mayor igual a 0.05 se aplica la prueba
de T-Student.(p.37).

Distribucion T-Student

Se entiende como una distribucion perpetua, caracterizada porque el grado de
libertad es el niumero de observaciones menos 1 (n-1). Esta distribucion es muy
similar a la distribucion normal estandarizada porgque esta centrada en cero y

es simétrico porque es una distribucion normal. (Gémez y Lopez, 2017, p. 276).

Figura 5: Distribucion T-Student

0

A
Y

~

Fuente: Gomez y Lopez,2017

3.7. Aspectos éticos
Los datos obtenidos en la encuesta se obtienen en constante coordinacion con
la empresa. La empresa siempre ha estado al tanto de todos los avances de la
encuesta y ha mantenido varias reuniones virtuales y presenciales con el

responsable. EI método de procesamiento es siempre cordial y lo mejor para
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ambas partes. Ademas de asegurar la integridad, autenticidad de los datos de
Corporacion Cabana & Asociados S.A.C, la informacién obtenida de la
organizacion fue utilizada exclusivamente para este estudio. Ver Anexo N ° 3. En
el estudio se siguieron todas las guias generadas por la Universidad del Cesar
Vallejo. El presente estudio es auténtico y original, los resultados de cualquier
otra investigacion no son plagiados y hemos obtenido una buena investigacion

gue es beneficiosa para los estudiantes y la empresa investigada.
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IV. RESULTADOS

En este capitulo se utilizé los indicadores de “Volumen de ventas por producto”
y “Ticket Medio” para poder explicar los resultados obtenidos de la ficha de
registro, en la cual se visualizé los resultados en reportes a traves del sistema.
Para poder obtener los resultados se aplico el uso de un software llamado IBM

SPSS Statistics 25 para poder procesar las muestras.
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Analisis Descriptivo:

En el analisis descriptivo los datos que se obtuvieron fueron mediante la ficha de
registro de pre-test y post-test con el objetivo de poder Determinar cual es la
influencia de un sistema web para la gestién de ventas en la Corporacion Cabana
& Asociados S.A.C.

Indicador 1: Volumen de Ventas por Producto (Pre - Test y Post - Test)

Tabla 9: Andlisis estadistico descriptivo de Volumen de Ventas por Producto

Estadisticos
PRETEST_V POSTTEST_
OLUMEN_DE VOLUMEN_D
_VENTAS E_VENTAS

N Vélido 21 21
Perdidos 16 16

Media 145,2857 476,7238
Mediana 118,5000 473,9000
Moda 118,50 473,90
Desv. Desviacion 63,85433 63,44696
Varianza 4077,375 4025,517
Minimo 59,20 355,40
Méximo 236,90 592,40

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla nimero 10 se puede observar que en el Volumen de Ventas por
Producto que como resultados de pre-test se tuvo un valor de 145,2857%
mientras que el post-test se tuvo un valor de 476,7238% lo cual nos da a
entender que existe una discrepancia entre el pre-test y el post-test. Asi mismo
gue tiene como minimo en el pre-test un valor de 59.20% y un post-test de

355.40% Asi como se visualiza en el anexo 7.

Indicador 2: Ticket Medio (Pre — Test y Post — Test)

Tabla 10: Andlisis estadistico descriptivo de Ticket Medio

Estadisticos

PRETEST_TI | POSTEST_TI

CKET_MEDI CKET_MEDI
0 0
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N Valido 21 21

Perdidos 16 16
Media 57,1048 59,2000
Mediana 59,2000 59,2000
Moda 59,20 59,20
Desv. Desviacion 4,42611 ,00000
Varianza 19,590 ,000
Minimo 48,20 59,20
Maximo 59,20 59,20

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla numero 11 se puede observar que en el Ticket Medio que como
resultados de pre-test se tuvo un valor de 57,1048% mientras que el post-test se
tuvo un valor de 59,2000% lo cual nos da a entender que existe una discrepancia
entre el pre-test y el post-test. Asi mismo que tiene como minimo en el pretest
un valor de 48,20% y un post-test de 59,20% Asi como se visualiza en el anexo

7.

Analisis Inferencial:

Para el andlisis inferencial se analiz6 los resultados si tienen una distribucién

normal o no normal, para cual se aplicé la prueba de normalidad.

- SiN-VALOR >= 0,05, la prueba es paramétrica

- SiN-VALOR < 0,05, la prueba es no paramétrica

Indicador 01: Volumen de Ventas por Producto

Tabla 11: Prueba de Normalidad — Volumen de Ventas por Producto

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistic

0‘ gl

Sig.
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PRETEST VOLUMEN DE_VENTAS 873 21 011
POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTA 921 21 ,019

s
Fuente: Elaboracion Propia

El analisis realizado en el indicador Volumen de Ventas por Producto, se pudo
confirmar que se tiene 21 reportes en una ficha de registro, lo cual se confirma
gue es menor de 50 elementos por lo que se aplicara la prueba de normalidad
Shapiro-Wilk, observando que en el pre-test se tiene una significancia de 0,011
y en el post-test 0,019, donde podemos analizar que ambos resultados son
menores de 0,05 lo cual nos indica que es una prueba de no paramétrica por ello

se aplicara la prueba de hipétesis Wilcoxon.

Tabla 12: Prueba No paramétrica Wilcoxon — Volumen de Venta por Producto

Estadisticos de prueba

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTAS
- PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS
z -4,0230

Sig. asintdtica(bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.
Fuente: Elaboracion Propia

Pudiendo verificar la Sig. Asintética (Bilateral) se puede observar que el resultado
estadistico es 0, lo cual es menor de 0,05, se puede deducir que existen
discrepancias estadisticamente significativamente entre el pre-test y el Post-test,
por lo que se rechaza la nula y se acepta la alterna indicando asi que el desarrollo
de un sistema web incrementa el volumen de venta en la Corporacion Cabana &

Asociados S.A.C.

Indicador 02: Ticket Medio

Tabla 13: Prueba de Normalidad — Ticket Medio

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico ‘ gl ‘ Sig.
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PRETEST_TICKET_MEDIO ,484 21 ,000

POSTEST_TICKET_MEDIO . 21 ,000.
Fuente: Elaboracion Propi

El analisis realizado en el indicador Ticket Medio, se pudo confirmar que se tiene
21 reportes en una ficha de registro, lo cual se confirma que es menor de 50
elementos por lo que se aplicara la prueba de normalidad Shapiro-Wilk,
observando que en el pretest se tiene una significancia de 0 en el pre-test y en
el post-test 0, donde podemos analizar que ambos resultados son menores de
0,05 lo cual nos indica que es una prueba de no paramétrica por ello se aplicara

la prueba de hipotesis Wilcoxon.

Tabla 14: Prueba no Paramétrica Wilcoxon — Ticket Medio

Estadisticos de prueba
POSTEST_TICKET_MEDIO -
PRETEST_TICKET_MEDIO
z -2,000P

Sig. asintotica(bilateral) ,006

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.
Fuente: Elaboracion Propia

Pudiendo verificar la Sig. Asintética (Bilateral) se puede observar que el resultado
estadistico es 0,006 , lo cual es menor de 0,05, se puede deducir que existen
discrepancias estadisticamente significativamente entre el pre-test y el Post-test,
por lo que se rechaza la nula y se acepta la alterna indicando asi que el desarrollo
de un sistema web incrementa el Ticket Medio de la Corporacion Cabana &
Asociados S.A.C.
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V. DISCUSION

En ese capitulo se menciond las comparativas que existen entre los autores de
esta investigacion los cuales se encuentran relacionados para asi demostrar Que

el desarrollo sistema web apoya en la gestion de ventas; tanto como lo indican
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todos los autores que seran mencionados a continuacion los cuales a través de

sus conocimientos pueden impartir aprendizaje significativo.

Tania Palomino [et al] (2017), José Sanchez (2020), Alain Palacios [et al] (2021),
y Melanie Orellana (2021) pudieron demostrar que el sistema web abarcado para
el control y gestion de ventas influye en el incremento en nivel de eficacia y
también y también disminuye el tiempo de venta. asi mismo se determiné que
los instrumentos utilizados apoyan tanto a la gestion como al desarrollo de la

venta.

Asi, en nuestro enfoque aplicado para el volumen de ventas y para el ticket medio
se pudo demostrar que un sistema web permite controlar y gestionar las ventas
permitiendo un incremento en el volumen de ventas y un ticket medio estandar

para la mayoria de pedidos.

José Ramirez (2017), Moncayo Sénchez [et al] (2019) y Diego Angulo [et al]
(2021) pudieron demostrar que el sistema web estd basado en un modelo
estratégico de como herramienta para la gestion de eventos lo cual ellos indican
gue aumenta la rentabilidad y ejerce un mayor control sobre los procesos del
negocio.

Basados en lo que indican los autores se pudo demostrar que un sistema web
permite ejercer un control sobre la gestién de ventas tanto en el inventario como
en la rentabilidad que este que éste posee al momento de gestionar una venta.
sobre lo cual podemos afirmar que un sistema web si es un modelo estratégico

para mejorar el proceso de gestion de venta.

Robinson Yafiez (2017), Ernesto Zapata (2018) y Xiomara Mendoza (2018) en
los 3 casos se llegd a la conclusion que el indicador volumen de ventas aumento
en mas de un 60% y también se confluyé que un sistema web permite lograr

esto.

Luis Valeriano [et al] (2019), Jersson Groosvi [et al] (2019) en el andlisis
generado por los autores podemos determinar que la ejecucion del sistema web

permite mejorar la comercializacion de cualquier producto siendo estos
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propuestos en diferentes procesos los cuales van a ser aplicados por el negocio,
estos procesos deberian permitir agilizar y controlar el registro de cada producto
vendido Y el proceso de esta informacion debe satisfacer las necesidades de los

clientes.

Para el caso de la investigacion realizada tenemos a CUYCLIC como solucion
gue permite administrar cada producto vendido en un pedido y también permite
satisfacer las necesidades de los clientes ofreciéndoles productos con valor

agregado.

Luz Vargas [et al] (2018), Velyani Vargas [et al] (2019) y Marco Robles [et al]
(2021) estos autores pudieron introducir una estrategia incremento de las dos
utilizando sistemas web coma dale el incremento de ventas puede ser utilizado
tanto como un sistema predictivo o utilizando plataformas de apoyo es siendo
estas las de Mailyng masivo o SMS masivo los cuales podran atraer a los clientes

apoyando a las ventas y por consecuente incrementando el volumen de ventas.

Para lo cual se desarroll6 en paralelo plataformas de marketing los cuales
apoyaran al proceso de gestion de venta los cuales incrementaran el volumen

de venta y aumentaran el ticket promedio.
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VI. CONCLUSIONES
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Se determino la influencia que tiene un sistema web para la gestion de ventas
en la corporacion Cabana & Asociados S.A.C, lo cual permitioé poder dar un mejor
beneficio al momento de poder tener un mejor control en las ventas diarias que
se tiene en la empresa, logrando asi poder visualizar toda su informacién
analizada a través de reportes siendo totalmente segura y confiable para que
pueda ser utilizada en cualquier momento consiguiendo asi poder incrementar

las ventas.

Se determino la influencia que tiene un sistema web, en el volumen de venta en
el que se tuvo antes del desarrollo (Pre — Test) un 147,2857% de unidades
vendidas sin tener una herramienta tecnolégica, después del desarrollo (Post —
test) se tuvo un 476,7238 de unidades vendidas por lo que se puede visualizar
el incremento que se ha tenido luego de haber implementado este sistema,
pudiendo dar como afirmacion que un sistema web incrementa el volumen de

venta.

Se determino la influencia que tiene un sistema web, en el Ticket Medio en el
gue se tuvo antes del desarrollo (Pre — Test) un 57,1048% de pedidos por la
trabajadora de ventas, después del desarrollo (Post — test) se tuvo un 59,2000%
de pedidos, estos fueron vendidos a través del sistema que permite poder reducir
tiempo y recursos. Esto afirma que el sistema web permite poder lograr cumplir
objetivos en la venta teniendo mas organizado la informado para que los usuarios

puedan acceder a comprar los diferentes productos que se ofrece.
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VIl.  RECOMENDACIONES
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Investigar acerca de diferentes soluciones empleando herramientas tecnoldgicas
para que puedan tener un mejor crecimiento de ventas para cualquier tipo de
negocio, la investigacion sobre estos temas ya se encuentra plasmada sobre
diferentes tipos de sistema webs, pero se necesita que la inteligencia artificial
pueda integrase para que pueda reducir aln mas procesos y de soluciones mas

rapidas a cualquier problema que se te enfrentando cualquier organizacion.

Evaluar nuevas metodologias que no sean muy conocidas por los investigadores
para que se pueda emplear y tratar de mejorarlas permitiendo poder tener una
mejor guia para la elaboracion de diferentes softwares, esto permitira poder dar
a conocer muchos modelos de trabajos y que no solo se empleen lo que son
conocidos. Esto beneficiaria en poder reducir mas tiempo en la implementacién

de cualquier sistema.

Evaluar informacién que este actualizada y que sea reutilizada y mejorada de los
primeros autores, esto permitird poder dar soluciones a los problemas que afecta
cualquier empresa, permitird a poder organizar diferentes métodos de trabajo,

permitiendo asi tener todo mas detallado y organizado.
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1: OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Escala de
Medicién

Variables Definicién Conceptual Dimensiones Indicadores Instrumento

Ramirez (2017) nos menciona que un sistema web es un software que se desarrolla para dar soluciones en los
Sistema procesos de las empresas, este sistema permite poder tener la informacion almacenada y ordenada dependiendo
Web los requerimientos de la organizacion, puede ser utilizada a través de la web (p.20)

Volumen de FICHA DE

ventas REGISTRO Razon
Gestion de La gestion de ventas tiene que identificar el mercado, ademas evaluar el segmento en el cudl actuara la empresa, Sequimiento
ventas establecer la misién a lograr, evaluar el mercado y a los consumidores 9
) . FICHA DE .
Ticket Medio REGISTRO Razén
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ANEXO2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

MATRIZ DE CONSISTENCIA ‘

Problema Objetivos Hipotesis A " N
— Genera ___ Genem ___ —  Genera ariable Independiente etodologia
Tipo de
¢Cudl es la influencia de un sistema Determinar cual es la influencia de un El desarrollo de un sistema web |nV€StlgaC|0n5
web para la gestion de ventas en la sistema web para la gestion de ventas mejora la gestién de ventas en la i . X Ap"cada
Corporacion Cabana & Asociados en la Corporacién Cabana & Asociados | Corporacion Cabana & Asociados Sistema web unidades vendidas
S.A.C? S.A.C. S.A.C.
Disefio de la
Investigacion:
o » Pre -
EeEliGe EsEeliae Dependiente Dimensiones Indicador Instrumento E i
xperimental
Poblacion:
Volumen de
¢ Cudl es la influencia del sistema web Determinar cual es la influencia del El desarrollo de un sistema web Venta:
en el volumen de venta en la sistema web en el volumen de venta en | incrementa el volumen de venta en la Volumen VVP = 63 unidades
Corporacién Cabana & Asociados la Corporacién Cabana & Asociados Corporacién Cabana & Asociados de venta (PV*UV) did
S.A.C? S.AC S.A.C. vendidas
Ticket Medio:
63 pedidos
Gestion de | Seguimiento
Ventas g Muestra:
Volumen de
Venta:
¢Cuél es la influencia del sistema web Determinar Cual es la influencia del iﬁlc?:;aerr:glz|d1icukrétsﬁtee£:g§2 Ticket 63 unlt_jades
en el Ticket Medio de la Corporacion sistema web en el Ticket Medio de la c i6n Cab & Asociad . T™= vendidas
Cabana & Asociados S.A.C? Corporacioén Cabana & Asociados S.A.C. orporacion SaAaga sociados Medio (IT/NV) Ticket Medio:
63 pedidos
Muestreo:
Intencionado
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ANEXOS: AUTORIZACION

SOLICITO: AUTORIZACION PARA REALIZAR
TRABAJO DE INVESTIGACION

Jose Carlos Cabana Ventosilla
Gerente General = Corporacion Cabana & Asociados 5.A.C.

Yo, Yujhamy Dayan Mosquera Tello, identificado con DNI: 75322387, estudiante
de ingenieria de sistemas de |a Universidad Cesar Vallejo, ante usted me presento vy

expongo:

Que, se presenta el proyecto de investigacion titulado:

“Desarrollo de un sistema de gestién de ventas con machine Leaming para la
Corporacién Cabana & Asociados S.A.C"

En tal sentido, solicito aprobacion y autorizacion para ejecucion del proyecto de
investigacion. Asi mismo me comprometo a cumplir con las buenas prédcticas de
investigacion, a no divulgar la informacién de la empresa y a la publicacién
parcial de esta tesis de investigacion.

Anexo:
La publicacion parcial, solo incluye:
- Caratula
Dedicatoria
- Agradecimiento
- Resumen
Abstract
indice
Atentamente,
Lima, 01 de octubre de 2021
Fimado digitalmente
por] OSE CARLOS
CABAMNA
VENTOSILLA
— abana Motivo:Apruebo este
Aszociados  documento
Ubicacidn:
Fecha2021-10-11
Firma : 10:5005:00
MNombre : Jose Carlos Cabana Ventosilla
DMNI N® 1 70024754
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ANEXO4:
TEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA TEST

INSTITUCION INVESTIG Corporacién Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifias 4 etapa
FECHA DE INICIO 01-09-2021 FECHA FINAL 29-09-2021

VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA

GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta Precio de venta por unidad vendida VVP=PV*UV

PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
01-09-2021 48,2203 3 144,66
02-09-2021 59 3 177,71
03-09-2021 48,2203 4 192,88
06-09-2021 59 3 177,71
07-09-2021 59 2 118,47
08-09-2021 48,2203 3 144,66
09-09-2021 59 4 236,95
10-09-2021 59 3 177,71
13-09-2021 59 4 236,95
14-09-2021 59 2 118,47
15-09-2021 59 3 177,71
16-09-2021 48,2203 2 96,44
17-09-2021 59 1 59,24
20-09-2021 59 2 118,47
21-09-2021 59 4 236,95
22-09-2021 48,2203 3 144,66
23-09-2021 59 2 118,47
24-09-2021 59 5 296,19
27-09-2021 59 4 236,95
28-09-2021 48,2203 3 144,66
29-09-2021 59 2 118,47
TOTALES
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RE-TEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA RE-TEST
INSTITUCION INVESTIGADA Corporaciéon Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifias 4 etapa

FECHA DE INICIO 01-10-2021 FECHA FINAL 29-10-2021

VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA

GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta Precio de venta por unidad vendida WIPSIAYY
FECHA PRECIO DE VENTA  UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
01-10-2021 59 2 118,5
04-10-2021 48,2203 4 192,9
05-10-2021 59 3 177,7
06-10-2021 59 3 177,7
07-10-2021 59 3 177,7
08-10-2021 48,2203 3 144,7
11-10-2021 59 4 236,9
12-10-2021 59 3 177,7
13-10-2021 59 4 236,9
14-10-2021 48,2203 3 144,7
15-10-2021 59 4 236,9
18-10-2021 59 2 118,5
19-10-2021 48,2203 1 48,2
20-10-2021 59 3 177,7
21-10-2021 59 2 118,5
22-10-2021 48,2203 3 144,7
25-10-2021 59 2 118,5
26-10-2021 59 3 177,7
27-10-2021 59 4 236,9
28-10-2021 48,2203 3 144,7
29-10-2021 59 2 118,5
TOTALES
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PRETEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA PRETEST

INSTITUCION INVESTIGADA Corporacion Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifias 4 etapa
FECHA DE INICIO 01-04-2022 FECHA FINAL 28-04-2022

VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta  Precio de venta por unidad vendida VVP=PV*UV
PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
03-03-2022 48,2203 2 96,4
04-03-2022 59 3 177,7
07-03-2022 59 2 118,5
08-03-2022 59 2 118,5
09-03-2022 59 4 236,9
10-03-2022 48,2203 2 96,4
11-03-2022 59 3 177,7
14-03-2022 59 1 59,2
15-03-2022 59 2 118,5
16-03-2022 59 4 236,9
17-03-2022 59 4 236,9
18-03-2022 59 1 59,2
21-03-2022 59 3 177,7
22-03-2022 59 2 118,5
23-03-2022 48,2203 2 96,4
24-03-2022 59 4 236,9
25-03-2022 59 3 177,7
28-03-2022 59 1 59,2
29-03-2022 48,2203 2 96,4
30-03-2022 59 4 236,9
31-03-2022 59 2 118,5
TOTALES
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POST TEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO
INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA POST-TEST

INSTITUCION INVESTIGADA Corporacion Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifias 4 etapa
FECHA DE INICIO 02-05-2022 FECHA FINAL 30-05-2022

VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
GESTION DE VENTAS Seguimiento Volumen de venta P devveenn(:%gor WG VVP=PV*UV
FECHA PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
01-04-2022 59 10 592,4
04-04-2022 59 9 533,1
05-04-2022 59 8 473,9
06-04-2022 59 8 473,9
07-04-2022 59 7 414,7
08-04-2022 59 8 473,9
11-04-2022 59 9 533,1
12-04-2022 59 7 414,7
13-04-2022 59 10 592,4
14-04-2022 59 9 533,1
15-04-2022 59 7 414,7
18-04-2022 59 9 533,1
19-04-2022 59 8 473,9
20-04-2022 59 8 473,9
21-04-2022 59 6 355,4
22-04-2022 59 7 414,7
23-04-2022 59 7 414,7
25-04-2022 59 8 473,9
26-04-2022 59 7 414,7
27-04-2022 59 8 473,9
28-04-2022 59 9 533,1
TOTALES



TEST DE TICKET MEDIO

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA TEST

INSTITUCION INVESTIGADA Corporacién Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifas 4 etapa

01-09-2021 20.09-2021
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
Gestion De Ventas Seguimiento Ticket Medio Iniglees tg;azz%r:)t;e ulstie TM=ITNV
FECHA INGRESOS TOTALES NUMERO DE PEDIDOS TICKET MEDIO
01-09-2021 144,7 3 48,2
02-09-2021 177,7 4 44,4
03-09-2021 192,9 4 48,2
06-09-2021 177,7 3 59,2
07-09-2021 118,5 2 59,2
08-09-2021 144,7 3 48,2
09-09-2021 236,9 4 59,2
10-09-2021 177,7 3 59,2
13-09-2021 236,9 4 59,2
14-09-2021 118,5 2 59,2
15-09-2021 177,7 3 59,2
16-09-2021 96,4 2 48,2
17-09-2021 59,2 1 59,2
20-09-2021 118,5 2 59,2
21-09-2021 236,9 4 59,2
22-09-2021 144,7 3 48,2
23-09-2021 118,5 2 59,2
24-09-2021 296,2 5 59,2
27-09-2021 236,9 4 59,2
28-09-2021 144,7 3 48,2
29-09-2021 118,5 2 59,2
TOTALES



RETEST DE TICKET MEDIO

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan TIPO DE PRUEBA RETEST

INSTITUCION INVESTIGADA Corporacién Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifas 4 etapa

01-10-2021 20-10-2021
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
Gestion De Ventas Seguimiento Ticket Medio liglesis il gntre e TM=ITNV
de pedidos
FECHA INGRESOS TOTALES NUMERO DE PEDIDOS TICKET MEDIO
01-10-2021 118,4744 2 59,2
04-10-2021 192,8812 4 482
05-10-2021 177,7116 4 44,4
06-10-2021 177,7116 3 59,2
07-10-2021 177,7116 3 59,2
08-10-2021 144,6609 3 48,2
11-10-2021 236,9488 4 59,2
12-10-2021 177,7116 3 59,2
13-10-2021 236,9488 4 59,2
14-10-2021 144,6609 3 48,2
15-10-2021 236,9488 4 59,2
18-10-2021 118,4744 3 39,5
19-10-2021 48,2203 1 48,2
20-10-2021 177,7116 3 59,2
21-10-2021 118,4744 2 59,2
22-10-2021 144,6609 3 48,2
25-10-2021 118,4744 2 59,2
26-10-2021 177,7116 3 59,2
27-10-2021 236,9488 4 59,2
28-10-2021 144,6609 3 48,2
29-10-2021 118,4744 2 59,2
TOTALES



PRETEST DE TICKET MEDIO

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES

VARIABLE

DIMENSION

Gestion De Ventas

FECHA
03-03-2022
04-03-2022
07-03-2022
08-03-2022
09-03-2022
10-03-2022
11-03-2022
14-03-2022
15-03-2022
16-03-2022
17-03-2022
18-03-2022
21-03-2022
22-03-2022
23-03-2022
24-03-2022
25-03-2022
28-03-2022
29-03-2022
30-03-2022
31-03-2022
TOTALES

Seguimiento

INGRESOS TOTALES
96,4
177,7
118,5
118,5
236,9
96,4
177,7
59,2
118,5
236,9
236,9
59,2
177,7
118,5
96,4
236,9
177,7
59,2
96,4
236,9
118,5

Mosquera Tello, Yujhamy Dayan

INSTITUCION INVESTIGADA Corporacién Cabana & Asociados S.A.C
DIRECCION M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifias 4 etapa
FECHA DE INICIO

01-04-2021

INDICADOR
Ticket Medio

TIPO DE PRUEBA

PRE-TEST

FECHA FINAL 28-04-2021

MEDIDA

Ingresos totales entre Numero
de pedidos
NUMERO DE PEDIDOS

N B N EFP WBEANNWEREBENREWNDBENNDWN

FORMULA

TM=ITNV

TICKET MEDIO
48,2
59,2
59,2
59,2
59,2
48,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
48,2
59,2
59,2
59,2
48,2
59,2
59,2



POST TEST DE TICKET MEDIO

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Mosquera Tello, Yujhamy Dayan

FECHA DE INICIO

VARIABLE
Gestion De Ventas

FECHA
01-04-2022

04-04-2022
05-04-2022
06-04-2022
07-04-2022
08-04-2022
11-04-2022
12-04-2022
13-04-2022
14-04-2022
15-04-2022
18-04-2022
19-04-2022
20-04-2022
21-04-2022
22-04-2022
23-04-2022
25-04-2022
26-04-2022
27-04-2022
28-04-2022
TOTALES

INSTITUCION INVESTIGADA
DIRECCION
02-05-2022

DIMENSION
Seguimiento

INGRESOS TOTALES
592,4
533,1
473,9
473,9
414,7
473,9
533,1
414,7
592,4
533,1
414,7
533,1
473,9
473,9
355,4
414,7
414,7
473,9
414,7
473,9
533,1

INDICADOR
Ticket Medio

TIPO DE PRUEBA

Corporacién Cabana & Asociados S.A.C
M.2.F Lt 2 Urb. Las Vifias 4 etapa

FECHA FINAL

MEDIDA
Ingresos totales entre Numero
de pedidos
NUMERO DE PEDIDOS
10

N O 00N 0 00 W

=
o

O 00 N 00 N N O 0 0 W N ©

POST-TEST

30-05-2022

FORMULA

TM=ITNV

TICKET MEDIO
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2
59,2



ANEXO 5: VALIDACION DE EXPERTOS

VOLUMEN DE VENTAS

VALIDACION DE INSTRUMENTO

I DATDS GENERALES

Apellidos y Mombres del Experto: LIENDO AREVALD MILMER DAVID

Grados Acadéemicos: Magister

Fecha:

18711 1 2021

# Motivo de Evaluscion: Ficha de Registro — Volumen de Ventas

+ Farmula:

WP Volumen de Wenta
Py Precio de Venta
LN Unidad YWendida

P

VVP = —

v

# Titulo de |z Investigacion: Desarrollo de un sistema web para la gestion de ventas en la
Corporacion Cabana & Asociados S.AC

*  Autor: Mosguers Tello, ¥uibanm: Deyan

INDICADORES CRITERID DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 51-T0% T1-20% H1-100%

CLARIDAD Prasenta un lenguaje B
Aprogiadas

DBEJETIVIDAD Expre=a datas B1%
perfectaments
registrables

ORGANIZACION Mussira los dabas en B1%
un arden relacional

SUFICIENCIA Prasents ks dastos E1%
necasanos para medr
a| indicadar

INTERCIOMALIDAD Adecuado para al B1%
registro de dalos

COHEREMCIA Prasenta coherencia E1%
oan las indicadares y
dimarsiones

METODOLOGLA Responds al B1%
propdsito del trabajo
de investigacan

PERTINEMNCIA Adecuado para el tipa B1%
de investigacan

Promedio de vakoracion:
Finma del Experto
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METODOLOGIA

VALIDACION DE METODOLOGIA
DATOS GEMERALES

Apellidos y Mombres del Experto: LIENDO AREVALO MILMNER DAVID:
Grados Académicos: Magister
Fecha: 18/11 72021

Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un sistema web para la gastion de ventas en la
Corporacion Cabana & Asocisdos S AC
Autor: Mosguera Tello, Yujharmy Dayan

Evaluacion de Metodologia de desarrollo de Software

Mediartz |z tsbla de evaluscion de experos, ustedes tienen la facultsd de calificar las
metedologias involucradas, mediante wunas seres de criterios con punfuaciones especificadas al
final de la tabla. Asi mismo be exhortamos en la corecta deferminacion de la metodologia para el
Desarrcllo de un sistema web para la gestidn de ventas en la Corporacion Cabana & Asociados
S.A.C, =i hubiese algunas sugerencias:

METODOLOGLIA
ITEM CRITERIOS EOF T SCEOM i
1 Resuliados rapido 1 5 3
2 Ciclos de desarmaollo cortos i 5 3
3 Adaptable a cambios 1 ] 3
4 Cocumentacion constante ] 5 4
5 | Comunicacion con el cliente 1 ] 4
L] Adaptable a cambios 1 ] 4
T Mecesidades del sistema 1 [ 3
g Desarrollo imteraciive 1 5 3
Taotal
La escala & evaluar 25 de 1: Malo, 2: Regular v 3: Busno
DUGETEMIEES. ..ot e e e
Firma Ezperto
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TICKET MEDIO

VALIDACION DE INSTRUMENTO

1. DATOS GEMERALES

Apellidos y Nombres del Experto: LIENDO AREVALO MILNER DAVID
Grados Académicos: Magister

Fecha:

18 /11 7 2021

+ Maotivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Ticket Medio

*  Farmula:

TM: Ticket Medio.
IT: Ingresos Totales.
NW: Mumero de Pedidos

TH= (ITHV)

« Titulo de la Invesfigacion: Desarrollo de un sistema web para la gestfion de ventas en la
Corporacion Cabana & Asociados S.AC
« Autor: Mosquera Tello, Yuibamy, Dayan

INDICADORES CRITERIO DEFICIENTE |REGULAR [BUENO |MUY BUEND |EXCELENTE
0-204% 21-50% 31-T0% T1-80% 21-100%

CLARIDAD Presenta un l=nguaje 215
apropiado '

OBJETIVIDAD Express datos 31
perfeciaments
registrables

ORGANLZACION Muestra los datos en 3%
un orden relacional

SUFICIENCIA Presenta los datos 3%
necesarnios para medir
&l indicador

INTENCIONALIDAD Adecuado para el 2%
registro de datos

COHERENCIA Presenta coherencia 3%
con los indicadores y
dimsnsiones

METODOLOGIA Responde al RS
propasite dzl frabajo
de investigacion

PERTIMEMWCIA Adecuada para el tipo ERES
de investigacion

Promedio de valoracion:
Firma del Experto
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VOLUMEN DE VENTAS

VALIDACION DE INSTRUMENTO
I DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: MORENO PAREDES CARLOS ALEERTO
Grados Académicos: Doctor
Fecha: 187112021

+ Motivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Volumen de Ventas

+» Farmula:
WP Volumen de Wania . P
PV Precio de Venta VB = o
LN Unidad “Wendida

# Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un sisiema web para la gestion de ventas 2n la
Corporacion Cabana & Asociados 5.A.C

*  Autor: Mosguera Tello, ¥uibanm: D=yan

INDICADORES CRITERIO DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 51-T0% Ti-20% B1-100%%

CLARIDAD PrEEETIlL'I un lenguasje .
apropiada

DEJETIWIDAD Express datas o0%
perfestamnanta
registrables

ORGANIZACION Bussirs los datas en o0%
un arden relacional

SUFICIEMCIA Prasenta ks datos
necasarios para medr 80%
&l indicadar

INTERCIOHALIDAD Aadecuado para el 90%
registro de dalos

COHERENCIA Prasenta coherencia
oan s indicadaores B0%
dimensiones

METODOLOGLA Responds al O0%
propasilo del trabajo
de investigacdn

PERTINENCIA Aadecusdo para al lipa 90%
de nvestigacian

Promedio de valoracian:

Finma del Experto
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METODOLOGIA

VALIDACION DE METODOLOGIA
DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: MORENO PAREDES CARLOS ALBERTO
Grados Academicos: Doctor
Fecha: 18011 1 2021

Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un sistema web para la gestion de ventas an la
Corporacion Cabana & Asocizdos S AC
Autor: Mosguera Tello, Yujhary Deyan

Evaluacion de Metodologia de desarrollo de Software

Mediante |z tzbla de evaluacion de expertos, ustedss tienen ls focultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante unas seres de criferios con punfusciones especificadas al
final de la tabla. Asi mizmo ke exhortamos en la comrecta determinacian de la metodologia pars el
Desarrollo de un sistema web para la gesfign de ventas en la Corporacion Cabana & Asocizdos
S.4.C. =i hublese slgunas sugerencias:

METCDOLOGIA
ITEM CRITERIOS EOF T ScRUM T
1 Resultados rapido 2 3 z
2 Ciclos de desarmolla cortos 2 3 2
3 Adspiable a cambios 1 3 2
4 Documentacion constanie 1 3 Z
& | Comumicacicn con el clienta 2 3 1
[ Adspiable a cambios 2 2 2
T Mecesidades del sistema 1 2 1
[ Desamrollo imtersctivo 1 2 2
Total 12 21 14
La escala & evaluar s de 1: Malo, 2: Begular v 3: Busno
SUGEMBMEEES. .. e
Firma Experto
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TICKET MEDIO

VALIDACION DE INSTRUMENTO

1. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: MORENO PAREDES CARLOS ALBERTO
Grados Académicos: Doctor

Fecha:

* NMotivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Ticket Medio

« Formula:

18 /11 72021

TM: Ticket Medio.
IT: Ingresos Totales.
NW: Mumero de Pedidos

M= (ITHV)

Corporacion Cabana & Asociados 5.AC
= Autor: Mosguera Telle, Yujbamy, Dayan

Titulo de la Invesfigacion: [r 0 (Ctrl) - un sistema web para la gestion de ventas en la

INDICADORES CRITERID DEFICIENTE |REGULAR [BUENO |MUY BUENO |EXCELENTE
0-20% 21-30% -T0% T1-80% B1-100%:
CLARIDAD Presenta un lenguaje g%
apropiado '
COEJETIVIDAD Expraszs datos 1%
perfectaments
registrables
ORGANIZACION Muzsira los datos 2n gt
un orden relacional =
SUFICIENCIA Presenta los datos 1%
necesanos para medir
el indicador
INTENCIONALIDAD Adecuado para el ]
registro de datos 1%
COHERENCIA Presenta coherencia 1%
con los indicadores y
dimensiones
METODOLOGIA Responde al
propasito dzl frabajo 1%
de investigacion
PERTINEMNCIA Adecuado para el tipo g1
de investigacion
Promedio de valoracion:
Firma del Experto
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VOLUMEN DE VENTAS

VALIDACION DE INSTRUMENTO

l. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: GALARRETA VELARDE ANIBAL
Grados Académicos: MAGISTER

Fecha:

18 /11 1 2021

* NMotive de Evaluacion: Ficha de Registro — Volumen de Ventas

*  Formula:

WWF: Volumen de Venta
PV Precio de Venta
L Unidad Vendida

PV

VVP = —

v

* Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un sistema web para la gestion de ventas en la
Corporacion Cabana & Asociados 5.A.C
=  Autor: Mosquera Tello, Yuibamy Dayan

INDICADORES CRITERIO DEFICIENTE |REGULAR |BUENO (MUY BUENOC |EXCELENTE
0-20% 21-50% 31-T% T1-80% B1-100%
CLARIDAD Fresenta un lenguaje a7
spropiado '
OBJETIVIDAD Expresa datos TR
perfeciaments
registrables
ORGANIZACION Muesira los datos en -
un orden relacional
SUFICIENCIA Fresenta los datos TR
nec=sarios para medir
&l indicador
INTENCIONALIDAD Adecuada para el ]
registro de datos o
COHEREMNCIA Prezenta cohersncis avw
con los indicadores y
dimensiones
METODOLOGIA Responde al

propdsito del trabajo
de investigacion

PERTIMNENCIA

Adecuadao pars &l tipo
de investigacion

Promedio de valoracion:
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METODOLOGIA

VALIDACION DE METODOLOGIA
DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: GALARRETA VELARDE ANIBAL
Grados Académicos: MAGISTER
Fecha: 18/1172021

Titulo de la Investigacian: Desarrollo de un sistema web para |a gestion de ventas en la
Corporacion Cabana & Asociados 5AC
Autor: Mosquera Tello, Yujhamy Dayan

Evaluacion de Metodologia de desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacion de experios, ustedes tienen la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante unas series de criterios con puntuaciones especificadas al
final de la tabla. Asi mismo le exhortamos en la correcta determinacion de la metodologia para el
Desarrollo de un sistema web para la gestion de ventas en la Corporacion Cabana & Asociados
5.A.C, si hubiese algunas sugerencias:

METODOLOGIA

ITEM CRITERIOS AOF T SCEUM B
1 Resultados rapido 2 2 2
2 Ciclos de desarrolle cortos 1 3 2
3 Adaptable a cambios 1 3 2
4 Decumentacion constante 1 2 2
2 Comunicacion con el cliente 2 3 1
[ Adaptable a cambios 2 2 2
T Mecesidades del sistema 1 3 2
& Desarrollo interactivo 1 2 2
Total 11 20 15

La escala a evaluar ez de 1: Malo, 2: Regular ¥ 3: Bueno
SUOETEMCIAS. .ttt e e e

P

Firma Experto
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TICKET MEDIO

VALIDACION DE INSTRUMENTO

. DATOS GEMERALES

Apellidos y Nombres del Experto: GALARRETA VELARDE ANIBAL
Grados Académicos: MAGISTER

Fecha:

+ Notivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Ticket Medio

«  Formula:

18 /11 7 2021

TM: Ticket Medio.
IT: Ingresos Totales.
MW: Mumero de Pedidos

M= (IT/HV)

+ Titula de la Investigacion: Desarrollo de un sistema web para la gestion de ventas en la
Corporacion Cabana & Asociados S.AC
+« Autor: Mosquera Tello, Xujhamy, Dayan

INDICADORES CRITERIO DEFICIEMTE |REGULAR |[BUEMO (MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-30% 31-T0% T1-80% B1-100%
CLARIDAD Presenta un lenguaje a7
apropiado :
OBJETIVIDAD Expresa datos BT
perfectaments
registrables
ORGANIZACION Muesira los datos 2n a7
un arden relacional :
SUFICIENCIA Presenta s datos s
necEsanios para medis
&l indicador
INTENCIONALIDAD Adecuada para el -
registro de datos e
COHERENCIA Presenta coherencia arE
con los indicadores y
dimensiones
METODOLOGIA Responde al
propdsito dzl frabajo 8T%
de investigacion
PERTINEMNCIA Adecuada para el tipo BT
de investigacion
Promedio de valoracion:
Firma del Experto
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ANEXO 6: METODOLOGIA
METODOLOGIA SCRUM

Introducciodn

En el documento a continuacion, se detallar4d el desarrollo del sistema
Corporacion Cabana & Asociados S.A.C que viene a ser el producto de la
investigacion titulada “Desarrollo de un sistema web para la gestion de ventas en
la Corporacién Cabana & Asociados S.A.C”, teniendo en cuenta el ciclo definido
por la metodologia SCRUM, incluyendo aquellos elementos que componen dicha
metodologia, tales como la definicion del Backlog del producto, la asignacion de

roles, el seguimiento del ciclo de vida de cada sprint, entre otros.

Propésito

Mantener accesible la informacion necesaria para llevar a cabo un seguimiento
adecuado al desarrollo del proyecto, ademas de definir las caracteristicas de
cada entregable siendo comprensible por cada uno de los integrantes del equipo
involucrado en el desarrollo del producto, de tal manera que el desarrollo de cada
uno de estos entregables resulte en una caracteristica del producto final fiel a los
requerimientos del cliente.

Alcance

Personas, roles que asume cada uno de ellos, artefactos empleados y
procedimientos definidos.

Descripcién del proyecto

En Corporacién Cabana & Asociados S.A.C ha venido experimentando problemas
en cuanto al proceso de realizar una venta, ya sea desde el momento en que se
realiza llamadas para promocionar productos a los clientes, lo cual se muestra
propuestas de venta, dando cupones y descuentos, esto a veces solo se rige
solo por llamadas de todo esto se ve reflejado en el volumen de ventas por
producto y en el ticket medio por lo gue en la organizacién necesita con urgencia
un control de todo este proceso que genera pérdidas monetarias. Por estas
razones se ha optado por el disefio y creacion de un sistema web que permita

dar a conocer el negocio, sus productos.
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Suposiciones y restricciones

Se debe llevar un seguimiento y control de los productos, generar mayores

ventas cumpliendo las necesidades del cliente.

El uso del sistema en cuestion no debe generar sobrecargo a la labor realizada
por el personal de la organizacion, quienes hacen sus ventas a través de

llamadas.
Descripcion de la metodologia

La metodologia de desarrollo SCRUM fue elegida por las diversas caracteristicas
de flexibilidad, para poder adaptarse a cualquier cambio solicitado por el cliente,
durante cada revision del product backlog. Ademas, esta metodologia permite
que cada miembro perteneciente al proyecto se encuentre enterado de cada
incremento(sprint), generando mejoras durante el proceso de desarrollo del

proyecto.
Valores de Scrum

Para un uso beneficioso de la metodologia seleccionada, es necesario contar
con un equipo altamente calificado y capaz de alcanzar los objetivos planteados,
por este motivo, los valores que deben estar siempre presentes en el desarrollo
del producto son: Sinceridad, permitira conocer distintas opiniones vy
perspectivas en el desarrollo del proyecto, lo que facilitara la obtencion de un
resultado completo y de mayor calidad. Respeto, el cual es fundamental para
una convivencia saludable y con ello una mayor productividad por parte del
equipo. Compromiso, ya que es necesario asegurar un trabajo de calidad y en
un espacio de tiempo planificado. Proactividad, porque Scrum esta en gran
medida basada en la productividad de los integrantes del equipo, por lo que el

aporte de cada uno de ellos es sumamente importante.
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Personas y Roles del Proyecto:

Tabla 15: Personas y Roles del Proyecto

Nombre

Jose Grandez Aguilar

Rol

Scrum Master

Funcién

Scrum Master

Jose Carlos Cabana
Ventosilla

Product Owner

Product Owner

Doris Milagros Gomez Diaz

Development
Team

Analista/Programador/Administrador
BBDD

Mosquera Tello, Yujhamy
Dayan

Development
Team

Analista/Programador

Fuente: Elaboraciéon Propia

Scrum Master: Es quien tiene los conocimientos necesarios referente a Scrum

para guiar al equipo en el desarrollo del producto y resolver aquellas dudas

referentes al desarrollo del mismo, siguiendo los lineamientos determinados por

esta metodologia.

Product Owner: Es aquel que posee conocimientos bastos acerca del negocio,

lo cual le permite tener de manera clara aquella funcionalidad que debe poseer

el sistema para poder cubrir la necesidad de los usuarios finales.

Development Team: Esta conformado por aquellos encargados del desarrollo de

cada funcionalidad determinada al principio de cada sprint, son guiados por el

Scrum Master en el desarrollo de la metodologia y conforman la parte del Scrum

Team encargada del desarrollo de cada funcionalidad del producto.
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HISTORIAS DE USUARIOS:
Tabla 16: HUO1 Creacion de Base de datos

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD PUNTOS DE
HISTORIA

HUO1 1 10

Nombre Creacion de base de
datos

Solicitante Gerente

Descripcion

Como gerente, deseo tener acceso a los datos registrados de la organizacion de
manera virtualizada, para tener la seguridad de que esos datos no se perderan ante
cualquier posible desastre natural o accidente dentro de la organizacion.

Criterios de aceptacion
e Poder ver los datos desde una computadora.

e Poder transportar esta data por medios virtuales, tales como USB, correo, etc.

e Las acciones realizadas en el sistema se almacenan en la base de datos y
pueden ser consultados.

VISTA

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 17: HUO2 Login
‘ HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD
‘ Identificador ‘ HU02

Nombre ‘ Login
Solicitante ‘ Gerente

PUNTOS DE HISTORIA

Descripcion

Como Gerente, quiero que cada persona que hard uso del sistema: Administrador y
Analista cuente con un usuario y contrasefia Unico, que se pueda validar con un
detector de Captcha para que luego se pueda ingresar al sistema para cuidar la
informacion de los clientes.

Criterios de aceptacion

e Se les otorgara a los administradores un usuario y contrasefia Unicos.

e La Unica manera de acceder al sistema sera por medio de un usuario y
contrasena.

e Cada persona que haga uso del sistema tendra asignado un Unico usuario y
contrasenfia, es decir, no se contara con mas de un usuario a la vez por persona.

VISTA

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 18: HUO3 Registro de Usuarios

PUNTOS DE
HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD HISTORIA

‘ Identificador HUO3

Registro de
NS Usuarios 2 8

Solicitante Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que solo el administrador pueda registrar al personal que labora
en la organizacion y asi para poder tener sus datos virtualizados.

‘ Criterios de aceptacion

o Debe contener los datos de la persona a la que se le creara el usuario (hombre
de usuario, correo, nombre, apellidos, contrasefia(Esta se debe autogenerar)).

o Debe permitir mostrar los diferentes roles registrados y asignarles el rol que se
desee.

e Debe permitir seleccionar el acceso a menu que desee que visualice ese
usuario.

o Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

Afadir nuevo usuario

o ¥ ARSdSIc B Sate SIS

Caso de Usos

«includes

-------------- Validar Existencia de Usuario

Administrador \

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 19: HUO4 Registro de Roles

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

HUO4

Registro de Roles

Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que se pueda registrar los roles, los cuales se les puede dar
ciertos permisos de las vistas que se desee ver y gue son necesarios para el usuario.

Criterios de aceptacion

Se debe permitir poder visualizar las diferentes vistas que se muestran en el
menu.

o Debe permitir poder registrar el rol (nombre, la descripcion y los permisos).

e Se debe permitir poder editar cada Rol.
Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

Vista

User Role Editor
Select Role and change its capabilities: | Operador de YITH Live Chat (yle_chat_ap) ~ |
() show capabilities in human readable form [ Show deprecated capabilities
O auick fiter | O sronted ony  Cotumns: [ 1 ~ |

Group (Total/Granted)

All (368/282)

General 1 (14714)
- Themes (7/7) Add Role
- Posts (12/12)
- Pages (10410

- Users (6/6)
- Deprecated (12/12)

35t Types (127/87)

Export

destina (11/11)
s (11/11)
Froductos (17/17)

Variaciones (10/10)
() dete d ng_method
- Pedidos 17/17) () dlelef methods

Import

duct_tables

( ]deléleopv
ctor de cuadricula (11/11) () delete_op_
5 (11/11) () delete_orders
(¥ delete_of

- Whael P

s_badges

Casos de Usos

Administrador

«include=
Registrar Roles Direnmsiesancis Validar Existencia de Roles

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 20: HUO5 Registro de cliente

PUNTOS DE

HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

HUO5

Registro de Cliente

Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que los diferentes usuarios con rol puedan registrar los clientes
y los usuarios sin rol puedan registrarse y asi para poder tener sus datos virtualizados.

Criterios de aceptacién

Debe contener los datos del cliente (Correo, Nombre, Regién (Direccion de
Envid), teléfono).
Debe permitir poder eliminar vy filtrar el cliente, dependiendo la necesidad del
negocio.

e Debe iosee una interfaz simile e intuitiva.

INFORMACION

juan@ejemplo.com

Crear una cuenta de CUYCLIC.

DIRECCION DE FACTURACION Y ENVIO

Juan Perez

Regisn
Elige una opcidn...

Direccién de entrega

Teléfono

Fuente: Elaboracién Propia
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HISTORIA DE USUARIO

Afadir nuevo cupon

‘ Identificador

Nombre

Solicitante
Descripcion

Como Gerente, quiero que los diferentes personas puedan registrarse, y asi para

poder tener sus datos virtualizados.

‘ Criterios de aceptacion

e Debe contener los datos de los cupones de descuentos (Seleccionar
Generador de cédigo de cupodn, registro de codigo de cupo, seleccién tipo de
descuento (codigo de cupdn, promocién) seleccion tipo de cupdn (Soles,
descuento %, envi6 gratis, mismo precio) tiempo (fecha de inicio, fecha de fin).

o Debe permitir poder eliminar y filtrar los cupones, dependiendo la necesidad
del negocio.

o Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

Tabla 21: HUO6 Registro de cupones descuentos

PRIORIDAD

HUO6

Registro de cupones 2
descuentos

Gerente

i Cédigo de cupdn

Generar un cédige de cupén

Datos del cupén

X General

@ Restriccién de uso

= Limites de use

O Acciones

Tipo de descuento ‘ Descuento fijo en el carrito v |
Importe del cupén ‘ 0 | )
Permitir el envio gratuito (] Marca esta casilla si el cupén ofrece envio gratuito. El método de envio gratuito debe estar activo en tu zona de

envio y requerir «un cupdn valido de envio gratuitos (ver el ajuste «E| envio gratuito requieres)

Fecha de caducidad del ‘ YYYY-MM-DD | °

cupén

Cupén de tiempo de ‘ HHMM | )

expiracién h

Para el nuevo suario sélo? (] Cuando se activa esta opcién, el cupén seré vlide para el usuario de primer orden en la tienda

Generar autométicamente () Generar copia exacta de este cupén con c6digo de cupén dnico para cada producto adquirido (necesidades de

nuevos cupones con cada _ este cupén a ser vinculado con el producto)

PUNTOS DE
HISTORIA

Opciones de pantalla ¥

Ayuda v

Publicar AV A

? Estado: Borrador Editar

@ Visibilidad: Publica Editar

[ Publicar inmediatamente Editar

Cupén categorias AV s

Administrar categorias de cupén

Todas las categorias de cupén | Mas
utilizadas

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 22: HUO7 Registro de Categoria

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

‘ Identificador HUO07

Registro de
¥ 2 4

NS Categoria

Solicitante Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que solo el administrador y analistas pueda registrar las
categorias y asi para poder tener sus datos virtualizados.

Criterios de aceptacion

e Debe contener los datos de la Categoria (Nombre de la Categoria y la
Descripcion).

o Debe permitir poder editar la categoria, dependiendo la necesidad del negocio.

o Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

Vista

Categorias del producto R
Activida

Opciones de pantalla ¥ Ayuda v

Categorias del producto

| | [ewearcmegos

Las categorfas de producte de tu tienda se pueden gestionar desde aqui. Para ‘ Acciones en lote v ‘ 10 elementos|
cambiar el orden de las categorfas en |a tienda puedes arrastrarlas y soltarlas aqui, ————

Para ver aqui més categorias haz clic en el enlace de <opciones de pantalla» de la

A Cantidad
parte superior de esta pagina, (O Imagen Nombre Descripcién B 4 suw
Afiadir nueva categoria O CREA UN PACK PERFECTO  — ® @  cres-un-pack-perfecto-para-ti 0 =
PARATI
Nombre .
Editar | Edicién répida | Borrar
[ ] | Ver | Establecer como por
El nombre es como aparece en tu sitio. defecto
Slug O WooCommerce Wallet WooCommerce Wallet ® @ uww-wallet-credit 0 =
[ ] Credit Credit Product
Editar | Edicién répida | Borrar
El «slugn es la versién amigable de la URL para el nombre. Suele estar en toda | Ver | Establecer como por
en mintsculas y contiene solo letras, nimeros y guiones. defecto
Categoria padre > LO MAS VENDIDO DEL = ® @ lo-mas-vendido-del-mes 13 =
‘ Ninguna B MES
Asigna un termino principal para crear jerarquias. Por ejemplo, el término Editar | Edicién répida | Ver
«)azz» seria el principal de «Bebop= y «Big Band=. - .
[=s Py (@] CAFE SELECTO — ® @ cafeselecto 4 =
Desaripcion Editar | Edicién rapida | Borrar
| Ver | Establecer como por
defecto
O CAFE GOURMET = ® @ cafe-gourmet 4 =

Editar | Edicion rapida | Borrar
| ver | Establecer como por
La descripcién no se muestra por defecto; sin embargo, hay algunes temas que defecto

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 23: HUO8 Registro De Producto

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO

PRIORIDAD

‘ Identificador HU08

Registro de

Nombre Producto

Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que solo el administrador y analistas pueda registrar las
categorias y asi para poder tener sus datos virtualizados.

Criterios de aceptacion

e Debe contener los datos del producto (Nombre, inventario, Precio, Etiquetas o
Marcas, descripcién, imagen y tener su categoria).
o Debe permitir poder editar y eliminar el producto, dependiendo la necesidad del

negocio.
e Debe iosee una interfaz simile e intuitiva.

Anadirn

AAadir nuevo producto

Nombre del

producto

Momers de patabras: 0

Opciones de pantalla v || Ayuda v

Productos [ Afair nuevo || importar || exportar |

fodo (60) | Publicados (60) | Papelera (13) | Contenido esencial (0) | Ordenar [ ” Buscar productos

Acciones en lote v H Aplicar ] ‘ Todas 1as puntuaciones SEC v || Todss las puntuaciones de v ‘ ‘ Elige una categoria v ‘ ‘ Filtrar por tipo de producte v | ‘ Filtrar por estado de invant v ‘
60 elementc
[ Nombre Inventario Precio Categorias Etiquetas * Marcas
() &8  PACKESPECIAL CAFETAL Hay existencias  5/59.00  LO MAS VENDIDO DEL CAFETAL CAFETAL
1D: 6520 | Editar | Edicion répida | Papelera | Ver | SFHA MES
Duplicar
O ’" PACK COLECCIONA CAFETAL Hay existencias 5/77.90 LO MAS VENDIDO DEL CAFETAL g CAFETAL
*¥ ID:6518 | Editar | Edicibn répida | Papelera | ver | Sress MES
Duplicar
(0 @i  PACKCOBERTURAS Hay existencias ~ $/114.00  LO MAS VENDIDO DEL INNATO g INNATO
1D: 6516 | Editar | Edicién répida | Papelera | Ver | SHEFS MES
Duplicar
[ PACK CHOCOTEJAS. Hay existencias ~ 5/41.00  LO MAS VENDIDO DEL INNATO ¥ INNATO
1D: 6514 | Editar | Edicion répida | Papelera | Ver| (19 545980 MES
Duplicar
D \‘F PACK CAFETAL GOURMET Hay existencias S/69.90 LO MAS VENDIDO DEL CAFETAL, INNATO * CAFETAL, INNATO
1D: 6512 | Editar | Edicién répida | Papelera | ver | 5988 MES
Duplicar
[ |8  OLLITAS PARA FUNDIR CHOCOLATE Hay existencias ~ 5/69.90  LO MAS VENDIDO DEL INNATO Y7 INNATO
1D: 6502 | Editar | Edicion répida | Papelera | Ver| (19 53998 MES
Duplicar
O [ ) PACK “DIA DE LA MADRE” Hay existencias 5/59.90  LO MAS VENDIDO DEL 338, INNATO v 338, INNATO
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Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 24: HUO9 Registro de Marca

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

HUO09

Registro de Marca

Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que solo el administrador y analistas pueda registrar las
categorias y asi para poder tener sus datos virtualizados.

Criterios de aceptacion

e Debe contener los datos del Marca (Nombre, Marca Superior, Descripcion,
imagen).

o Debe permitir poder editar y eliminar la marca, dependiendo la necesidad del
negocio.

o Debe posee una interfaz simple e intuitiva.
mp —

Marcas
| |[eermers)
Puedes administrar las marcas de los productos de tu tienda aqui. Para mostrar ‘ Acciones en lote v ‘ 5 elementos
més marcas aqui, haz dlick en el enlace “opciones de pantalla® en la parte superior "
de la pagina. .
(=2 (] imagen Nombre Descripcién B 2 sw Cantidad
Afiadir nueva marca
a 338 — ® @ 333 z
Nombre .
Editar | Edicion rapida
[ 1
El nombre es como aparece en tu sitio. .
i a CAFETAL — ® O cafesl 8
Slug Editar | Edicién répida
[ l Borrar | Ver
El <sluge es la versién amigable de la URL para el nombre. Suele estar en todo O INNATO — ® @ inmawo 10
en mindsculas y contiene solo letras, ndmeros y guiones. Editar | Edicion rpida
Marca superior e[
Ninguna ~ O RECORD — ® @ recod 2
Asigna un termino principal para crear jerarquizs. Por ejemplo, el térming Editar | Edicion rpida
«Jazz» seria ¢l principal de «Bebops y «Big Band». Borrar | ver
BowpeT O SUPERFOOD = ® @ uperfood 0
Editar | Edicion rapida
Borrar | Ver
() Imagen Nombre Descripcién B 4 s Cantidad
La deseripeion no se muestra por defecto; sin embargo, hay alguncs temasque | Acciones en lote v || Aplicer 5 elementos

pueden mostrarla.

Miniatura

Subir/afadir imagen

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 25: HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto

PUNTOS DE
HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD HISTORIA

‘ Identificador HU10

Reporte de Volumen de Ventas 4 6

NEHIEIE por Producto

‘ Solicitante Gerente

Descripcion

Como gerente, quiero que los usuarios que tengan acceso del mdédulo puedan
visualizar los reportes.

‘ Criterios de aceptacion

o Debe contener los datos de la venta (“Precio de Venta”, “Unidad Vendida” y el
“Yolumen de Ventas por Producto”).
o Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 26: HU11 Reporte de Ticket Medio
‘ HISTORIA DE USUARIO ‘ PRIORIDAD PUNTOS DE HISTORIA

‘ Identificador HU11

Nombre Reporte de Ticket Medio

‘ Solicitante Gerente

Descripcion

Como gerente, quiero que los usuarios que tengan acceso del modulo puedan
visualizar los reportes.

‘ Criterios de aceptacion

e Debe contener los datos de la venta (“Ingresos Totales”, “Numero de Pedidos”
y el “Ticket Medio”).
e Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

Fuente: Elaboracién Propia
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Product Backlog

Siguiendo la ilacion de la metodologia, se muestra el Product Backlog que esta
constituido por las historias brindadas por los usuarios finales del sistema a
través del Product Owner y que cuentan con una prioridad establecida, ademas
del tiempo estimado que tomaria el desarrollo de cada una de estas, cabe
resaltar que la prioridad establecida para cada uno de los items se da no solo en
base a la importancia de cada una de estas, sino a las dependencias de unas

sobre otras.

Tabla 27: Product Backlog

‘ Identificador‘ Nombre ‘ Prioridad Puntos de historia
HUO1 Creacidn de Base de datos 1 10
HUOQ2 Login 1 7
HUO3 Registro de Usuario 2 8
HUO4 Registro de Roles 2 8
HUO5 Registro de Cliente 2 8
HUO6 Registro de cupones descuentos 2 4
HUO07 Registro de Categoria 2 4
HUO08 Registro de Producto 2 8
HUO9 Registro de Marca 2 8
HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto 4 6
HU11 Reporte de Ticket Medio 4 6

Fuente: Elaboracion Propia
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DESARROLLO DEL SPRINTS:
SPRINT 1

A continuacion, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en
el primer sprint, ademas de las tareas de cada una, que finalmente conformaran
el Sprint Backlog:

Tabla 28: Historias de usuario en el sprint 1

SPRINT 1

Identificador Nombre Prioridad | P. historia
HUO1 Creacién de Base de datos 1 10
HUOQ2 Login 1 7
HUO03 Registro de Usuario 2 8

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 29: Tareas HUO1

Identificador P. historia
Creacion de base de datos
Tiempo (horas)
Disefio del modelo entidad-relacion 40
Disefio del modelo légico 12
Disefio del modelo fisico 12
Creacion DDL 8
Ejecucién y supervisidn de errores 8

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 30: Tareas HUO2

Identificador

Disefio de arquitectura del proyecto

P. historia

Tiempo (horas)

Disefio de interfaz

Interaccion con el usuario

Procesos backend, manejo de sesién

Creacion de funciéon de autenticacion en base de datos

Ejecucién y pruebas

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 31: Tareas HUO3

Identificador Nombre ‘

Registro de usuarios

Disefio de interfaz

Tareas Tiempo (horas)

P. historia

Interaccién con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacién con backend

Funcioén de registro de usuarios en base de datos

Ejecucion y pruebas

g o Wl » M O

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 6: Cronograma de trabajo de Sprint 1

Fuente: Elaboracion Propia
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4 Sprint 1 16,88 dias  lun 04/04/22 mar 26/04/22
+ HUO1 - Creacidn de base de 6,88dias  lun04f0a/22 mar 12/04/22
datos
Disefio del modelo 15 horas lun 04/04/22 mar 05/04/22
entidad-relacion
Disefio del modelo légico 12 horas mar 05/04/22 jue 07/04/22 4
Disefio del modelo fisico 12 horas jue 07/04/22 vie 08/04/22 5
Creacidn DDL 8 horas vie 08/04/22 lun 11/04/22 ]
Ejecucion y supervision de 8 horas lun 11/04/22 mar 12/04/22 7
errores
+ HU02 - Login 4,5 dias mar 12/04/22 mar 19/04/22 3
Disefio de arguitectura del 10 horas mar 12/04/22 jue 14/04/22
proyecto
Disefio de interfaz 5 horas jue 14/04/22 jue 14/04/22 10
Interaccion con el usuario 3 horas jue 14/04/22 vie 15/04/22 11
Procesos backend, manejo de & horas vie 15/04/22 vie 15/04/22 12
sesion
Creacion de funcion de 4 horas vie 15/04/22 lun 18/04/22 13
autenticacion en base de datos
Ejecucion y pruebas 8 horas lun 18/04/22 mar 19/04/22 14
4+ HUOQ3 - Registro de Usuario  3,5dias mar 19/04/22 vie 22f04/22 9
Disefio de interfaz 6 horas mar 19/04/22 mié 20/04/22
Interaccidn con el usuario 4 horas mié 20/04/22 mié 20/04/22 17
Validaciones front-end 4 horas mié 20/04/22 jue 21/04/22 18
Comunicacion con backend 3 horas jue 21/04/22 jue 21/04/22 19
Funcion de registro de usuario 6 horas jue 21/04/22 vie 22/04/22 20
en la base de datos
Ejecucion y pruebas 5 horas vie 22/04/22 vie 22/04/22 21
Sprint Review 1dia vie 22/04/22 lun 25/04/22 16
Sprint Retrospective 1dia lun 25/04/22 mar 26/04/22 23



Figura 7: Diagrama de Gantt Sprint 1
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Fuente: Elaboracion Propia

Figura 8: Burndown Chart Sprint 1
SPRINT 1

04 Sde 6de 7de 8de 9de 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
de abril abril abril abril abril de de de de de de de de de de de de de de de
abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril abril

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint Review

Se reunio al equipo encargado del desarrollo del proyecto Corporacion Cabana
& Asociados S.A.C, para llevar a cabo la reunién denominada Sprint Review del
Sprint nimero 1.

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se
constata que se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente,
habiendo logrado alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente

tabla:

Tabla 32: Sprint Review

HUO1 Creacion de base de datos HECHO
HU02 Login HECHO
HUO3 Registro de usuarios HECHO

Fuente: Elaboracion Propia

W o R R
“CORPORACION CABANA- & RSOC!
GRS A SRR
YIOSE 0S BBANA
A JOSE CARI R RTE GENERAL

4

Firma del Product Owner
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Sprint Retrospective

Tabla 33: Sprint Retrospective 1

¢, Qué funcion6?

La comunicacion del
equipo y el uso de
herramientas de
colaboracion como One
drive, Google drive, etc.

Las reuniones diarias,
donde fue posible
prepararnos para
empezar el dia con los
conocimientos
necesarios

SPRINT 1

¢,Qué se podria
mejorar?

La estimacion del
esfuerzo requerido
para cada tarea, los
Puntos de Historia
gue se  pueden
resolver

¢ Qué nos comprometemos a
lograr para el préximo

Sprint?

Recalcular
historias
Product

la divisibn de

por parte
Owner

del
y

comunicacién constante por
parte del Development Team

Fuente: Elaboracion Propia
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SPRINT 2:
A continuacion, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en
el segundo Backlog:sprint, ademas de las tareas de cada una, que finalmente

conformaran el Sprint

Tabla 34: Historias de usuario en el Sprint 2

SPRINT 2

Identificador Nombre Prioridad | P. historia
HUO04 Registro de Roles 2 8
HUO5 Registro de Cliente 2 8
HUO6 Registro de cupones descuentos 2 4
HUO07 Registro de Categoria 2 4
HUO08 Registro de Producto 2 8

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 35: Tareas HU0O4

Identificador Nombre P. historia

Registro de Roles

Tiempo (horas)

Disefio de interfaz

Interaccién con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacién con backend

Funcion de registro de roles en base de datos

g o w | A O

Ejecucién y pruebas

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 36: Tareas HUO5

Identificador

Registro de Cliente

Disefio de interfaz

Tareas Tiempo (horas)

P. historia

Interaccidn con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacién con backend

Funcidn de registro de clientes en base de datos

Ejecucion y pruebas

gl o W | | O

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 37: Tareas HUO06

Identificador Nombre

Registro de Cupones de Descuento

Tareas

Nombre de tarea

P. historia

Tiempo (horas)

Disefio de interfaz

Interaccién con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacion con backend

Funcién de registro de Cupones en la base de datos

gl o W | b O

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 38: Tareas HUO7

Identificador
Registro de Categoria

Tareas

Nombre de tarea

‘ P. historia

Tiempo (horas) ‘

Disefio de interfaz

Interaccién con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacién con backend

Funcion de registro de Categoria en la base de datos

g o W »l b~ O

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 39: Tareas HUOS8

Identificador Nombre
Registro de Producto

Tareas

‘ P. historia

Nombre de tarea

Tiempo (horas) ‘

Disefio de interfaz

Interaccidn con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacioén con backend

Funcién de registro de Productos en la base de datos

gl o w H~ | O

Fuente: Elaboracién Propia
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en la base de datos
Ejecucion y pruebas

+« HUOG - Registro de Cupones 3,5dias
de descuentos

5 horas

jue 05/05/22
jue 05/05/22

Figura 9: Cronograma de trabajo de Sprint 2

4 Sprint 2 19,5dias  mar 26/04/22 mar 24/05/22
+ HUO4 - Registro de Roles 3,5 dias mar 26/04/22 lun 02f05/22
Disefio de interfaz 6 horas mar 26/04/22 mié 27/04/22
Interaccion con el usuario 4 horas mié 27/04/22 jue 28/04/22
Validaciones front-end 4 horas jue 28/04/22 jue 28/04/22
Comunicacion con backend 3 horas jue 28/04/22 jue 28/04/22
Funcion de registro de roles en 6 horas vie 29/04/22 vie 29/04/22
base de datos
Ejecucion y pruebas 5 horas vie 29/04/22 lun 02/05/22
+« HUO5 - Registro de Cliente 3,5 dias lun 02f05/22 jue 05/05/22
Disefio de interfaz 6 horas lun 02/05/22 mar 03/05/22
Interaccion con el usuario 4 horas mar 03/05/22 mar 03/05/22
Validaciones front-end 4 horas mar 03/05/22 mié 04/05/22
Comunicacion con backend 3 horas mié 04/05/22 mié& 04/05/22
Funcidn de registro de clientes 6 horas mié 04/05/22 Jue 05/05/22

jue 05/05/22
mié 11/05/22

Disefio de interfaz 6 horas jue 05/05/22 vie 06/05/22
Interaccion con el usuario 4 horas vie 06/05/22 lun 09/05/22
Validaciones front-end 4 horas lun 09/05/22 lun 09/05/22
Comunicacion con backend 3 horas lun 09/05/22 lun 09/05/22

34
35
36
a7

38
33

41
42
43

Funcién de registro de Cupones 6 horas mar 10/05/22 mar 10/05/22
en la base de datos
Ejecucion y pruebas 5 horas mar 10/05/22 mié 11/05/22
4 HUO7 - Registro de Categoria 3,5 dias mié 11/05/22 lun 16/05/22
Disefio de interfaz 6 horas mié 11/05/22 jue 12/05/22
Interaccidn con el usuario 4 horas jue 12/05/22 jue 12/05/22
Validaciones front-end 4 horas jue 12/05/22 vie 13/05/22
Comunicacion con backend 3 horas vie 13/05/22 vie 13/05/22
Funcion de registro de & horas vie 13/05/22 lun 16/05/22

Categoria en la base de datos

Ejecucion y pruebas 5 horas lun 16/05/22 lun 16/05/22
2 HUOQS8 - Registro de Producto 3,5dias lun 16/05/22 vie 20/05/22
Disefio de interfaz 6 horas lun 16/05/22 mar 17/05/22
Interaccidn con el usuario 4 horas mar 17/05/22 mié 18/05/22
Validaciones front-end 4 horas mié 18/05/22 mié 18/05/22
Comunicacidn con backend 3 horas mié 18/05/22 mié 18/05/22
Funcion de registro de 6 horas jue 19/05/22 jue 19/05/22

Productos en la base de datos

Ejecucion y pruebas 5 horas jue 19/05/22 vie 20/05/22
Sprint Review 1dia vie 20/05/22 lun 23/05/22
Sprint Retrospective 1dia lun 23/05/22 mar 24/05/22

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 10: Diagrama de Gantt Sprint 2
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Figura 11: Burndown Chart Sprint 2

Fuente: Elaboracion Propia
Sprint Review
Se reuni6 al equipo encargado del desarrollo del proyecto Corporacion Cabana
& Asociados S.A.C, para llevar a cabo la reunién denominada Sprint Review del
Sprint nimero 2.
Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se
constata que se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente,
habiendo logrado alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente
tabla:
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Tabla 40: Sprint Review

HUO04 Registro de Roles HECHO
HUO5 Registro de Cliente HECHO
HUO06 Registro de cupones descuentos HECHO
HUO7 Registro de Categoria HECHO
HUO08 Registro de Producto HECHO

Fuente: Elaboracion Propia
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Firma del Product Owner
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Sprint Retrospective

Tabla 41: Sprint Retrospective 2
SPRINT 1

¢ Qué nos comprometemos a
lograr para el préximo
Sprint?

¢,Qué se podria
mejorar?

¢,Qué funciond?

La comunicacion del|La estimacion del|Recalcular la division de
equipo y el uso de|esfuerzo requerido | historias por parte del
herramientas de | para cada tarea, los |Product Owner y
colaboracion como One |Puntos de Historia|comunicacion constante por
drive, Google drive, etc. |que se pueden parte del Development Team

. L resolver
Las reuniones diarias,

donde fue posible
prepararnos para
empezar el dia con los
conocimientos
necesarios

Fuente: Elaboracion Propia

Sprint 3

A continuacion, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en
el tercer Backlog:sprint, ademas de las tareas de cada una, que finalmente
conformaran el Sprint

Tabla 42: Historias de usuario en el Sprint 2

‘ SPRINT 2

Identificador Nombre Prioridad | P. historia
HUO09 Registro de Marca 2 8
HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto 4 6
HU11 Reporte de Ticket Medio 4 6

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 43: Tareas HUQ9

Identificador P. historia

Registro de Marca

Tareas Tiempo (horas)

Nombre de tarea

Disefio de interfaz

Interaccién con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacién con backend

g o W H~ b~ O

Funcion de registro de Marca en la base de datos

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 44: Tareas HU10

Identificador ‘ Nombre P. historia

HU10 Reporte de Volumen de Ventas por Producto —

Tiempo
Tareas (horas)

Nombre de tarea 6

Disefio de interfaz

Validaciones front-end

4
Interaccién con el usuario 4
3
6

Comunicacioén con backend

Funcién de reporte de Volumen de Ventas por Producto en la base
de datos 5

Fuente: Elaboracion Propia
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Identificador

Disefo de interfaz

Tabla 45: Tareas HUO6

Reporte de Ticket Medio

Tareas

P. historia

Tiempo (horas)

Interaccion con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacion con backend

Funcién de reporte de Ticket Medio en la base de datos

Ejecucion y pruebas

g o wl » b O

Fuente: Elaboracion Propia
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4 Sprint 3 12,5 dias
4 HUOQ9 - Registro Marca 3,5 dias
Disefio de interfaz 6 horas
Interaccion con el usuario 4 horas
Validaciones front-end 4 horas
Comunicacion con backend 3 horas

Funcion de registro de Marca 6 horas

en |la base de datos

Ejecucion y pruebas

5 horas

+ HU10 - Reporte de Volumen 3,5 dias

de Ventas por Producto

Disefio de interfaz 6 horas
Interaccion con el usuario 4 horas
Validaciones front-end 4 horas
Comunicacidn con backend 3 horas

Funcion de reporte de Volumen 6 horas
de Ventas por Producto en la

base de datos

Ejecucion y pruebas 5 horas

+ HU11 - Reporte de Ticket 3,5 dias
Medio

Disefio de interfaz 6 horas

Interaccion con el usuario 4 horas

Validaciones front-end 4 horas

Comunicacion con backend 3 horas

Funcidn de reporte de Ticket 6 horas

Medio en la base de datos

Ejecucion y pruebas

Sprint Review

Sprint Retrospective

5 horas
1dia
1dia

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 12: Cronograma de trabajo de Sprint 3
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Figura 13: Diagrama de Gantt Sprint 3
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[Serum Master
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Fuente: Elaboracion Propia

Figura 14: Burndown Chart Sprint 3
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Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint Review

Se reunio al equipo encargado del desarrollo del proyecto Corporacién Cabana
& Asociados S.A.C, para llevar a cabo la reunién denominada Sprint Review del
Sprint nimero 3.

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se
constata que se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente,
habiendo logrado alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente

tabla:

Tabla 46: Sprint Review

HU09 Registro de Ordenes HECHO
HU10 Registro de indice de Rotacion de Stock HECHO
HU11 Ficha de Nivel de Cumplimiento del Despacho HECHO

Fuente: Elaboracion Propia
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Firma del Product Owner

116



Sprint Retrospective

Tabla 47: Sprint Retrospective 3

¢,Qué funciond?

La comunicacién del
equipo y el uso de
herramientas de
colaboracién como One
drive, Google drive, etc.

Las reuniones diarias,
donde fue posible
prepararnos para
empezar el dia con los
conocimientos
necesarios

SPRINT 1

¢,Qué se podria
mejorar?

esfuerzo requerido
para cada tarea, los
Puntos de Historia
gque se pueden
resolver

La estimacion del

¢ Qué nos comprometemos a
lograr para el préximo

Sprint?

Recalcular
historias
Product

la divisibn de

por parte
Owner

del
y

comunicacion constante por
parte del Development Team

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 7:
VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
PRETEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

Media = 145,29
Desviacion estandar = 53 854
M=21

Frecuencia

50,00 100,00 150,00 200,00 250,00

PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

POSTTEST DE VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

Medlia = 476,72
Desviacion estandar = 53 447
M=21

Frecuencia

300,00 400,00 500,00 500,00 700,00

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTAS
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TICKET MEDIO

PRETEST DE TICKET MEDIO

PRETEST_TICKET_MEDIO

Media = 57,10
Desviacion estandar = 4 426

Frecuencia

20

40,00 45,00 50,00 55,00 60,00 65,00

PRETEST_TICKET_MEDIO

POSTTEST DE TICKET MEDIO

POSTEST_TICKET_MEDIO

Media = 59 20
Desviacién estandar = 00
1

Frecuencia

20

gb—
4500 50,00 55,00 £0,00 £5,00 70,00

POSTEST_TICKET_MEDIO
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