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Resumen

El problema de la investigacion en la empresa Aron Puro Cuero fue el tiempo
prolongado que se tomaba un vendedor para poder concluir una venta, si
bien se puede contratar mayor personal en la tienda, este no se da abasto
en la atencién a los mismos. El comercio requeria que sus clientes tengan
mayor comodidad para poder adquirir sus productos y que no tengan la
necesidad de movilizarse hacia alguna tienda para poder comprar lo que

necesitan.

El objetivo de estudio es determinar si laimplementacién de un E-Commerce
basado en el framework Bootstrap mejorara el proceso de ventas de la
empresa Aron Puro Cuero, teniendo en cuenta los objetivos especificos para

la realizacion de dicho sistema.

El E-Commerce se desarrollé con la metodologia agil Scrum, utilizando el
lenguaje de programacion PHP, motor de base de datos MySql y framework
de disefio Bootstrap. Se empleo la investigacion aplicada y como disefio de
investigacion se tomo el pre-experimental. Se consider6 como como
indicadores: Cantidad de ventas concretadas y la tasa de abandono de

compra.

Finalmente se demostré que el E-Commerce mejoro el proceso de ventas en
la empresa Aron Puro Cuero, debido a que se logré un aumento de 20.84%
en la cantidad de ventas concretadas y una reduccion de 3.81% en la tasa

de abandono de compra.

Palabras clave: e-commerce, proceso de venta, tasa de abandono de

compra, scrum.



Abstract

The problem of the investigation in the company Aron Puro Cuero was the long time
it took a seller to conclude a sale, although more staff can be hired in the store, they
cannot cope with the attention to them. The trade required that its customers have
greater comfort to be able to acquire their products and that they do not have the
need to move to a store to buy what they need.

The objective of the study is to determine if the implementation of an E-Commerce
based on the Bootstrap framework will improve the sales process of the company
Aron Puro Cuero, taking into account the specific objectives for the realization of

said system.

E-Commerce was developed with the agile Scrum methodology, using the PHP
programming language, MySql database engine and Bootstrap design framework.
Applied research was used and the pre-experimental design was used as a
research design. The following indicators were considered as indicators: Number of

sales made and the purchase abandonment rate.
Finally, it was shown that E-Commerce improved the sales process in the company
Aron Puro Cuero, due to the fact that an increase of 20.84% was achieved in the

number of sales made and a reduction of 3.81% in the purchase abandonment rate.

Keywords: e-commerce, sales process, purchase abandonment rate, scrum.
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Es dificil argumentar que el procesamiento de datos personales no estéa en
todas partes; tanto asi que algunos consideran que los datos personales son

el recurso mas valioso del mundo.

En el escenario internacional, la tecnologia de bases de datos ha respaldado

un cambio en el procesamiento de datos personales (Nissenbaum, 2010).

Los sistemas modernos permiten, con facilidad, transferir datos de una
ubicacién geogréfica a otra. Se han eliminado los limites de accesibilidad a
los datos. Las redes conectadas admiten la combinacion, agregacion y
analisis de datos, lo que permite a los humanos obtener informacion
predictiva de técnicas estadisticas avanzadas. Dicho esto, estas
transformaciones han provocado un debate contemporaneo. Acquisti,
Brandimarte y Loewenstein (2015) resumen dos lados del argumento. Un
lado del argumento sugiere que el proceso de recoleccion y procesamiento
de datos deben ser aceptados positivamente. Esto se debe a que existe la
oportunidad potencial para que la sociedad se beneficie del analisis de datos
interconectados. El otro lado del argumento resalta el potencial de mal uso
de los datos personales. Los que estan de este lado del argumento sugieren
gue los intereses y derechos de los individuos deben equilibrarse con los

deseos de las organizaciones comerciales y los gobiernos.

En el escenario nacional, el crecimiento del comercio electronico en Pera ha
sido de 2 cifras a un ritmo del 25% a 30%, lo cual se vio reflejado el 2019.
Alrededor del 20% de las compras fueron de provincia, y ho necesariamente
con tarjeta sino por medio de otros métodos de pago. Se estima que el
mercado global de pagos digitales crezca entre un 40% y 45%. Actualmente,
Limay Callao representan el 55% y el 8% del volumen total de transacciones,
Arequipa y Trujillo suman el 26%, y el resto de provincias conforman el 11%
restante (Rothchild, 2016).

Desde que se puso en vigencia la medida excepcional de emergencia

desatada por el COVID-19, las empresas se han visto obligadas a usar el
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comercio electronico. Desde ese momento, el consumo promedio utilizando
estas herramientas se situ6 en los USD $103. Esta cifra es un 49% mas del
consumo promedio antes de la cuarentena. Desde el 16 de marzo los
peruanos han consumido cerca de USD $3 millones hasta hoy, utilizando el

comercio electrénico (América Economia, np).

En el escenario local, segun la entrevista realizada al gerente general de la
empresa Aron Puro Cuero, nos comento6 que su negocio se dedica a la venta
de articulos de cuero, como correas, billeteras y carteras. En la actualidad
posee 9 tiendas en Lima, siendo su nivel de ingresos de mucha significancia

en su rubro.

El proceso de venta en el comercio se realiza de forma presencial en todas
las tiendas, y la secuencia que se sigue es el siguiente : El cliente ingresa a
la tienda, observa un producto que llame su atencion entre todos los que
visualiza en la vitrina, un vendedor se acerca para poder brindarle el
asesoramiento ideal que necesita, el cliente consulta el stock de algun
modelo que le interesa, el vendedor revisa el stock disponible en tienda, el
cliente al estar de acuerdo con el producto decide si continua con la compra,
el cliente si decide llevar el producto procede a dirigirse a caja en donde
podra cancelar en efectivo o tarjeta bancaria (crédito y/o débito) y para

finalizar el cliente se retira de la tienda con el producto adquirido.

Como se puede percibir, el problema para el comercio se ve reflejado en que
para cada cliente que ingrese a tienda, se demanda de un tiempo prolongado
para poder concluir con una venta, este tiempo suele ser de 20 minutos
aproximadamente. Si bien se puede contratar mayor personal en la tienda,
este no se ve abasto en la atencion a los mismos.

Se pudo identificar que el comercio necesita que sus clientes tengan mayor
comodidad para poder adquirir sus productos, que no tengan la necesidad
de movilizarse hacia alguna tienda para poder comprar lo que necesitan.
Detalla también que seria de mucho beneficio poder comercializar sus

productos en internet y de esta manera generar un gran crecimiento en su
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marca, sin dejar de lado que el nombre de la empresa ganaria valor y
posicionamiento en el mercado, muy aparte de ello, poder contar con un sitio

disponible las 24 horas del dia, 7 dias a la semana es una idea increible.

Es por ello que se lleg6 a la conclusién que, para poder llegar a realizar lo
requerido se debe implementar una plataforma e-commerce para realizar la
venta de sus productos por internet y también brinde al cliente el mejor
tiempo de respuesta y calidad de servicio, agregando que el cliente podra

contar con descuentos online que ayudara a que se fidelicen con el servicio.

El E-commerce en la actualidad se ha convertido para las organizaciones en
un gran medio para poder crecer, para poder captar nuevos clientes y
también incrementar sus ventas, por tal motivo es conveniente realizar esta

investigacion y se justifica por:

Justificacion tedrica: La presente investigacion se prospecta a brindar un
aporte académico significativo para la toma de decisiones en las empresas
del Peru, de igual manera, los resultados obtenidos puedan servir para los
distintos sectores economicos del pais. Esta investigacion demostrara que
un ecommerce desarrollado a medida y con alto grado de simpatia con el

cliente, arrojara resultados satisfactorios.

Justificacion préactica: El presente trabajo busca abrir caminos de nuestras
empresas al mundo del E-commerce. Ante todo, busca brindar una solucién
a medida para la empresa Aron Puro Cuero, ya que se necesita que la marca

sea reconocida a nivel nacional.

Justificacion social: Esta investigacion traera como beneficio a los clientes,
la oportunidad de poder comprar sin necesidad de salir de casa, haciendo su
experiencia la mejor de todas. Esta alternativa de venta, permitird a los
clientes poder disponer de mayor tiempo para sus demas actividades,
teniendo la seguridad de obtener el producto deseado en la puerta de su

domicilio sin complicaciones.
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Teniendo como base la realidad problematica expuesta, se plante6 el
problema general y los problemas especificos de la investigacion. El
problema general de la investigacion fue: ¢Cuél es el efecto de la
implementacion de un E-Commerce basado en el framework Bootstrap para
mejorar el proceso de ventas de la empresa Aron Puro Cuero? Los

problemas especificos de la investigacion fueron los siguientes:

= PEL: ¢ Cudl es el impacto de laimplementacion de un E-Commerce en
la cantidad de ventas concretadas del proceso de ventas en la

empresa Aron Puro Cuero?

» PE2: ¢(Cual es el impacto de la implementacion de un E-Commerce
en la reduccion de la tasa de abandono de compra del proceso de

venta en la empresa Aron Puro Cuero?

El objetivo general fue determinar si la implementacion de un E-Commerce
basado en el framework Bootstrap mejorara el proceso de ventas de la

empresa Aron Puro Cuero. Los objetivos especificos fueron los siguientes:

= OEL: Determinar si la implementacion de un E-Commerce aumenta la
cantidad de ventas concretadas del proceso de venta en la empresa

Aron Puro Cuero.

= OE2: Determinar si la implementacion de un E-Commerce reduce la
tasa de abandono de compra del proceso de venta en la empresa

Aron Puro Cuero.

La hipotesis general de la investigacion es que la implementaciéon de un E-
Commerce basado en el framework Bootstrap en la empresa Aron Puro
Cuero aumenta por lo menos en 15% la cantidad de ventas concretadas y
reduce la tasa de abandono de compra en por lo menos un 3%. Las hipétesis

especificas fueron:
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HE1: La implementacion de un E-Commerce basado en el framework
Bootstrap incrementa la cantidad de ventas concretadas en por lo
menos 15% del proceso de ventas de la empresa Aron Puro Cuero.

HE2: La implementacion de un E- Commerce basado en el framework

Bootstrap reduce la tasa de abandono de compra del proceso de
ventas de la empresa Aron Puro Cuero en por lo menos 3%.
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Hussain Raza y Umer Farooq (2019) en su investigacion sobre Desarrollo de
un sistema E-Commerce para una PYME de suministros de construccion, en
Suecia desarrollado en la Universidad de Linkoping, el problema principal
era mantener la lealtad del cliente. Crear nuevos clientes y luego
mantenerlos requiere un gran esfuerzo. Una de las razones por las que la
empresa enfrenta un desafio para generar confianza y lealtad de los clientes
es que el vendedor y el comprador no se conocen entre si. Tampoco pueden
verse. Por lo tanto, al cliente se le roban los sentidos en los que normalmente
confiarian en las transacciones cara a cara. Esto solo puede compensarse
con tiempo y esfuerzo. A través de multiples transacciones, eventualmente,
la compafiia puede construir esta confianza y lealtad. El objetivo de la tesis
fue encontrar las diferencias entre el comercio electronico estandar y el
especializado para la industria de construccion para poder crear una
propuesta de creacion de proceso de pedidos. Los indicadores utilizados
para la investigacion fueron el numero de transacciones y la cantidad de
pedidos de clientes antiguos. Para solucionar el problema principal se
aseguré de que el cliente esté satisfecho con todo el proceso, desde el
pedido en linea hasta el envio. Muchos minoristas en linea vendian el mismo
producto, por lo que se identific6 una ventaja competitiva para nutrir su
servicio al cliente. De esta forma, mostraron la direccion, niamero de teléfono,
fotos del personal, testimonios de clientes e insignias de credibilidad en su
sitio web. En conclusion, luego de la implementacion del sistema e-
commerce para el proceso de fidelizacion del cliente se logré incrementar los
indicadores mencionados; se logré aumentar el nimero de transacciones en
un 43%, asi como también se consiguié aumentar la cantidad de pedidos de

clientes antiguos en un 51%.

En Peru, Asto & Pimentel en el ano 2019 desarrollan su tesis “Plan de
negocios para el desarrollo de una empresa de e-commerce de calzado
femenino en la ciudad de Truijillo”. Ellos plantean como problematica, que las
MYPE’s en el pais no tienen presencia digital, aun teniendo como evidencia
gue el comercio electronico en el Pera ha crecido considerablemente desde

el afio 2016. El tipo de investigacion de la presente tesis es no experimental-
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transversal. Como objetivo en esta tesis, se tiene por determinar si es factible
un plan de negocios para el desarrollo de un e-commerce de calzado
femenino. Se obtiene como resultados del presente desarrollo que, el
comercio electronico influye de manera positiva en las MYPE’s del sector,
confirmando la hipotesis de investigacion gracias al analisis cuantitativo, que
pudo determinar que el 30.31% del total de encuestas estaria dispuesto a
comprar en una web, haciendo contraste a la disconformidad obtenida del
4.44%.

Jifi Synek (2019) en su investigacidn sobre Analisis y evaluacion del sistema
E-Commerce de la firma Parfémy, en Republica Checa desarrollado en la
Universidad de Tecnologia de Brno, se identificO como problema principal
gue el portal no tenia conocimiento del cliente cuando un visitante ingresaba
al sitio web de comercio electronico y se registraba, excluia la informacion
gue ingreso. Si la informacion del cliente era genuina o no seguia siendo
cuestionable. Las compras contra reembolso (COD) con numeros de
teléfono o direcciones no validas o falsas generaban grandes pérdidas de
ingresos. El objetivo de la tesis fue analizar y evaluar el sistema de web para
emitir recomendaciones de cambio y hacer un resumen de nuevas
posibilidades de expansion de su e-commerce. Los indicadores que se
utilizaron para la investigacion fueron la tasa de abandono de compra y costo
de los bienes vendidos. Para solucionar el problema principal se tomaron las
medidas adecuadas para verificar la informacion del cliente y buscar signos
de actividad sospechosa. Se ubicaron los pedidos particularmente grandes
o de alto valor, identificaron nameros de teléfono falsos y direcciones de
correo electronico. Se implemento un enlace de verificacion para registrar a
un cliente, por mensaje de texto o correo electronico, para validar que el
cliente es genuino. En conclusion, luego de la implementacion de las mejoras
al sistema e-commerce para el proceso de verificaciéon de informacion del
cliente se logré reducir los indicadores mencionados; se logré disminuir la
tasa de abandono de compra de un 36.5% a un 28%, asi como también se
consiguié reducir el costo de los bienes vendidos en un 15%. En esta

investigacion se tomé como base las nuevas tecnologias de informacion
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para identificar los indicadores de rendimiento claves dentro de la categoria
de ventas para poder automatizar procesos y mejorar procesos, con la

finalidad de incrementar los ingresos y satisfacer al usuario.

En Perl, Cadillo & Kauss (2018) elaboraron su tesis titulada “Modelo de
referencia para la implementacién de una solucion ecommerce en pymes
peruanas del sector retail”. Teniendo como objetivo implementar una
solucién e-commerce en Pymes del Perq, el cual abarca el conocimiento total
de la empresa. Para la elaboracion del modelo se han tomado las buenas
practicas de TOGAF, las cuales han sido adaptadas al contexto municipal
peruano. En esta investigacion se pudo implementar el ecommerce a la
empresa, con la cual, sus ventas se incrementaron en un 10% el primer mes.
Este resultado, demuestra que un ecommerce tiene una implementacion
facil, agil y economica. Por otro lado, logré que la empresa se adapte
correctamente al ecommerce, incremente su demanda y fidelice a sus

clientes.

En Perd, Mancilla & Marcelo (2015) desarrolla su tesis titulada
“Implementacion de e-commerce en la empresa metalmecanica industrias
T&M SAC’. La problematica en esta tesis es la deficiencia en el control que
causan gastos innecesarios en los procesos de ventas y almacén. El objetivo
de esta tesis en implementar un sistema ecommerce, para que de esta
manera se mejore el proceso de venta y almacén en la empresa. Esta
investigacion se realizé utilizando la metodologia AUP, debido a que al ser
la empresa que se encuentra en crecimiento, Se necesita una
documentacion robusta para mejorar sus procesos a largo plazo. Como
resultado se obtiene que de un tiempo promedio de atencién por cliente que
era de 20 minutos se llego a reducir el 50%, siendo este un buen porcentaje
gue generara a la empresa mayores clientes satisfechos en el menor tiempo

posible.
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E-Commerce: Laundon & Traver en el afio 2014, afirma que el e-commerce
es la actividad econdmica que realiza una organizacion al vender o comprar,
como servicios o productos por medios digitales, usando el internet.

Comprendiendo esto de manera mas formal, se enfoca en las transacciones
comerciales digitales que suceden entre organizaciones, entre personas, y
entre organizaciones y personas. Cada elemento de esta definicién de e-

commerce es de suma importancia.

Esta novedosa actividad digital permite a las empresas abrirse nuevos
caminos, sin importar si son pequefas, medianas o grandes, ya que no tiene
limites para su aplicacion, recordemos también que esta actividad ha logrado
gue muchas empresas puedan posicionarse en nuevos mercados, trayendo

consigo multiples beneficios.

Actualmente existen distintos modelos de negocio para el e-commerce, se

detallan los mas relevantes:

Business-to-business (B2B): Para este modelo de negocio, las
organizaciones se enfocan en ofrecer sus productos a otras organizaciones,
ya que, al encontrar un mejor precio, optan por comprar en cantidad para

luego vender el producto con el precio que crean conveniente.

Business-to-consumer (B2C): El modelo de negocio que se analiza con
mayor frecuencia es el ecommerce de negocio a consumidor (B2C), en este
modelo la organizacién ofrece los servicios o productos que realicen por
internet a sus clientes, de esta manera su cartera de clientes tiende a crecer.
Por tal motivo, este modelo es considerado como un vinculo entre el negocio

y el cliente.
Consumer-to-business (C2B): Este es un modelo de negocio en donde el

cliente ofrece sus productos a otros consumidores, esto con la ayuda de un

generador de mercado online, como por ejemplo Ebay o MercadoLibre.
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Mobile commerce (m-commerce): Para este modelo de negocio se utilizan
los dispositivos méviles para poder realizar las transacciones, un claro
ejemplo es la banca movil, que permite a sus clientes realizar sus

operaciones desde la app.

Para la presente investigacion se utilizar4 el modelo de negocio: Consumer
to business (B2C), esto debido a que la empresa Aron Puro Cuero brindara
la plataforma a sus clientes, para que estos puedan adquirir sus productos

de manera on-line.

Proceso de Ventas: Para Polio y Colet (2015), una venta planificada de
manera correcta, y pensado en no solo beneficiar al vendedor, sino apuntar

a la satisfaccion del cliente, nos proporcionara nuevas ventas.

Ahora, las fases de la venta son un conjunto de pasos que un agente de
ventas toma para llevar a un posible comprador desde la etapa inicial de
preparacion de la venta hasta una venta cerrada, segun el punto de vista de

los autores indicados estas fases son:

Preparacion de la venta: En esta fase, la organizacion es la encargada por
medio de la publicidad, marketing del estudio de las necesidades del
mercado, conductas de compras y localizar localizaciones potenciales de
venta. Esto permite disefiar un producto que satisfaga las necesidades

encontradas y establecer un adecuado precio al mercado dirigido.

Acercamiento previo: Esta fase consiste en conocer la informacion de cada
cliente, para luego presentar la venta adaptada a la necesidad que este

cliente pueda tener.

Presentacion del mensaje de ventas: En esta fase, se detalla todo referente
del producto al cliente, es aqui donde la fase debe adaptarse a las
necesidades y deseos del cliente, por tal motivo se encuentra estructurado

de la siguiente manera: Las caracteristicas de un producto, donde se detalla
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de que se trata y sus atributos; Las ventajas, donde se logra diferenciar el
producto de la competencia; Los beneficios; o que el cliente obtiene para
satisfacer sus necesidades.

Cierre de venta: Esta etapa recopila los frutos de la labor del vendedor,
como, la busqueda del cliente, el contacto directo con el cliente, la
superacion de obstaculos, la presentacion del mensaje de ventas y la
superacion de objeciones. Se debe tener claro, que la venta no culmina hasta
gue el cliente realice el pago del importe.

Podemos proponer para el proceso de ventas, indicadores, que nos podran

ayudar a medir de manera significativa el rendimiento de la organizacion.

Indicador de rendimiento: Este indicador es una medida cuantificable o un
punto de datos con la funcién de medir el rendimiento en relacion con un

objetivo.

Indicador clave de rendimiento (KPI): Comunmente, se encuentran
demasiados indicadores de rendimiento, debido a esto son reducidos a dos
0 tres con mayor impacto, estos son conocidos como “indicadores clave de
rendimiento” (KPI). Estos indicadores clave, brindan mayor precision en la
medicion de los resultados, de esta manera se puede identificar si la

empresa esta encaminada hacia su objetivo.

Los KPI de ventas, son aquellas medidas que indican como el negocio se
esta desarrollando en términos de ingresos y tasas de conversion. Se puede
consultar los KPI de las ventas de un canal, un periodo de tiempo, un equipo,
un empleado, etc. para que el negocio pueda tomar decisiones. Los
principales indicadores segun Dominguez y Hermo (2017, p.87) son los

siguientes:

Ventas: Este indicador puede mostrar las ventas totales, estratificadas por

fechas u horas.
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Numero de transacciones: Nos brinda el total de ventas realizadas. Este KPI
es utilizado con el numero total de visitantes, de esta manera se logra una

data detallada.

Tasa de abandono: Indica cuantos usuarios intentan realizar una compra,
pero no concluyen el proceso. Si este nimero es bajo, indica que es
favorable para el negocio, de ser alta, significa que puede encontrarse

fricciéon en la venta.

Costo de los bienes vendidos (COGS): Este indicador nos informa de cuanto
es el costo para poder vender un servicio o producto. Este incluye, salarios,
coste de fabricacion y gastos derivados.

PHP: Almutairi y Abdullah (2020) dicen que es un lenguaje de programacion
ampliamente utilizado que se ha vuelto cada vez mas rapido y poderoso a lo
largo de los afios. PHP funciona bien con HTML y bases de datos, lo que lo
convierte en un excelente lenguaje para cualquier persona interesada en

crear aplicaciones web dinamicas.

MVC: El significado de esta abreviatura es: Modelo, Vista y Controlador. De
acuerdo con Lukito e Ikhsan (2020), es una herramienta que sirve para poder
organizar el cédigo realizado. El beneficio de MVC radica en que cada
seccion cumple con un propoésito y estos a su vez son diferentes. Parte del
cbdigo contiene informacion de la aplicacion, otra que se vea bien y otra
controla como funciona su aplicacion. Este codigo por lo general refleja
cosas reales del mundo. En este cédigo se puede encontrar data sin
procesar. Por ejemplo, al tratarse de una aplicacion para realizar tareas, en
el codigo de este modelo se definiria o que es una “lista” y “tarea”, ya que
esos son los componentes principales de una aplicacion de tareas
pendientes. En el cdédigo de la vista, se encuentran las funciones que
interactdan con el usuario final. El cédigo del controlador, actiia como un
puente entre el Modelo y la Vista. Este recibe la entrada del usuario final y

toma la decision de que hacer, en pocas palabras es el cerebro de la
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aplicacion.

Metodologia Scrum: Segun Beltran, Medina, Mufoz y Villada (2020), es un
proceso &gil mayormente usado para el desarrollo de productos,
especialmente desarrollo de software. Scrum es un marco de gestion de
proyectos que es aplicable a cualquier proyecto con plazos agresivos,
requisitos complejos y un grado de singularidad. En Scrum, los proyectos
avanzan a través de una serie de iteraciones llamadas sprints. Cada sprint
suele durar de dos a cuatro semanas. Dentro de los elementos de Scrum
mencionamos al equipo scrum, product owner, scrum master, product

backlog, sprint planning, daily scrum, sprint review y sprint retrospective.

Un equipo scrum tipico tiene entre cinco y nueve personas, pero los
proyectos Scrum pueden escalar facilmente a cientos. Todos en el proyecto
trabajan juntos para completar el conjunto de trabajo que se han
comprometido colectivamente a completar en un sprint. Los equipos Scrum
desarrollan una profunda camaraderia y un sentimiento de que "estamos
todos juntos en esto". El Product Owner es la parte interesada clave del

proyecto y representa a los usuarios, clientes y otras personas en el proceso.

El Product Owner suele ser alguien de la gestion o comercializacion de
productos, un actor clave o un usuario clave. EI Scrum Master es
responsable de asegurarse de que el equipo sea lo mas productivo posible.
Hace esto ayudando al equipo a usar el proceso Scrum, eliminando
impedimentos para el progreso, protegiendo al equipo del exterior, etc. El
Product Backlog es una lista de funciones priorizadas que contiene cada
funcién deseada o cambio en el producto. El término "backlog" puede ser
confuso porque se usa para dos cosas diferentes. Para aclarar, el Product
Backlog son caracteristicas deseadas para el producto. El backlog del sprint
son tareas que se completaran en un sprint. Al comienzo de cada sprint, se
lleva a cabo una reunion de Sprint Planning, en donde el Product Owner
expone al equipo los principales elementos de la cartera de pedidos del

producto. El equipo Scrum selecciona el trabajo que pueden completar
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durante el proximo sprint. Ese trabajo luego se mueve del Product Backlog
hacia el Sprint Backlog, que es la lista de tareas necesarias para completar
los elementos del Product Backlog que el equipo se ha comprometido a
completar en el sprint. Cada dia durante el sprint, se realiza una breve
reunion llamada Daily Scrum. Esta reunion ayuda a establecer el contexto
para el trabajo de cada dia y ayuda al equipo a mantenerse encaminado.
Todos los miembros del equipo deben asistir. Al final de cada sprint, el
equipo demuestra la funcionalidad completa en una reunion de Sprint
Review, durante la cual, el equipo muestra lo que lograron durante el sprint.
Tipicamente, esto toma la forma de una demostracién de las nuevas
caracteristicas, pero de manera informal; por ejemplo, las diapositivas de
PowerPoint no estan permitidas. La reunion no debe convertirse en unatarea
en si misma ni en una distraccion del proceso. También al final de cada
sprint, el equipo realiza un Sprint Retrospective, que es una reunion durante
la cual el equipo (incluido su Scrum Master y el Product Owner) reflexiona
sobre qué tan bien Scrum esta trabajando para ellos y qué cambios pueden

desear hacer que funcione aun mejor.

Bootstrap: Koe (2020) dice que es un framework web que se centra en
simplificar el desarrollo de paginas web informativas. El principal proposito
de usarlo en un proyecto web es aplicar las opciones de color, tamafio,
fuente y disefio. Una vez agregado a un proyecto, se dispone de una gama
de estilos basicos para todos los elementos HTML. El resultado es una
apariencia uniforme para la prosa, las tablas y los elementos de formulario
en todos los navegadores web. Ademas, los desarrolladores pueden
aprovechar las clases CSS pre definidas para personalizar ain mas la

apariencia de sus contenidos
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3.1

Tipo y disefio de investigacion

Segun Frey (2018), en un pre experimento se estudia a un Unico grupo o
multiples grupos luego de algun agente o tratamiento que se supone que causa
un cambio. Cabe recalcar, que estos disefios no presentan pruebas previas,

comparacion o ambas.

Por lo tanto, el tipo de investigacion es aplicada, debido a que se usan teorias
existentes relacionadas con el problema planteado, no aporta nuevas teorias a
la disciplina. Se aplicé un disefio pre experimental debido a que la variable
independiente no es manipulable. Sin embargo, si se puede analizar la influencia
de la variable dependiente sobre las dimensiones y sus indicadores. Ademas, el
método aplicado es de tipo cuantitativo-deductivo ya que la investigacion
comienza con una hipétesis y esta dirigido a probar una teoria que surge de los

datos obtenidos.

3.2 Variables y operacionalizacion

Tabla 1: Relacion de Variables

Variables de Investigacion Tipo

E-Commerce Variable independiente (estimulo)

Proceso de Ventas Variable dependiente (efecto)

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 2: Matriz de operacionalizacion de variables

ESCALA
TIPO VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES Instrumento DE
MEDICION

Actividad econémica que realiza una
organizacion al vender o comprar, | Segin Roslan (2018), esta
como servicios o productos por | actividad digital permite a las
medios digitales, usando el internet. | empresas abrirse nuevos

! Comprendiendo esto de maneramas | caminos, ya que no tiene limites

Variable E- A
) formal, se enfoca en las | para su aplicacién, y ha logrado
Independiente | Commerce ) - -
transacciones comerciales digitales | que muchas empresas puedan
gue suceden entre organizaciones, | posicionarse en nuevos
entre personas, y entre | mercados, trayendo consigo
organizaciones y personas. | multiples beneficios.
(Laundon'y Traver, 2014)
Cantidad de Ventas
L Concretadas . .
Presentacion (Dominguez y Hermo, 2017, Ficha de registro Intervalo

Un proceso de ventas es un enfoque | Las fases de la venta son un p.87)
sistematico que involucra una serie | conjunto de pasos que un agente

. de pasos que le permite a una fuerza | de ventas toma para llevar a un

Variable Proceso de A . .
- de ventas cerrar mas negocios, | posible comprador desde la
Dependiente Ventas . P - >
aumentar los margenes y hacer mas | etapa inicial de preparacion de la
ventas a través de referencias. | venta hasta una venta cerrada.
(Navarro, 2012) (Polio y Colet, 2015) Tasa de abandono de
. compra . . .
Cierre de Venta (Dominguez y Hermo, 2017, Ficha de registro Razon
p.87)




3.3 Poblacion, muestra y muestreo
Poblacién: Para la siguiente investigacion se opt6 por utilizar el disefio pre-
experimental, para ello se recolectaron mediciones de la variable dependiente

antes de implementar el e-commerce.

Para el indicador “Cantidad de ventas concretadas”, se tomé una poblacién de

1094 ventas totales en un periodo de 26 dias.

Tabla 3: Poblacién indicador cantidad de ventas concretadas

POBLACION PERIODO

1094 ventas concretadas 26 dias
Fuente: elaboracion propia.

Con el siguiente indicador “Tasa de abandono de compra”, se tomd6 una

poblacién de 112 ventas que fueron abandonas.

Tabla 3: Poblacion indicador ventas abandonadas

POBLACION PERIODO

112 ventas abandonadas 10 dias
Fuente: elaboracion propia.

Muestra: Una muestra es clasificada en probabilistica y no probabilistica. La
muestra probabilistica, es aquella en donde todos los integrantes de la
poblacién tienen la misma opcion de conformarla. En la muestra no
probabilistica, el investigador selecciona los integrantes del estudio segun su
criterio, esto quiere decir que no todos los integrantes de la poblacion tendran
la misma oportunidad de conformarla. Para Morales (2012) la muestra puede
ser el total de la poblacion, siempre y cuando esta poblacion sea pequefia y

con un margen de error tolerado.



Para esta investigacion no habrd muestra, ya que se estudiara toda la

poblacion.

Muestreo: Para la presente investigacion se utiliz6 el muestreo no
probabilistico, basandonos en lo indicado por Cruz y Gonzales (2014) : “es la
manera en la que se selecciona toda la muestra con intensién, derivandose de
criterios preestablecidos”. Por tal motivo, se seleccioné de manera intencional

toda la poblacién.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos:

Técnicas:
Fichaje: En esta investigacion se utilizo la técnica del fichaje. Segun Hernandez
(2014) esta técnica se basa en recolectar y almacenar datos. Esta ficha

contiene datos relevantes para la investigacion, con un valor propio.

Observacion: La segunda técnica a utilizar es la observacion con el fin de
recolectar la informacion necesaria, cabe destacar que es una técnica esencial
para el avance de las investigaciones. Segun Naupas (2014), es un proceso de
adquisicion de conocimiento mediante el contacto con el objeto a traves de los
sentidos. (p. 201).

Instrumentos:
Ficha de registro: Se utilizara la ficha de registro, la cual es un instrumento que
posee la capacidad de brindarnos un resultado preciso y resguardar los datos

obtenidos.

Tabla 3: Instrumentos utilizados para la investigacion

INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO FUENTE

Gerente de la
empresa

Cantidad de Ventas

Concretadas Fichaje Ficha de registro




Tasa de abandono Fichaje , . Gerente de la
de compra Observacion Ficha de registro empresa

Fuente: elaboracion propia.

Confiabilidad

La confiabilidad de un instrumento se refiere al grado en como este pueda
representar su consistencia, mediante los resultados que produce al aplicarlo
constante y repetidamente a un objeto o caso de estudio.

Para aplicar la confiabilidad del instrumento existen diversas técnicas y una de

ellas es el Test — Retest, la cual se pasa a definir a continuacion:

Test — Retest

Este método consiste en ingresar la misma muestra en condiciones semejantes
para que responda a un analisis. Para poder medir la confiabilidad de un
instrumento con test — retest, se usa el coeficiente de correlacion de Pearson
en donde se suministra respuestas obtenidas de una misma muestra en una
misma escala pero que se dieron en tiempos separados. (Esteban, 2009, p.
243).

Para determinar la normalidad de los datos, utlizaremos el programa
estadistico SPSS V26, teniendo como ayuda de Shapiro Wilk o Kolmogorov

Smirnov.

- Shapiro Wilk: Se aplica a una muestra menor a 50.

- Kolmogdérov Smirnov: Se aplica a una muestra mayor o igual a 50.

Hipotesis estadisticas:

Ho: La muestra cuenta con una distribucién normal.

Ha: La muestra cuenta con una distribucién no normal.

Regla de decision:

p<0.005; Se rechaza la hipétesis nula, aceptando que la muestra cuenta con

distribucién no normal.



p>0.005; Se acepta la hipétesis nula, aceptando que la muestra cuenta con

distribuciéon normal.

Indicador 1: Cantidad de ventas concretadas

Pruebas de normalidad

Kaolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico ] Sig.
ventas_totales_test 207 13 A3 853 13 638
ventas_totales_retest 78 13 ,EUU’= JHE0 13 768

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

a. Correccion de significacidn de Lilliefors

Figura 1. Prueba de normalidad para ventas totales
La tabla indica que el sig. del test es 0.638 y el sig. del retest es 0.758, en donde
ambos valores son mayores a 0.005, por lo tanto, se acepta la hipétesis nula,

afirmando que los datos tienen distribucién normal.

Indicador 2: Tasa de abandono de compra

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
total_abandono_compra 201 ] ,EI:ZIIZZI’= H26 4 AT0
_test
total_abandono_compra NETi ] ,EDDx a7z 4 886
_retest

* Esto es un limite inferior de 13 significacidn verdadera.

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Figura 2. Prueba de normalidad para tasa de abandono de compra

Latabla indica que el sig. del test es 0.570y el sig. del retest es 0.886, en donde
ambos valores son mayores a 0.005, por lo tanto, se acepta la hipétesis nula,

afirmando que los datos tienen distribucién normal.



Coeficiente de correlacién de Pearson:

Es utilizado cuando los datos que estamos utilizando tienen una distribucién
normal.

Indicador 1: Cantidad de ventas concretadas

Correlaciones
ventas_totale ventas_totale
s_test s_retest

ventas_totales_test Correlacién de Pearson 1 ,904“
Sig. (bilateral) ,ooo
I 13 13
ventas_totales_retest  Correlacidn de Pearson ,904“ 1

Sig. (hilateral) 000
I 13 13

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

Figura 3. Correlacion Pearson ventas totales

Indicador 2: Tasa de abandono de compra

Correlaciones
ventas_totale ventas_totale
s_test s_retest

ventas_totales_test Caorrelacion de Pearson 1 ,QEI#“
Sig. (hilateral) Ru]u]y]
I 13 13
ventas_totales_retest  Correlacidn de Pearson ,904“ 1

Sig. (hilateral) 000
I 13 13

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

Figura 4. Correlacién Pearson para tasa de abandono de compra

En ambos indicadores el valor de la correlacién de Pearson es considerable
para poder seguir con el proyecto.



3.5 Procedimientos
La realidad problematica se obtuvo por medio de una entrevista virtual realizada
al gerente general de la empresa para verificar nuestros campos de accion;
identificar si existe un problema, comprender la situacion actual, identificar

problemas con clientes, seguimiento y generar alternativas de solucion.

Se utilizé la técnica de fichaje, en donde se solicit6 a la empresa la informacion
actualizada respecto a las ventas; reportes de pedidos, ofertas de productos y
ventas cerradas por fecha. De la informacion obtenida se extrajo la muestra de
estudio, la cual se registro en fichas agrupadas por fecha, el cual nos fue de
utilidad para medir la cantidad de ventas concretadas.

De igual manera se utilizo la técnica de observacion, esta para poder obtener
data relacionada a la tasa de abandono de compra, este proceso se realizé en
10 dias, entre los meses de enero y febrero.

Esta data fue incluida en fichas de registro para su posterior evaluacion
aplicando el método test — retest, de esta forma podemos obtener la correlacion
de Pearson para verificar la confiabilidad de nuestro instrumento. Asimismo, se
realizo una evaluacion de validez a los instrumentos de medicion del proyecto
mediante una ficha de juicio de expertos, esta fue validada por tres expertos

gue brindaron su conformidad de aplicacion para la presente investigacion.

El sistema e-commerce fue desarrollado en el lenguaje de programacién PHP
y aplicando la metodologia de desarrollo Scrum. Esta aplicaciéon web es de
disefio responsivo, por lo tanto, es de interfaz amigable para dispositivos
moviles, de esta forma se asegura el correcto funcionamiento del proceso de
ventas. De esta forma, tanto los clientes como los colaboradores pueden
realizar sus pedidos de manera interactiva, rapida y segura, asi como ver las
ofertas disponibles actualizadas. Se pudo corroborar la importancia de la
implementacion de este sistema tomando prueba en dos tiempos distintos,

antes del sistema y después del mismo.



3.6 Método de analisis de datos:

Para esta investigacion, segun Fierini y Madill (2020) el método de analisis de
datos es cuantitativo, debido a que es pre-experimental y se obtendran
resultados estadisticos que comprobaran las hipétesis propuestas. En esta
investigacion se busca comparar los resultados iniciales (pre test), contra los
resultados obtenidos luego de implementar el e-commerce (post test), de igual
manera se procederd a verificar las hipotesis aplicando la prueba T-Student.

De acuerdo con lzzati, Muntiah y Hidayah 2020), la distribuciéon T-Student se
usa en lugar de la distribuciéon normal cuando tiene muestras pequefias. Cuanto
mayor es el tamafio de la muestra, mas se parece la distribucion t a la
distribucién normal. De hecho, para tamafios de muestra superiores a 20, la

distribucion es casi exactamente como la distribucién normal.

X = Media
u = Valor a analizar
o0 = Desviacion estandar

N = Tamarfio de la muestra

Arfan, Chin, Mohsin y Farooqg (2020) dicen que la prueba de Kolmogorov-
Smirnov examina si es probable que los puntajes sigan alguna distribucion en
alguna poblacion. Para evitar confusiones, hay 2 pruebas de Kolmogorov-

Smirnov:

Existe una prueba de muestra de Kolmogorov-Smirnov para evaluar si una
variable sigue una distribucién dada en una poblacién. Esta "distribucion dada"
suele ser, no siempre, la distribucién normal, de ahi la "prueba de normalidad

de Kolmogorov-Smirnov".



También estan las muestras independientes (mucho menos comunes) de la
prueba de Kolmogorov-Smirnov para evaluar si una variable tiene

distribuciones idénticas en 2 poblaciones.

En teoria, la "prueba de Kolmogorov-Smirnov" podria referirse a cualquiera de
las pruebas (pero generalmente se refiere a la prueba de Kolmogorov-Smirnov
de una muestra) y es mejor evitarla. Por cierto, ambas pruebas de Kolmogorov-
Smirnov estan presentes en SPSS.

1l o= (1 siy <z,
Fa(2) = n ; {[} alte?;natiﬁ,
Para dos colas el estadistico viene dado por
D, = max(F,(z) — F(z))
D, = max(F(xz) — F,(z))

donde F(x) es la distribucién presentada como hipotesis.

Figura 5. Estadistica prueba Kolmogorov-Smirnov

El método estadistico a utilizar sera la distribucion normal, cuya funcion
principal es ayudar a tomar la decision sobre las hipotesis declaradas.
Se utilizara el Procesador Sistematizado Computarizado: Sistema SPSS

version 25, para poder procesar los datos y obtener la estadistica requerida.

3.7 Aspectos éticos:
En la presente investigacion se tomd en cuenta los criterios de los diferentes
autores asi mismo respetando su intelecto. También en la investigacion se citd
diferentes definiciones utilizado el ISO 690, respetando las ideas o frases de

los articulos.

De igual forma se asegura la veracidad de los resultados obtenidos mediante

las tablas estadisticas y de diferentes técnicas de investigacion.



V. RESULTADOS



Anélisis descriptivo

En esta investigacion se aplicé un ecommerce para poder evaluar las ventas totales
concretadas y las ventas abandonadas; se aplicé un pre-test que dio la posibilidad
de conocer las condiciones iniciales de los indicadores mencionados. De igual
manera, posterior a ello, se implementd el ecommerce y se puedo aplicar un post-

test que permitié conocer las condiciones finales.

Los resultados descriptivos de las medidas mencionadas se muestran en las

siguientes tablas.
Indicador: Cantidad de ventas concretadas

Tabla 4: Medidas descriptivas de la cantidad de ventas concretadas antes y

después de la implementacion del ecommerce.

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Suma Media De.sv.. ,
Desviacion
PRE TEST CANTIDAD DE
VENTAS CONCRETADAS 26 37 49 1094 |42.0769231 | 2.827339059
POST TEST CANTIDAD DE
VENTAS CONCRETADAS 26 44 60 1322 |50.8461538 | 4.969445101
N valido (por lista) 26

En la tabla 4 se puede evidenciar que, para la cantidad de ventas concretadas, en
el pre-test se obtuvo un valor de 1094 ventas concretadas, mientras que en el post-
test se obtuvo un valor de 1322 ventas concretadas, esto indica que hubo una
moderada diferencia entre el antes y después a la implementacion del ecommerce.
De igual manera, la cantidad minima de ventas en el pre-test fue de 37 ventas
concretadas, mientras que luego de implementar el ecommerce, el minimo fue de

44 ventas concretadas.
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Cantidad de ventas concretadas
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Figura 6. Cantidad de ventas concretadas, antes y después de implementado

el ecommerce

= Indicador: Tasa de ventas abandonadas

Tabla 5: Medidas descriptivas de la tasa de abandono de compra antes y
después de la implementacion del ecommerce.

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Media | Desv. Desviacion

PRE TESTTASA DE ABANDONO DE 10 15.09 22.64 | 19.579 2.263838677

COMPRA

POST TEST TASA DE ABANDONO DE

COMPRA 10 14.29 17.19 | 15.768 1.051198258
N vélido (por lista) 10

En la tabla 5 se puede evidenciar que, para la tasa de abandono de compra, en el
pre-test se obtuvo una media de 19.58%, mientras que en el post-test se obtuvo
una media de 15.77%, esto indica que hubo una moderada diferencia entre el antes
y después a la implementacion del ecommerce. De igual manera, la tasa minima
de abandono de compra en el pre-test fue de 15.09%, mientras que luego de

implementar el ecommerce, el minimo fue de 14.29% en el post-test.
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Tasa de abandono de compra
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Figura 7. Tasa de abandono de compra, antes y después de implementado el
ecommerce

Analisis inferencial

Prueba de normalidad

Se utilizé el método Shapiro- Wilk, ya que el tamafio de la muestra esta conformado
por una muestra menor a 50. Para realizar esta prueba de normalidad se utilizo el
programa SPSS v26, considerando un nivel de confiabilidad del 95% y tomando en

cuenta los siguientes criterios:

Si:

Sig. < 0.05: Adopta una distribucidon no normal.
Sig. 2 0.05: Adopta una distribucion normal.

Dénde: Sig.: p - valor o nivel critico del contraste.

A continuacion, se muestra los resultados obtenidos para ambos indicadores:
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Indicador: Ventas totales concretadas

Los datos obtenidos para este indicador fueron sometidos a la comprobacion de su

normalidad, aplicando la prueba Shapiro Wilk. Esto nos permitird determinar la

prueba de hipétesis a usar.

Tabla 6: Prueba de normalidad de las ventas totales concretadas antes y después

de implementado el ecommerce

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRE TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS ,947 26 ,193
POST TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS ,927 26 ,065

Como se muestra en la tabla 6, los resultados obtenidos luego de realizar la prueba

indican que la Sig. de la cantidad de ventas concretadas antes de implementar el

ecommerce fue de 0.193 y después de implementar el ecommerce fue de 0.065,

por lo tanto, se puede afirmar que los datos se distribuyen normalmente.

Podemos apreciar la distribucién normal de los datos en las figuras 8 y 9.

PRE TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS

Frecuencia

37,50 40,00 42,50 45,00

PRE TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS

4750 50,00

Media = 42,08
Desviacion estandar = 2 827
M =26

Figura 8. Prueba de normalidad de la cantidad de ventas concretadas antes

de implementar el ecommerce
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POST TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS

Media = 50,85
Desviacion estandar = 4 969

Frecuencia

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

POST TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS

Figura 9. Prueba de normalidad de la cantidad de ventas concretadas

después de implementar el ecommerce
Indicador: Tasa de abandono de compra

Los datos obtenidos para este indicador fueron sometidos a la comprobacion de su
normalidad, aplicando la prueba Shapiro Wilk. Esto nos permitird determinar la
prueba de hipétesis a usar.

Tabla 7: Prueba de normalidad de la tasa de abandono de compra antes y

después de implementado el ecommerce

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRE TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA ,956 10 , 744
POST TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA ,894 10 ,190

Como se muestra en la tabla 7, los resultados obtenidos luego de realizar la prueba
indican que la Sig. de la tasa de abandono de compra antes de implementar el
ecommerce fue de 0.744 y después de implementar el ecommerce fue de 0.190,

por lo tanto, se puede afirmar que los datos se distribuyen normalmente.

Podemos apreciar la distribucién normal de los datos en las figuras 10y 11.

14



Frecuencia

PRE TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA

Frecuencia

14,00 16,00 18,00 20,00 22,00 24,00

PRE TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA

Wedia = 19,58
Desviacion estandar = 2 264

Figura 10. Prueba de normalidad de la tasa de abandono de compra, antes de

implementar el ecommerce

POST TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA

Media=1377
Desviacion estandar = 1,051

14,00 15,00 16,00 17,00 18,00

POST TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA

Figura 11. Prueba de normalidad de la tasa de abandono de compra, después

de implementar el ecommerce
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Prueba de hipdtesis
Hipotesis de investigacion 1
H1: El ecommerce incrementa la cantidad de ventas concretadas en por lo menos
15% en la empresa Aron Puro Cuero.
Indicador: Cantidad de ventas concretadas
Hipdtesis Estadisticas
Definicién de variables:
VCa= Ventas concretadas sin implementar el ecommerce.
VCg= Ventas concretadas implementando el ecommerce.
Ho: EI ecommerce no incrementa la cantidad de ventas concretadas en por lo
menos 15%en la empresa Aron Puro Cuero.
Indicador: Cantidad de ventas concretadas
Ho: VCa- VCq>=0
El indicador para el proceso actual es mejor que el indicador del ecommerce

propuesto.

Ha: El ecommerce incrementa la cantidad de ventas concretadas en por lo menos
15%en la empresa Aron Puro Cuero.
Indicador: Cantidad de ventas concretadas

Ho: VCa- VCy <0

El indicador del ecommerce propuesto es mejor que el indicador del proceso actual.
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Tabla 8: Medidas descriptivas de la cantidad de ventas concretadas antes y
después de la implementacion del ecommerce.

Estadisticos descriptivos
Desv.

N Minimo | Maximo | Suma Media .
Desviacion
PRE TEST CANTIDAD DE
VENTAS CONCRETADAS 26 37 49 1094 |42.0769231 | 2.827339059
POST TEST CANTIDAD DE
VENTAS CONCRETADAS 26 44 60 1322 |50.8461538 | 4.969445101
N valido (por lista) 26

De acuerdo a la tabla 8, se puede apreciar que hay un incremento moderado en la
cantidad de las ventas concretadas, a manera general se incrementa en 20.84%.

Tabla 9: Prueba de T-Student para la cantidad de ventas concretadas.

Sig.
(bilateral)
-9,262 25 ,000

Par 1 PRE TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS
POST TEST CANTIDAD DE VENTAS CONCRETADAS

Reemplazando entonces en T:

Region de
aceptacion

Regiéon de
rechazo

tc=-9.262

t=-1.7081

Figura 12. Prueba de T-Student — Cantidad de ventas concretadas.

Para poder comparar los resultados en la prueba de hipotesis, se aplico la prueba
T-Student, esto debido a que los datos obtenidos en el pre-test y post-test

presentaban distribucién normal.
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El valor de t contraste es de -9.262, esto claramente es menor a -1.7081, por tal
motivo, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna con un 95% de
confianza. De igual manera, el valor t obtenido, como se visualiza en la figura 12,
se ubica dentro de la region de rechazo, por lo tanto, el ecommerce incrementa la
cantidad de ventas concretadas en por lo menos 15% en la empresa Aron Puro

Cuero.

Hipotesis de investigacion 2

H2: El ecommerce reduce la tasa de compras abandonadas en por lo menos 3%
en la empresa Aron Puro Cuero.

Indicador: Tasa de abandono de compra

Hipotesis Estadisticas

Definicion de variables:

TAs= Tasa de abandono sin implementar el ecommerce.

TAq= Tasa de abandono implementando el ecommerce.

Ho: El ecommerce no reduce la tasa de abandono de compra en por lo menos 3%
en la empresa Aron Puro Cuero.

Indicador: Tasa de abandono de compra

Ho: TAa- TA4<=0

El indicador para el proceso actual es mejor que el indicador del ecommerce

propuesto.

Ha: El ecommerce reduce la tasa de abandono de compra en por lo menos 3% en
la empresa Aron Puro Cuero.

Indicador: Cantidad de ventas concretadas
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Ho: TAa- TAG>0

El indicador del ecommerce propuesto es mejor que el indicador del proceso actual.

Tabla 10: Medidas descriptivas de la tasa de abandono de compra antes y

después de la implementacion del ecommerce.

Estadisticos descriptivos

N Minimo | Maximo | Media | Desv. Desviacién
PRE TEST TASA DE ABANDONO DE
COMPRA 10 15.09 22.64 19.579 2.263838677
POST TEST TASA DE ABANDONO DE
COMPRA 10 14.29 17.19 15.768 1.051198258
N valido (por lista) 10

De acuerdo a la tabla 10, se puede apreciar que hay una reduccidon moderada en

la tasa de compras abandonadas, a manera general se reduce en 3.81%.

Tabla 11: Prueba de T-Student para la cantidad de ventas concretadas.

5,799 9 ,000

PRE TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA

Par1 POST TEST TASA DE ABANDONO DE COMPRA

Reemplazando entonces en T:
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Region de
aceptacion

Region de
rechazo
tc= 5.799

t=1.8331

Figura 13. Prueba de T-Student — Tasa de abandono de compra.

Para poder comparar los resultados en la prueba de hipétesis, se aplico la prueba
T-Student, esto debido a que los datos obtenidos en el pre-test y post-test

presentaban distribuciéon normal.

El valor de t contraste es de 5.799, esto claramente es mayor a 1.8331, por tal
motivo, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna con un 95% de
confianza. De igual manera, el valor t obtenido, como se visualiza en la figura 13,
se ubica dentro de la region de rechazo, por lo tanto, el ecommerce reduce la tasa

de abandono de compra en por lo menos 3% en la empresa Aron Puro Cuero.
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V. DISCUSION
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Basandonos en los resultados obtenidos en la investigacién, se pudo analizar de
forma comparativa la cantidad de ventas concretadas y la tasa de abandono de
compra dentro del proceso de ventas.

1) La cantidad de ventas concretadas, en la medicién Pre-Test, alcanz6 las 1094
ventas concretadas y con la implementacion del E-Commerce logré conseguir 1322
ventas concretadas. Analizando los resultados, se hall6 un aumento de 20.84 % en
la cantidad de ventas concretadas para el proceso de ventas en la empresa Aron
Puro Cuero S.A.C. En comparacién con la investigacién realizada por Cadillo &
Kauss, titulada “Modelo de referencia para la implementacion de una solucién e-
commerce en pymes peruanas del sector retail’, en donde menciona como

conclusién que sus ventas concretadas se incrementaron en un 10%.

2) La tasa de abandono de compra para el proceso de ventas, en la medicion Pre-
Test, alcanzo los 19.58 % de tasa de abandono de compra y con la implementacion
del E-Commerce logré 15.77 % en tasa de abandono de compra en el proceso de
ventas, obteniendo una reduccion de 3.81%. En comparacion con la investigacion
realizada por Jifi Synek, titulada: Analisis y evaluacion del sistema E-Commerce de
la firma Parfémy en Republica Checa, en donde menciona como conclusion lo
siguiente: la tasa de abandono de compra antes del sistema fue de 36.5% y luego
de implementado el sistema fue de 28%, en donde se evidencia una reduccion de

8.5% en la tasa de abandono de compra.

3) Los resultados hallados en el desarrollo de esta investigacion comprueban que
la aplicacion de un software de calidad, en este caso E-Commerce, ofrece
informacién importante para todos los procesos. De esta forma, se confirma que el
E-Commerce para el proceso de ventas en la empresa Aron Puro Cuero incrementa
la cantidad de ventas concretadas en 20.84% y reduce la tasa de abandono de
compra de 19.58% a 15.77%. De los resultados obtenidos, concluimos que el E-
Commerce realizé la automatizacion de forma exitosa del proceso de ventas en la

empresa Aron Puro Cuero.
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V1.

CONCLUSIONES
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1) Concluimos en que la cantidad de ventas concretadas dentro del proceso de
ventas de la empresa Aron Puro Cuero aumenta con la implementacion de un E-
Commerce para el proceso en mencion, ya que la cantidad de ventas concretadas
anterior a la implementacion fue de 1094 ventas, y la cantidad de ventas
concretadas después de la implementacion fue de 1322 ventas, lo cual resulta en

un aumento del 20.84% en la cantidad de ventas concretadas.

2) Concluimos en que la tasa de abandono de compra dentro del proceso de ventas
de la empresa Aron Puro Cuero se reduce con la implementacién de un E-
Commerce para el proceso en mencién, ya que la tasa de abandono de compra
anterior a la implementacién fue de 19.58%, y la tasa de abandono de compra
después de la implementacion fue de 15.77%, lo que significa una reduccion del
3.81% en la tasa de abandono de compra.

3) Luego de haber obtenido los resultados esperados con respecto a ambos
indicadores en la presente investigacion, se concluye que la aplicacion de un E-
Commerce mejord de forma significativa el proceso de ventas de la empresa Aron
Puro Cuero. Asimismo, se verificé que las dos hipotesis planteadas al inicio de la
investigacion se aceptaron con una confiabilidad equivalente al 95%. Por otro lado,
dedujimos que la integracion de este software en la empresa conlleva hacia

resultados satisfactorios.

24



VII.

RECOMENDACIONES
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Se deberian generar paquetes de productos (articulos que se compran juntos con
frecuencia) y ofrecer un descuento especial por comprar el grupo. No limitar las
referencias a los articulos mas vendidos a un producto o marca, sino mostrar los
mas vendidos en categorias de productos completas. Se debe asegurar que todas
las recomendaciones de productos sean relevantes y oportunas, también deben ser

informados por devoluciones y revisiones.

Asimismo, se deberia utilizar motores de recomendacién de productos para
personalizar las campafas de correo electronico. Integrar las recomendaciones de
productos en la estrategia de marketing por correo electrénico enviando correos
electronicos personalizados a los clientes con recomendaciones de productos

basados en su historial de compras reciente.

La empresa deberia centrarse en conocer a sus Vvisitantes. cuanta mas
personalizacion pueda agregar, mejores seran sus resultados. Proporcione
recomendaciones de productos cuando los articulos agregados al carrito requieran
accesorios (los carretes de pesca necesitan hilo de pescar, las linternas necesitan

baterias, los zapatos a menudo requieren calcetines).

También se deberia ofrecer combinaciones de productos recomendadas en la
pagina del carrito de compras. Antes de que los clientes pasen al proceso de pago,
existe una ultima oportunidad para presentarles recomendaciones de productos. Si
se opta por utilizar esta tactica, hay que asegurar de que los productos ofrecidos
no distraigan a los usuarios de completar la compra. La venta cruzada de articulos
relacionados que complementan los articulos que ya estan en su carrito es el mejor

enfoque aqui.
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ANEXO : Matriz de consistencia

Problemas Objetivos Hipdtesis Variable
Dimensiones Indicadores

Principal General General Independiente Tipo de investigacion:
Oi:  Determinar el Aplicada
Pi: ¢La implementacion | efecto de la|Hi: La implementacion
de un E-Commerce|implementacién de un{de un E-Commerce Disefio de
basado en el framework | E-Commerce basado | basado en el framework X1 = E- investigacion: Pre
Bootstrap mejora ellen el framework|Bootstrap mejora el E imental
. Commerce Xperimenta
proceso de ventas de la|Bootstrap mejora el|proceso de ventas de la
empresa Aron  Puro|proceso de ventas de |empresa Aron Puro Poblacién Indicador 1:
Cuero? la empresa Aron Puro | Cuero. )
Cuero. 1094 ventas
) - - ) concretadas de la
Secundarios Especmcj‘os Es'pecmcos ' Dependiente empresa Aron Puro
0O1: Determinar el|[H1: La implementacion Cuer
L g Cantidad de Uero
P1: ¢La implementacion | efecto de lajde un E-Commerce Vent
de un E-Commerce|implementacion de un |basado en el framework Presentacion entas ” : :
aumenta el numero de [ E-Commerce Bootstrap aumenta el Polio y Colet Concretadas POblaif; Indltcador 2
ventas concretadas del |aumenta el nimero de|nimero  de  ventas (2015). (Dominguez y ventas
proceso de ventas en la|ventas  concretadas | concretadas del Hermo, 2017, abandonadas de la
empresa  Aron  Puro|del proceso de venta|proceso de ventas de la p-87) empresa Aron Puro
Cuero? en la empresa Aron|empresa Aron Puro| Y1 = Proceso de Cuero.
Puro Cuero. Cuero. Ventas
02: Determinar el H2: La implementacion Polio y Colet Mugstra:
P2: ¢La implementacion | efecto de la de. un E—Commerce (2015). Tasa de Sera la misma que la
de un E-Commerce |implementacion de un , poblacion.
basado en el framework Cierre de abandono de
reduce la tasa de|E-Commerce reduce d | Cruz y Gonzales
abandono de compras|la tasa de abandono Bootstrap reduce la tasa V enta compra 2014
de abandono de Polio y Colet (Dominguez y ( )
del proceso de venta en|de compras del
compras del proceso de (2015). Hermo, 2017,
la empresa Aron Puro|proceso de ventaen la .
ventas de la empresa p.87) Muestreo:
Cuero? empresa Aron Puro o
Cuero Aron Puro Cuero. No probabilistico

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 2: Instrumento de recoleccion de datos

Eicha de Registro
Mauricio Perales, Dennis Carlos
Autor (es):
Mejia Hurtado, Adderly Robert

Organizacion: Aron Puro Cuero SAC

Fecha Inicio: 01/01/2020

Fecha Fin: 31/01/2020

Variable Indicador Férmula
Proceso de ventas Cantidad de ventas Total ventas concretadas
concretadas
item Fecha Ventas totales concretadas

1 02/01/2020 41
2 03/01/2020 45
3 04/01/2020 40
4 06/01/2020 37
5 07/01/2020 41
6 08/01/2020 40
7 09/01/2020 39
8 10/01/2020 42
9 11/01/2020 41
10 13/01/2020 40
11 14/01/2020 41
12 15/01/2020 39
13 16/01/2020 43
14 17/01/2020 43
15 18/01/2020 48
16 20/01/2020 42
17 21/01/2020 39
18 22/01/2020 43
19 23/01/2020 41
20 24/01/2020 40
21 25/01/2020 46
22 27/01/2020 44
23 28/01/2020 42
24 29/01/2020 45
25 30/01/2020 43
26 31/01/2020 49




TOTAL VENTAS CONCRETADAS

1094

Ficha de Registro

Autor (es):

Mauricio Perales, Dennis Carlos

Mejia Hurtado, Adderly Robert

Organizacion:

Aron Puro Cuero SAC

Fecha Inicio: |[03/01/2020
Fecha Fin: 29/02/2020
Variable Indicador Formula
TAC = —VA 100
Tasa de TVT+VA S
Proceso de band
ventas abandono TAC: Tasa de abandono de compra
de compra
VT: Ventas totales concretadas
VA: Total ventas abandonadas
item Fecha Total ventas HEDES RIS Valor final
concretadas
abandonadas
1 03/01/2020 8 45 15.09
2 10/01/2020 42 17.65
3 17/01/2020 10 43 18.87
4 24/01/2020 12 46 20.69
5 31/01/2020 13 49 20.97
6 01/02/2020 12 55 17.91
7 08/02/2020 13 54 19.40
8 15/02/2020 11 42 20.75
9 22/02/2020 12 43 21.82
10 29/02/2020 12 41 22.64
19.58

Promedio




Anexo 3: Validacién de instrumentos

I

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LOS INDICADORES
“CANTIDAD DE TRANSACCIONES” Y * TASA DE ABANDONO DE COMPRA”

N®

Dimensiones / ltems

Pertinencia’ Relevancias?

Claridad®

Sugerencia

Dimension: Presentacion / Cierre de
Venta

SI | NO | SI | NO

Sl | NO

Cantidad de Transacciones

Farmula:
Cantidad de transacciones en un intervalo de tiempo.

X X

X

Tasa de abandono de compra

Férmula:

TAC = VA [ (VT + VA) * 100

TAC: Tasa de abandono de compra
VT: Ventas totales concretadas
VA: Ventas abandonadas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ]

Apellidos y nombres del juez validador. Mg: Perez Rojas, Even Deyser

Si hay suficiencia

Aplicable después de corregir [ ]

Especialidad del validador: Magister en Gestidn de Tecnologias de Informacidn

Pertinencia:El item coresponde al concepto tedrico formulade.

“Relevancia: El item es apropiado para representar &l componente o

dimensidn especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

Nao aplicable [ ]

DNI: 43776841

28 de junio del 2020

Firma delEx

o Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LOS INDICADORES
“CANTIDAD DE TRANSACCIONES" Y “TASA DE ABANDONO DE COMPRA”

N® | Dimensiones / ltems Pertinencia’ | Relevancias? Claridad® Sugerencia
Dimension:  Presentacién / Cierre de | §| NO Si NO Sl NO
Venta
1 Cantidad de Transacciones X X X
Férmula:
Cantidad de transacciones en un mtervalo de tiempo.
2 Tasa de abandono de compra X X X
Férmula:
TAC = VA (VT + VA) " 100
TAC: Tasa de abandono de compra
VT: Ventas totales concretadas
VA: Ventas abandonadas
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr: Vasquez Valencia, Yesenia del Rosario DNI: 40352590
Especialidad del validador: ANALISTA DE SISTEMAS
A
e 24 de junio del 2020
Pertinencia:El item comesponde al concepto tedrico formulado. / /

*Relevancia: El item es apropiado para representar al components o

dimensitn especifica del constructo

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

CONCiS0, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LOS INDICADORES
“CANTIDAD DE TRANSACCIONES” Y “ TASA DE ABANDONO DE COMPRA”"

N® | Dimensiones / ltems Pertinencia’ Relevancias? Claridad®

Sugerencia

Dimension: Presentacién / Cierre de | 5| NO (]
Venta

NO | SI | NO

1 Cantidad de Transacciones x x

Formula:
Cantidad de transacciones en un intervalo de tiempo.

X

2 Tasa de abandono de compra » x

Férmula:

TAC = VA (VT + VA) ™ 100

TAC: Tasa de abandono de compra
VT: Ventas totales concretadas

VA: Ventas abandonadas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg: More Valencia, Rubén Alexander

Especialidad del validador: Ingeniero informatico

Pertinencia:El item coresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensidn especifica del constructo

Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

Nao aplicable [ ]

DNI: 02897931

08 de junio del 2020

e W
-
-—-/—""‘_'ﬁs'p;fl"__

w—CE
RN AR, Ak

Firma del Experto Informante.




Anexo 6: Validacion de metodologia

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del experte: Perez Rojas, Even Deyser

Titulo y/fo grado: Ph.D.( ) Doctor [ ) Magister ( x ) Ingeniero { ) Otros. e
Fecha:28 f 06 f 2020 Universidad Cesar Vallejo Lima- Este
TiTULO DE PROYECTO

E-COMMERCE BASADO EN EL FRAMEWORK BOOTSTRAP PARA EL
PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA ARON PURO CUERO

Tabla de evaluacioén de expertos para la eleccion de la metodologia

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar
las metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas marcando un
valor en las columnas.

Metodologias

ITEM CRITERIOS SCRUM | XP | RUP

1 | Mas énfasis en la adaptabilidad que en la previsibilidad. 3 3 3
Es el mas destacado de los procesos agiles de desarrollo 3 )

2 | software. 3
Se simplifica el disefio para agilizar el desarrollo y facilitar el 3 2

3 | mantenimiento. 3
4 | Capaz de adaptarse a los cambios de requisitos. 3 ) 2
5 | El cliente esta integrado en el proyecto. 3 3 3

Pruebas unitarias continuas, frecuentemente repetidas vy

. . s 3 3

6 | automatizadas, incluyendo pruebas de regresion. 3
Total 18 17 15

La escala a evaluar es de 1: Malo, 2: Regular y 2: Bueno

Sugerencias:

Firma Experto



TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del experto: Vasquez Valencia, Yesenia del Rosario

Titulo y/o grado: Ph.D.[ } Doctor (X ) Magister{ ) Ingeniero (X ) OErOS. e
Fecha: 24/06/2020 Universidad Cesar Vallejo Lima- Morte
TITULO DE PROYECTO

E-COMMERCE BASADO EN EL FRAMEWORK BOOTSTRAF PARA EL
PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA ARON PURO CUERO

Tabla de evaluacion de expertos para la eleccion de la metodologia

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar
las metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas marcando un
valor en las columnas.

Metodologias
ITEM CRITERIOS SCRUM | XP | RUP

1 [Mas énfasis en la adaptabilidad que en |a previsibilidad. 3 2 2
Es el mas destacado de los procesos agiles de desarrollo 3 3

2 | software. 3
Se simplifica el disefio para agilizar el desarrolle y facilitar el 3 3

3 | mantenimiento. 2

4 | Capaz de adaptarse a los cambios de requisitos. 3 2 2

5 | El cliente esta integrado en el proyecto. 3 3 3
Pruebas unitarias continuas, frecuentemente repetidas ¥ 3 3

6 | automatizadas, incluyendo pruebas de regresidn. 3

Total 18 16 |15

La escala a evaluar es de 1: Malo, 2: Regular y 3: Bueno

Sugerencias:

2k
Firma Experto



TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

&pellidos y nombres del experto: More Valencia, Rubén Alexander
Titulo yfo grado: Ph.D.{ ) Doctor () Magister { x ) Ingeniero { ) OErOS. e

Fecha :08 / 06 f 2020 Universidad Cesar Vallejo Lima Morte

TiTULO DE PROYECTO

E-COMMERCE BASADO EN EL FRAMEWORK BOOTSTRAP PARA EL
PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA ARON PURO CUERO

Tabla de evaluacion de expertos para la eleccion de la metodologia

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar
las metodologias involucradas, mediante una serie de preguntas marcando un
valor en las columnas.

Metodologias

ITEM CRITERIOS SCRUM | XP | RUP
1 |Mas énfasis en la adaptabilidad que en la previsibilidad. 3 3 3
Es el mas destacado de los procesos agiles de desarrollo 3 3
2 | software. 2

Se simplifica el disefio para agilizar el desarrollo y facilitar el

3 | mantenimiento. 3 3 2
4 | Capaz de adaptarse a los cambios de requisitos. 3 7 2
5 | El cliente esta integrado en el proyecto. 3 3 3
Pruebas_ unitari_as continuas, frecuentemeq!e repetidas vy 3 3

6 | automatizadas, incluyendo pruebas de regresion. 3
Total 18 | 16| 16

La escala a evaluar es de 1: Malo, 2: Regular y 3: Bueno

Sugerencias:

Firma Experto



Anexo 7: Metodologia de desarrollo

Descripcion general de la metodologia

e Fundamentacién
En el presente informe se detallaran las razones principales para usar

Scrum como metodologia por su ciclo iterativo e incremental:

e Sistema modular: Esta caracteristica permite hacer modificaciones a
las capas del sistema sin afectar a la demés, como por ejemplo se puede
cambiar la estructura de la vista, colores, estilos y la l6égica seguird
funcionando sin problemas, por otro lado, apoyara en el tema de los

cambios después de cada reunion.

e Entregas frecuentes: Después de cada reunion con el product owner
se generan solicitud de cambios para tener una mejora continua en el

desarrollo del sistema.

e Inestabilidad de requisitos: Luego de las reuniones y con la mejora
continua que tendra el desarrollo del sistema gracias a la metodologia

es posible que se conozcan nuevos requisitos.

e Valores del trabajo
Todos los integrantes del equipo scrum deben de presentar buenas
actitudes profesionales y personales para que el uso de la metodologia

sea el esperado:

a) Respeto

b) Transparencia en la informacion
c) Responsabilidad

d) Trabajo en equipo

e) Interés en el objetivo final



Personas y Roles del Proyecto:
Roles
Scrum es un trabajo en equipo que busca un objetivo en comun, dentro de

la metodologia se incluyen tres roles

Tabla 4. Roles del proyecto

ID {e]1 TAREAS

Se encarga de monitorear los procesos

SM Scrum Master [ Se preocupa por las buenas practicas

Prioriza el trabajo en equipo

Se encarga de las tareas diarias

Team
™ Se encarga de los aspectos técnicos
Member g P

Aumenta la productividad y calidad.

PO Product Organiza las reuniones

Owner Gestiona el producto
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5. Personas y roles del proyecto
| PERSONAS ROLES
Rurush Huamanga Cesar Product Owner
Mauricio Perales Dennis Scrum Master
Mejia Hurtado Adderly Team Member

Fuente: Elaboracién propia



Producto BackLog:

Registro de alto nivel que hace referencia a los requerimientos, funcionalidades y
todo lo que se desea para el proyecto, priorizadas por su valor hacia el negocio. Es

transparente, de libre acceso para todos y también para modificarlo.

Planeacion del Producto

Dentro de la planeacion del producto se define las historias de los usuarios, donde
el cliente precisa sus requerimientos, esto nos ayuda a analizar las funcionalidades,

de las reuniones llevadas a cabo, se identifico los siguientes requerimientos.

Tabla 6. Historia registro en la web

HISTORIA DE USUARIO

Numero:1 Usuario: Cliente

Nombre de Historia: Registro en la web

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 4 Iteracion asignada: 1
Descripcion:

Como usuario de la tienda virtual, quiero registrarme como cliente. Este registro podra
ser directo en la web, como también utilizando la red social Facebook.

Condiciones y Restricciones:

Es obligatorio que el usuario ingrese todos los datos obligatorios; Nombre, apellidos,
direccion, correo y contrasefia.

Estos datos generaran una correcta informacién que podra ser explotada
posteriormente por la empresa.

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 7. Historia acceso a la web

‘ HISTORIA DE USUARIO

Numero:2 Usuario: Cliente

Nombre de Historia: Acceso a la web

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 3 Iteracidén asignada: 1
Descripcion:

Como usuario de la tienda virtual, quiero ingresar con mis credenciales registradas
previamente para poder comprar.

Condiciones y Restricciones:

Es obligatorio que el usuario y contrasefia sea ingresada.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8. Historia pre-order de productos

‘ HISTORIA DE USUARIO

Numero:3 Usuario: Cliente

Nombre de Historia: Pre-order de productos

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto

Estimacion: 8 Iteracidn asignada: 1

Descripcién:

Como usuario de la tienda virtual, quiero agregar, eliminar y modificar productos y
cantidades en el carrito de compras

Condiciones y Restricciones:

Es obligatorio que el usuario se encuentre logueado.
Se debe elegir color del producto.

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 9. Historia finalizacion de compra

‘ HISTORIA DE USUARIO

Numero:4 Usuario: Cliente

Nombre de Historia: Finalizacion de compra

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 10 Iteracidén asignada: 1
Descripcion:

Como usuario de la tienda virtual, quiero realizar compras en la pagina web a través de
una pasarela de pagos.

Condiciones y Restricciones:

Es obligatorio que el usuario se encuentre logueado.
Se debe elegir color del producto.
Se debe ingresar una tarjeta de crédito o débito.
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10. Historia comprobante compra exitosa

‘ HISTORIA DE USUARIO

NUmero:5 Usuario: Cliente

Nombre de Historia: Comprobante compra exitosa

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto

Estimacion: 5 Iteracidn asignada: 1

Descripcién:

Como usuario de la tienda virtual, quiero ver mi comprobante de pago por la compra
que realicé.

Condiciones y Restricciones:

Es obligatorio que el usuario se encuentre logueado.
Es necesario que el pago haya resultado exitoso.

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 11. Historia acceso a médulos del ecommerce

‘ HISTORIA DE USUARIO

NUumero:6 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Acceso a médulos del ecommerce

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 5 Iteracidén asignada: 1
Descripcion:

Como usuario administrador, quiero tener acceso a los médulos de usuarios, ventas,
productos y detalles de las compras realizadas en la tienda virtual.

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12. Historia mantenimiento de clientes

‘ HISTORIA DE USUARIO

NUmero:7 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Mantenimiento de clientes

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto

Estimacion: 2 Iteracidn asignada: 1

Descripcién:

Como usuario administrador, quiero visualizar y modificar todos los datos de los
clientes registrados.

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador
Fuente: Elaboracién propia




Tabla 13. Historia mantenimiento de categorias de producto

‘ HISTORIA DE USUARIO

NUumero:8 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Mantenimiento de categorias de productos

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 3 Iteracidén asignada: 1
Descripcion:

Como usuario administrador, quiero agregar, modificar, eliminar y visualizar categorias
de los productos.

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 14. Historia mantenimiento de colores y tallas de productos

‘ HISTORIA DE USUARIO

NUmero:9 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Mantenimiento de colores y tallas de productos

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto

Estimacion: 3 Iteracidn asignada: 1

Descripcién:

Como usuario administrador, quiero agregar, modificar, eliminar y visualizar colores y
tallas disponibles de los productos registrados en la tienda virtual

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 15. Historia mantenimiento de stock de productos

‘ HISTORIA DE USUARIO

Numero:10 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Mantenimiento de stock de productos

Prioridad en N.2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 2 Iteracidén asignada: 1
Descripcion:

Como usuario administrador, quiero agregar, modificar y visualizar stock de los
productos registrados en la tienda virtual

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16. Historia mantenimiento completo de productos

‘ HISTORIA DE USUARIO

Numero:11 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Mantenimiento de precios de productos

Prioridad en N2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto

Estimacion: 5 Iteracidn asignada: 1

Descripcién:

Como usuario administrador, quiero agregar, modificar y visualizar todos los productos
que se van a mostrar en el ecommerce.

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 17. Historia reporteria

‘ HISTORIA DE USUARIO

Numero:12 Usuario: Administrador

Nombre de Historia: Reporteria general

Prioridad en N2 negocio: Alto Riesgo en desarrollo: Alto
Estimacion: 5 Iteracidén asignada: 1
Descripcion:

Como usuario administrador, quiero poder descargar reportes de ventas totales y
ventas que se han perdido (abandonadas).

Condiciones y Restricciones:

Estar logueado como administrador

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 18. Product backlog

Historia Requerimientos Funcionales Estimacion Prioridad
HOO1 [RF1 [REGISTRO DE USUARIO DIRECTO 2 1
HOO1 [RF2 [REGISTRO DE USUARIO VIA FACEBOOK 2 1
H002 [RF3 [INGRESO AL LOGIN COMO CLIENTE 3 1
PERMITIR AGREGAR PRODUCTOS AL CARRITO DE

HOO3 |[RF4 COMPRAS 3 1
PERMITIR ELIMINAR PRODUCTOS DEL CARRITO DE

HO03 ([RF5 COMPRAS 2 1
PERMITIR MODIFICAR CANTIDAD PRODUCTOS DEL

HOO3 |RF6 CARRITO DE COMPRAS 3 1
PODER REALIZAR EL PAGO MEDIANTE TARJETA DE

HO04 IRF 7| crepimo / DEBITO 10 1

HOO5 [RF8 |[GENERAR COMPROBATE COMPRA 3 1
ENVIAR COMPROBANTE DE COMPRA AL CORREO

HOOS | RF 9 DEL CLIENTE 2 !

HO06 |RF 10 |ACCESO A TODOS LOS MODULOS DEL BACK END 5 1

Hoo7 |Re11 PERMITIR VISUALIZAR DATOS CLIENTES 1 1

REGISTRADOS

PERMITIR MODIFICAR DATOS CLIENTES
HOO7 |RF 12 REGISTRADOS 1 !




HO08

RF 13 [PERMITIR AGREGAR CATEGORIAS DE PRODUCTOS

HO08

RF 14 [ PERMITIR MODIFICAR CATEGORIAS DE PRODUCTOS

HO08

RF 15 [ PERMITIR ELIMINAR CATEGORIAS DE PRODUCTOS

HO09

RF 16

PERMITIR AGREGAR COLORES Y TALLAS DE
PRODUCTOS

HO09

RF 17

PERMITIR MODIFICAR COLORES Y TALLAS DE
PRODUCTOS

HO09

RF 18

PERMITIR ELIMINAR COLORES Y TALLAS DE
PRODUCTOS

HO10

RF 19

PERMITIR AGREGAR STOCK DE PRODUCTOS

HO10

RF 20

PERMITIR MODIFICAR STOCK DE PRODUCTOS

HO11

RF 21

PERMITIR AGREGAR PRODUCTOS

HO11

RF 22

PERMITIR MODIFICAR PRODUCTOS

HO11

RF 23

PERMITIR ELIMINAR PRODUCTOS

HO11

RF 24

PERMITIR AGREGAR IMAGENES PRODUCTOS

HO11

RF 25

PERMITIR EDITAR IMAGENES PRODUCTOS

HO12

RF 26

PERMITIR DESCARGAR REPORTE DE VENTAS
TOTALES

HO12

RF 27

PERMITIR DESCARGAR REPORTE DE VENTAS
ABANDONADAS

REQ
RNF 1

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19. Requerimientos no funcionales

Nivel Requerimiento

Seguridad | El sistema serd confiable y seguro

RNF 2

Seguridad

El sistema protegera la informacién confidencial de la empresa.

RNF 3

Disponibilidad | El sistema estara disponible 24/7.

RNF 4

Flexibilidad

usuario

El sistema debe tener una interfaz amigable y dinamica para el

RNF 5

Flexibilidad

El sistema debe procesar datos de manera eficaz.

Fuente: Elaboracién propia
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Entregables por SPRINT:

Se detalla los sprints que se realizaran en el proyecto, los elementos que se

incluyen en las historias, de igual manera que contiene cada uno y los objetivos de

los sprints.
Tabla 20. Entregables por sprint
Sprint Objetivo ‘ Historias

0 Disefio de |la base de datos, caso de uso del sistema.

1 El ecommerce fjebe permitir que un cllen:ce pueda registrarse HOO1, H002
y acceder mediante un correo y contrasefia.
El ecommerce debe permitir al cliente poder agregar

) prqductos aII cgrrlto Id('a compras, poder realizar el pago con HO03, H004, HOOS
tarjeta de débito/crédito, generar comprobante de compra,
recibir el comprobante por correo electrdnico.
El ecommerce debe permitir el ingreso al usuario

3 administrador, este a su vez puede visualizar los clientes | HO06, HO07, HO0S,
registrados y editarlos, agregar y modificar categorias de | HO09
productos, agregar y modificar colores y tallas de productos.
El ecommerce debe permitir registrar y modificar productos,

4 agregar stock de productos, agregar y modificar imagenes de | H010, HO11
productos.
El ecommerce debe permitir descargar reportes filtrados por

5 rango de fechas, para las ventas totales y ventas|H012
abandonadas.

Fuente: Elaboracion propia
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Desarrollo del SPRINT O:
» Listade pendientes del SPRINT O:

Tabla 21. Lista de pendientes del Sprint O

Descripcion Estimacion

Disefio légico de la base de datos 1
Disefio fisico de |la base de datos 1
Caso de uso del sistema 1

Fuente: Elaboracion propia

» Planificacién del Sprint O:

03 ago "20
Mombre de tarea w» | Duracion « Comienzo - Fin w« (D | L M| X ]
4 ECOMMERCE ARON €3 dias lun 03/08/20 dom 04/10/20
PURO CUERD 5
Inicio 0 dias lun 03/08/20  lun03/08/20 4} 03/08
4 SPRINTO 4 dias lun 03/08/20  jue 06/08/20 H—I
Disefio logicode la 1dia lun03/08/20  lun03/08/20
base de datos l
Diseno fisicodela 1dia mar 04/08/20  mar 04/08/20
base de datos l
Caso de uso del 1 dia mié& 05/08/20 mié 05/08/20
sistema : l
Presentacion 1 dia jue 06/08/20  jue 06/08/20

Figura 6. Planificacion del Sprint O

= Entrega del Sprint O:
> Disefio logico de la base de datos
» Disefio fisico de la base de datos

» Caso de uso del sistema

12



Disefio fisico de la base de datos

_l categoria
id_categoria INT{11)
»nombre VARCHAR{100)
# fecha_registro TIMESTAMP
»estado INT (1)
producto_id _producto INT(11)

| estado_venta ¥

id_estado I
" foto_producta ¥

id_foto_producte INT{11)
#id_producto INT(11)

nombre VAl

NT(10)
RCHAR(255)

estado INT(11)

venta_id_venta INT{11)

2 principal INT(1)

producto_foto_producto_id_foto_producto INT(11)

»>

] producte
id_producte INT{11)

#id_categoria INT(11)

# precio FLOAT

#nombre VARCHAR{100)

I talla v
id_talla INT{11)

2 nombre VARCHAR(100)

» fecha_registro TIMESTAMP

sestado INT(L)

_J color
id_color INT{11)

> nombre VARCHAR{100)

> rgb VARCHAR(20)

2 fecha_registro TIMESTAMP

» estado INT(1)

* descripcion LONGTEXT
fecha_registro TIMESTAMP
»estada INT{1)

| stock

id_stock INT(11)
*id_producto_ptc INT{11)
#stock INT(20)

origen INT(11)

fecha_registro TIMESTAMP
sestado INT{1)

producto_id_producto INT{11)

j producto_talla_color ¥

id_producto_ptc INT{11)

#id_color INT{11)

#fecha_registro TIMESTAMP

»estada INT{1)
producto_id_producto INT(11)
talla_id_talla INT(11)

color_id_color INT(11)

foto_producto_id_foto_producto INT{11)

»

producto_foto_producto_id_foto_producto INT{11)

>
#id_producto INT{11)
vid_talla INT{11)
v

»
" 2 nombre VARCHAR(100)
# fecha_registro TIMESTAMP
estado INT{1)
>
j venta v
id_venta INT{11)
#id_usuario INT(11)
#monto FLOAT
“igv FLOAT
H »monto_total FLOAT
# culqui_transaction LONGTEXT
»id_estado INT(11)
 fecha_registro TIMESTAMP
estado INT(1)
usuario_id_usuario INT{11)
»
v _] detalle_venta v
id_detalle_venta INT{11)
> id_venta INT(11)
2 id_producto INT(11)
2 cantidad INT(11) ]
#monto FLOAT
Zigv FLOAT
»monto_total FLOAT
» fecha_registro TIMESTAMP
> > estado INT{1)
venta_id_venta INT{11)
producto_id_producto TNT (11) +
producto_foto_producto_id_foto_producto INT(11) _1 usuario v

»>

"] tipo_usuario v
id_tipo_usuario INT{11)

id_usuario INT{11)
#id_ipo_usuario INT{11)

id_registro_fb V ARCHAR(100)
#nombre VARCHAR(100)

#nombre VARCHAR(100)

# fecha_registro TIMESTAMP
estado INT(1)
usuario_id_usuario INT(11)

»>

] distrito v
id_distrito INT(10)
nombre VARCHAR(100)
fecha_registro TIMESTAMP
estado INT(11)
usuario_id_usuario INT(11)

>

Figura 8. Disefio fisico de la base de datos

» apellido VARCHAR(100)
#id_distrito INT(11)
usuario VARCHAR{100)
* contrasena VARCHAR{100)
»direccion LONGTEXT
# correo Y ARCHAR(100)
#celular VARCHAR(10)
#url _foto_fo LONGTEXT
fecha_registro TIMESTAMP
» estado INT(1)
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Caso de uso del sistema

) . : . P o - . I
Iniciar Sesidn L i ctuallz:ar datos d ctualizar !nform aciomy Iniciar sesion
cliente de tienda backend
4 ~ ~
S Py . ™
.y N,
~. AN
e N,
. ™
Actualizar producto S~ AN
. ~ AN
T \"‘*\\ \\
e \\
T T AN
Actualizar lista de ™~ \
Y

productos

T
Client - _— = Administrador
iente — — _— T i
— _— - Tienda
Aisualizar carrito de ostrar pedido de - T
compras compra 7

| | -
=<gxtenders= <= mctenderss - -

| | 7

T
oo @

ostrar detalle de
pedido de compra

Verificar tarjeta

Culgi

abilitar/Inhabilita
cliente/producto

Administrador ——
E-Commerce Administrar

categorias

Figura 9. Caso de uso del sistema



= Resumen del Sprint O:

Tabla 22. Resumen del Sprint 0

Item Valor

Total de tareas 3
Tareas terminadas 3
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

= Retrospectiva del Sprint O:
Al finalizar el Sprint 0 el scrum master pudo reunirse con el producto owner, en

donde se recibié una respuesta satisfactoria al Sprint.

Cosas positivas:

* Se cumplieron los objetivos.
Cosas negativas:
* Ninguna.
Desarrollo del SPRINT 1:
» Listade pendientes del SPRINT 1:
Tabla 23. Lista de pendientes del Sprint 1

Descripcion Estimacion

Registro de cliente 5

Login de cliente 2
Fuente: Elaboracién propia




Planificacion del Sprint 1:

10 ago "20
Mombre de tarea » Duracion « | Comienzo « | Fin | ) | V|5 |D|L M X J |V
s ECOMMERCE ARON 63 dias  lun 03/08/20 dom 04/10/20
PURO CUERD
Inicio 0 dias lun 03/08/20  lun03/08/20
» SPRINT O 4 dias lun 03/08/20  jue 06/08/20
4 SPRINT 1 8 dias vie 07/08/20  vie 14/08/20 I I
Registro de cliente 5 dias vie 07/08/20  mar 11/08/20 l
Login de cliente 2 dias mié& 12/08/20  jue 13/08/20 l
Presentacidn 1dia vie 14/08/20  vie 14/08/20

Figura 10. Planificacién del Sprint 1

Entrega del Sprint 1:
» Registro de cliente
» Login de cliente

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite el registro del

cliente de manera correcta.

A Aron Pura Cuera

< C

& aroncuero.

ARON

PURO CUERO

REGISTRAR

Nombre
Apellido
Celular

Correo

Contrasena

REGISTRAR INICIAR SESION

Inicio  Tienda Ingresar (0]

Figura 11. Registro de cliente



En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite el login del

cliente previamente registrado.

= C @ aroncuero.com/login

ARON Inicio Tienda Ingresar (o]

PURO CUERO

LOGIN

micorreo@yea.com

Contrasefia

O Recuperar contrasefia

INGRESAR REGISTRAR

Figura 12. Login de cliente

Resumen del Sprint 1:
Tabla 24. Resumen del Sprint 1

Item Valor

Total de tareas 2
Tareas terminadas 2
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Retrospectiva del Sprint 1:
Al finalizar el Sprint 1 el scrum master pudo reunirse con el producto owner, en

donde se recibi6é una respuesta satisfactoria al Sprint.

Cosas positivas:

» Se cumplieron los objetivos.

Cosas negativas:

* Ninguna.



Desarrollo del SPRINT 2:
» Listade pendientes del SPRINT 2:

Tabla 25. Lista de pendientes del Sprint 2

Descripcion Estimacion

Manejo del carrito de compras 8
Vinculacidn pasarela de pagos 10
Generar comprobante de pago 3

Fuente: Elaboracion propia

» Planificacion del Sprint 2:

17 ago "20 24 ago ‘20 31 ago '20

MNombre de tarea ~ | Duracién ~ | Comienzo ~ Fin w«|S|D| LM X|J |V |S| DL M X |} VS D L M X J | V| S|
4 ECOMMERCE ARON 63 dias lun 03/08/20 dom 04/10/20
PURO CUERO
Inicio 0 dias lun 03/08/20  lun 03/08/20
- SPRINT 0 4 dias lun 03/08/20  jue 06/08/20
» SPRINT 1 8 dias vie 07/08/20  vie 14/08/20 i
4 SPRINT 2 22 dias sdb 15/08/20  sdb 05/00/20 f T
Manejo del carrito 8 dias sab15/08/20 sab22/08/20
de compras 1
Vinculacidn 10 dias dom 23/08/20 mar 01/09/20
pasarela de pagos l
Generar 3 dias mié 02/09/20 vie 04/09/20
comprobante de 1
pago
Presentacién 1dia sab05/09/20  sab05/09/20

Figura 13. Planificacion del Sprint 2

= Entrega del Sprint 2:
» Manejo del carrito de compras
» Vinculacién pasarela de pagos

» Generar comprobante de pago

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite agregar

productos al carrito de compras, limpiar el carrito de compras y proceder con el

pago.



@ aroncuero.com

Inicio  Tienda S 7 E)  cerrar Sesién
PURO CUERO -
Producto Talla Color Precio Cantidad Total
UNICA NEGRO . S/65 1] /65,00
o Billetera Juvenil - 68578
. 4
UNICA NEGRO . S/70 ] 570,00
Billetera Juvenil - 69645
Sub Total: S/M070
IGV: 5/2430
Total a pagar: 5/135,00

Figura 14. Manejo del carrito de compras

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite realizar el pago
del monto total con una pasarela de pagos.

A Aron Puro Cuero b3

< C @& aroncuero.com

Aron Cuero
PRODUCTOS ARONCUERO

Pagar S/ 135.00 pen

@Secureby CULQ)

Figura 15. Vinculacién pasarela de pagos



En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma envia una constancia del

pago realizado a través de correo electrénico.

= M Gmail Q Buscar correo - @ @ = G
< a o6 s o ¢ B » de 264 > B

| redactar
O Recibid e ARON CUERO MAIL Recibides x & &

ecibidos
% Destacados ARON CUERO <contacto@info aroncuero coms 23:18 (hace 0 minutos) ¥ 4 o
@ Pospuestos para mi
%  Enviados ARON
B Borradores 4 PURO CUERO N
v Mas

Hola Prueba Produccion

Gracias por confiar en nosotros. Esta es una representacion virtual de su reciente compra.
W Nueva reunion
B Unirse a una reunién Monto de venta: 5/. 135

Fecha: 27-11-2020

Descripcion Monto
Billetera Juvenil - 68578 x1 S/.65
Billetera Juvenil - 69645 x1 S/.70
Subtotal §/.110.7
lav S/.243
Total $/.135

Si tiene alguna pregunta acerca de este correo, comuniquese con nuestro equipo de soporte
para obtener ayuda. s

Figura 16. Generar comprobante de pago

Resumen del Sprint 2:
Tabla 26. Resumen del Sprint 2

Item Valor

Total de tareas 3
Tareas terminadas 3
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Retrospectiva del Sprint 2:
Al finalizar el Sprint 2 el scrum master pudo reunirse con el producto owner, en

donde se recibi6é una respuesta satisfactoria al Sprint.

Cosas positivas:

» Se cumplieron los objetivos.

Cosas negativas:

* Ninguna.



Desarrollo del SPRINT 3:
» Listade pendientes del SPRINT 3:

Tabla 27. Lista de pendientes del Sprint 3

Descripcion Estimacion

Creacidn backend 5
Visualizacién de todas las 4
categorias

Edicidon de todas las categorias 4

Fuente: Elaboracion propia

» Planificacién del Sprint 3:

07 sep '20 14 sep 20
MNombre de tarea ~ | Duracion ~ | Comienzo ~ Fin |5 (D | LM X ) VS DL M X ]|V 5I
4 ECOMMERCE ARON 63 dias lun 03/08/20 dom 04/10/20
PURO CUERO
Inicio 0 dias lun 03/08/20  lun 03/08/20
- SPRINT O 4 dias lun 03/08/20  jue 06/08/20
* SPRINT 1 8 dias vie 07/08/20  vie 14/08/20
- SPRINT 2 22 dias sdb 15/08/20  s&b 05/09/20 _ﬂ,
4 SPRINT 3 14 dias dom 06/09/20 sdb 19/09/20 I 1
Creacion backend 5 dias dom 06/09/20  jue 10/09/20 l
Visualizacionde  4dias vie 11/09/20  lun 14/09/20
todas las categorias l
Edicion de todas 4 dias mar 15/09/20  vie 18/09/20
las categorias l
Presentacion 1 dia sab 19/09/20  sab 19/09/20

Figura 17. Planificacion del Sprint 3

= Entregadel Sprint 1:
» Creacion backend
» Visualizacion de todas las categorias

» Edicion de todas las categorias

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma muestra el backend de

la plataforma con el menu completo.



A Aron Puro Cuero X

&« (= @ aroncuero.com,

Aron Puro Cuero =
@ Administrador |miCiO

# Inicio

DO Gestiones

Figura 18. Creacion de backend

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma muestra la categoria
usuarios, como también permite su edicion.

A ARON PURO CUERO x
< G @ aroncuero.com " A @ rcsrito )

ARON PURO CUERO = & Manual

@ Administrador Gestion de Personas Lista de Personas CiEs - EEE R

1D Usuario NOMBRE APELLIDO USUARIO CLAVE Tipo de Usuario EMAIL CELULAR ACCIONES
1 Administrador General admin admin i 951236478 Pqil
2 Prueba Produccion prucba 123456 Cliente prucba@gmail.com 943255129 Su
3 WILDER MATOS 123456 Cliente WINMASA.2018@GMAIL.COM 933449150 sa
4 MARIANO PALACIOS 123456 Cliente MARIANOMARTINE3@HOTMAIL.COM 97073469 gl
5 RAUL CASTILLO 123456 Cliente RAULCAST@GMAIL.COM 955668782 S0
6 JAVIER PUELLES 123456 Cliente PUELLES_11@HOTMAIL.COM 965434015 Pacl
7 MILAGROS CULQUICONDOR 123456 Cliente MCULQUI@YAHOQ.ES 987579885 P4l
8 HECTOR JIMENEZ 123456 Cliente BRU_05@HOTMAIL.COM 913253303 £
9 BRUCE CAMACHO 123456 Cliente CAMACHOANTONYS@GMAIL.COM 950488765 S
10 JORGE MAURICIO 'VALVERDE 123456 Cliente MAURICIOVALVERDEA@GMAIL.COM 987428600 £a

Figura 19. Categoria usuarios.

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma muestra la categoria

general, como también permite su edicion.



A ARON PURO CUERO X

<& C @ aroncuerocom, a % = @ incuive)

ARON PURO CUERO = © Manual

@ Administrador Gestién de Categorias regstro de Categoria # inicio  Gestionss  Categoris

#® Inicio

D CATEGORIA NOMBRE FECHADE REGISTRO ACCIONES
= Ems 1 BILLETERAS 20200513 1555714 £8

2 CARTERAS 2020-09-13 18:32:30 Paci
B Categoria

3 CANGUROS 2020-09-13 14:34111 Paci

4 CORREAS 2020-09-13 14:34:21 Paci

5 MORRALES 2020-09-13 14:34:28 Paci

Figura 20. Categoria general.

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma muestra la categoria
color, como también permite su edicion.

A ARON PURO CUERO x

<« C & aroncuerocom, Q & = @) incearito

ARON PURO CUERO = © Manual

@ Administrador GestibndeTransporteregistodeTransporte Ak

# e IDCOLOR NOMBRE RGB FECHA_REGISTRO ACCIONES
Bems 1 NEGRO #000000 20200322 1835152 ’8

2 MARRON #esnae 2020-03-22 15:4646 28

3 AZUL #19269c 2020-03-22 12:21:28 I4:)

B VERDE 2be728 2020-09-22 12:22:08 s0

s ROJO #120000 2020-08-22 122249 s0

6 BLANCO L 2020-09-22 14:06:31 S0

Figura 21. Categoria color.

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma muestra la categoria

ventas, como también su descripcion detallada y edicion.

A ARON PURO CUERO X
<« C & aroncuerocom = L

ARON PURO CUERO = ® Manual

@ Cy Gestion de Ventas Listado deventas BEEE

1D Venta 'NOMBRE PERONA 'APELLIDO PERSONA MONTO eV MONTO TOTAL TRANSACCION DE CULQUI FECHA REGISTRO ESTADO ACCIONES
1 Prueba Produccion 1107 263 135 thn_test_ekcbgTBGILvalTeO 2020-09-12 22331118 r

2 Prueba Produccion 107 23 135 thn_test OysREaxIkiZxFac 2020-09-12 00:45:15 =

3 Prueba Produccion 1107 243 135 thn_test_oqp3hndAlSIgAsBk 2020-09-12 01:15:03 =3 s

4 Prueba Produccion 369 81 45 2020-09-12 02:42:05 #

B Prusba Produccion 1107 243 135 thn_test_1Fa¥wORHfnxpX3oy 2020-03-12 23:08:50 3 s

Figura 22. Categoria ventas.



En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma muestra la categoria talla,

como también su descripcion y edicion.

A ARON PURO CUERO' x
< G @ aroncuero.com, Q = Q) g i

ARON PURO CUERO & Manual

@ Administrador Gestion de Tallas registro de Tallas

Gestiones  Transports
Nueva Talla
INDICE NOMBRE 1D PRENDATALLA(s) ACCIONES
1 UNICA 2020-09-15 18127211 £a
2 30-32 2020-09-1502:13:32 sa
32-34 2020-09-1502:13:48 sSa
4 34-36 2020-03-1502:13:57 £

36-38 2020-09-1502:15:30 £8

Figura 23. Categoria talla.

Resumen del Sprint 3:
Tabla 28. Resumen del Sprint 3

Item Valor

Total de tareas 3
Tareas terminadas 3
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Retrospectiva del Sprint 3:
Al finalizar el Sprint 3 el scrum master pudo reunirse con el producto owner, en

donde se recibi6é una respuesta satisfactoria al Sprint.

Cosas positivas:

» Se cumplieron los objetivos.

Cosas negativas:

* Ninguna.
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Desarrollo del SPRINT 4:

» Listade pendientes del SPRINT 4:

Tabla 29. Lista de pendientes del Sprint 4

Descripcion Estimacion

Mantenimiento de productos 5
Mantenimiento de stock de
productos 2

Fuente: Elaboracion propia

» Planificacion del Sprint 4:

Nombre de tarea

w» | Duracién - | Comienzo -

4 ECOMMERCE ARON 63 dias lun 03/08/20

PURO CUERO
Inicio 0 dias lun 03/08/20
- SPRINT 0 4 dias lun 03/08/20
» SPRINT 1 8 dias vie 07/08/20
- SPRINT 2 22 dias sdb 15/08/20
» SPRINT 3 14 dias dom 06/09/20
4 SPRINT 4 8 dias dom 20/09/20
Mantenimiento de 5 dias dom 20/09/20
productos
Mantenimiento 2 dias vie 25/09/20
stock de productos
Presentacion 1 dia dom 27/09/20

sep 20 21 sep ‘20 285
Fin || M| X f

dom 04/10/20

lun 03/08/20

jue 06/08/20

vie 14/08/20

sih 05/09/20

sib 19/09/20 —&

dom 27/09/20 I |
jue 24/09/20 l

sab 26/09/20 1

dom 27/09/20

Figura 24. Planificacion del Sprint 4

= Entrega del Sprint 4:

» Mantenimiento de productos

» Mantenimiento de stock de productos

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite visualizar la

categoria

productos.

11



/A ARON PURO CUERO X
€ C & aroncuerocom, & & H @ inctaitoB

ARON PURO CUERO = © Manual

@ Administrador USkepdepmsiees O e

Nuevo Producto

1D PRODUCTO CATEGORIA PRECIO NOMBRE DESCRIPCION FECHA REGISTRO ACCIONES
1 BILLETERAS 60 Billstera Clasica - 65789 Billsters 10056 Cuero, de gran calidad. 2020-10-15 13:15:1¢. £
2 BILLETERAS 65 Billetera Juvenil - 88545 Billetera 100%% Cuero, de gran calidad. 2020-10-15 13115118 S0
3 BILLETERAS 65 Billetera Juvenil- 68578 Billetera 100% Cuero, de gran calidad, 2020-10-15 13:15:14. S8
4 BILLETERAS 70 Billetera Juvenil - 69645 Billetera 100% Cuero, de gran calidad. 2020-10-15 13:15114. il
s BILLETERAS 65 Billetera Juvenil - 67845 Billeters 1005 Cuers, de gran ealidad. 2020-10-15 13:15118. £om
6 BILLETERAS 65 Billstera Clasica - 65487 Billsters 10056 Cuero, de gran calidad. 2020-10-15 13:15:1¢. som
7 BILLETERAS 70 Billetera Clasica- 65574 Billetera 100% Cuero, de gran calidad. 2020-10-15 13115118 £

Figura 25. Visualizacion de productos

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite editar la

informacién de los productos.

A ARON PURO CUERO x
< C & aroncuero.com Q & # = @) incsgnito®)

ARON PURO CUERO = © Manusl

@ Pukioiatiadoc Modificar Producto
Producto
Nombre Billetera Clasica - 65789
Categoria BILLETERAS v
Precio 60
Descripcién Billetera 1003 Cuero, de gran calidad.
Foto pnn(lpnl Foto2 Foto3
S ) / S
! ! L
\m g v st \s.auecc.anar SR ) Ningiin archivo seleccionado Seleccionar archivo | Ningin archivo seleccionado

Figura 26. Edicion de productos

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite visualizar el

stock actual de productos.

12



A ARON PURO CUERO

¢ C @ aroncuerocom a & ¥ = @ incgnior) i
ARON PURO CUERO © Manual
Administrador
@ N PRODUCTO - TALLA - COLOR DESCRIPCCION CAMBIO STOCK
1 Billetera Clasica - 65789 - UNICA - NEGRO 68 2020-10-02 10:15:09 +
& Ini 2 Billeters Juvenil - 63548 - UNICA- NEGRO 7 2020-10-02 10:15:09 +
3 Billetera Juvenil - 63578 - UNICA - NEGRO 67 2020-10-02 10:15:09 +
4 Billetera Juvenil - 69645 - UNICA - NEGRO & 2020-10-02 10:15:09 +
5 Billetera Juvenil - 67845 - UNICA- NEGRO 65 2020-10-02 10:15:09 +
6 Billetera Clasica - 65487 - UNICA - MARRON 48 2020-10-02 10:15:09 +
7 Billeters Clasica - 65874 - UNICA - MARRON 68 2020-10-02 10:15:09 +
8 Billetera Clasica - 69587 - UNICA - NEGRO 59 2020-10-02 10:15:09 +
9 Billetera Clasica - 67845 - UNICA - NEGRO a 2020-10-02 10:15:09 +

Figura 27. Stock de productos

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite editar el stock
actual de productos.

A ARON PURO CUERO

& C @ aroncuero.com, Q % = Q) icogrior) i

Registro Stock
Stock
Producto Billetera Clasica - 65789 - UNICA - NEGRO
Tipo.
Cantidad
Cancelar Regish

Figura 28. Edicion stock de productos

= Resumen del Sprint 4:
Tabla 29. Resumen del Sprint 4

Item Valor

Total de tareas 2

Tareas terminadas 2

Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

= Retrospectiva del Sprint 4:
Al finalizar el Sprint 4 el scrum master pudo reunirse con el producto owner, en

donde se recibi6é una respuesta satisfactoria al Sprint.
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Cosas positivas:

* Se cumplieron los objetivos.
Cosas negativas:
* Ninguna.

Desarrollo del SPRINT 5:

= Listade pendientes del SPRINT 5:

Tabla 30. Lista de pendientes del Sprint 5

Descripcion Estimacion

Generar reporte de ventas 3
concretadas
Generar reportes de ventas 3
abandonadas
Fuente: Elaboracion propia
= Planificacién del Sprint 5:
sep 20 21 sep ‘20 28 sep ‘20 05 oct 20
MNombre de tarea ~ | Duracién « | Comienzo = Fin «|M | X J |V S|D LM X |J |V SD LM X J ¥V 5 D|L M X
4 ECOMMERCE ARON 63 dias lun 03/08/20 dom 04/10/20
PURO CUERO
Inicio 0 dias lun 03/08/20  lun 03/08/20
> SPRINT 0 4dias lun 03/08/20  jue 06/08/20
> SPRINT 1 8 dias vie 07/08/20  vie 14/08/20
> SPRINT 2 22 dias sab 15/08/20 sab 05/09/20

- SPRINT 3 14 dias dom 06/09/20 sib 19/09/20 —&
- SPRINT 4 8 dias dom 20/08/20 dom 27/09/20 I 1 ]
4 SPRINT 5 7 dias lun 28/09/20  dom 04/10/20

Generar reporte de 3 dias lun 28/09/20  mié 30/09/20 1

ventas concretadas

Generar reporte de 3 dias jue 01/10/20  s4b 03/10/20
ventas l 3
Presentacidn 1dia dom 04/10/20 dom 04/10/20 l

Fin 0 dias dom 04/10/20 dom 04/10/20 4 04/10

Figura 29. Planificacion del Sprint 5
= Entrega del Sprint 5:

> Generar reporte de ventas concretadas

» Generar reporte de ventas abandonadas
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En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite la visualizacion
de las ventas concretadas, estas pueden filtrarse por rango de fechas. El reporte

de igual manera, puede ser descargado en multiples formatos.

A ARON PURO CUERO

<« C & aroncuero.com a = @ wsgnioE i

ARON PURO CUERO

Reporte de venta Listado de Ventas

Fecha inicio Fechafin

Consultar

| | i e i | J Search
1D Venta “  NOMBREPERONA APELLIDO PERSONA MONTO oV MONTOTOTAL FECHA RECISTRO ESTADO
1 Prucba Produccion 1107 243 135 20200812 22:31:18 =
2 Prucba P 1107 243 135 20200912 00:45:15 =
3 Prucba P 1107 243 135 20200812 0L:15:03 =
5 Prucba Pr 1107 243 135 2020-09-12 23:08:50 =
Showing 1 t0 & of & entries Previous Next

Figura 30. Reporte de ventas concretadas

En la siguiente figura se puede apreciar que la plataforma permite la visualizacion
de las ventas abandonadas, estas pueden filtrarse por rango de fechas. El reporte

de igual manera, puede ser descargado en multiples formatos.

A ARON PURO CUERO

< C @ aroncuero.com,

Reporte de venta Listado de Ventas Abandonas # Inicio - Reporte - Ventas Abandonas

Fecha inicio Fecha fin
01/09,/2020 [m] 27/09,/2020 [m] m

| copy || e || et || por || prmt | search:
IDVenta 4 NOMBRE PERONA APELLIDO PERSONA MONTO 1cv MONTO TOTAL FECHA REGISTRO ESTADO
179 Prueba Produccion 98.4 216 120 2020-11-20 23:07:50 =
180 Prueba Produccion 98.4 216 120 2020-11-20 23:08:24 [ Abandonade |
Showing1t0 2 of 2 entries Previous m Next

Figura 31. Reporte de ventas abandonadas
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Resumen del Sprint 5:

Tabla 31. Resumen del Sprint 5

Item Valor

Total de tareas 2
Tareas terminadas 2
Tareas pendientes 0
Avance (%) 100%

Retrospectiva del Sprint 5:

Al finalizar el Sprint 5 el scrum master pudo reunirse con el producto owner, en

donde se recibié una respuesta satisfactoria al Sprint.

Cosas positivas:

* Se cumplieron los objetivos.

Cosas negativas:

* Ninguna.
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 1

Fecha: 14/08/2020

Scrum Master: Mauricio Perales, Dennis Carlos
Team Member: Mejia Hurtado, Adderly

Product Owner: Rurush Huamanga, Cesar

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que los sefiores Mauricio Perales Dennis
y Mejia Hurtado Adderly, presentaron el médulo de registro y login de los clientes, cumpliendo
con las funcionalidades determinadas por el Product Owner y que satisfacen los requerimientos
planteados.

Firma en sefial de conformidad.
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 2

Fecha: 05/09/2020

Scrum Master: Mauricio Perales, Dennis Carlos
Team Member: Mejia Hurtado, Adderly

Product Owner: Rurush Huamanga, Cesar

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que los sefiores Mauricio Perales Dennis
y Mejia Hurtado Adderly, presentaron el médulo manejo de carrito de compras, vinculacién de
pasarela de pagos y generar comprobante de pago, cumpliendo con las funcionalidades
determinadas por el Product Owner y que satisfacen los requerimientos planteados.

Firma en sefial de conformidad.
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 3

Fecha: 19/09/2020

Scrum Master: Mauricio Perales, Dennis Carlos
Team Member: Mejia Hurtado, Adderly

Product Owner: Rurush Huamanga, Cesar

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que los sefiores Mauricio Perales Dennis
y Mejia Hurtado Adderly, presentaron el médulo creacién de backend, visualizacién de
categorias, edicion de todas las categorias, cumpliendo con las funcionalidades determinadas
por el Product Owner y que satisfacen los requerimientos planteados.

Firma en sefial de conformidad.
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 4

Fecha: 27/09/2020

Scrum Master: Mauricio Perales, Dennis Carlos
Team Member: Mejia Hurtado, Adderly

Product Owner: Rurush Huamanga, Cesar

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que los sefores Mauricio Perales Dennis
y Mejia Hurtado Adderly, presentaron el médulo mantenimiento de productos, mantenimiento
de stock de productos, cumpliendo con las funcionalidades determinadas por el Product Owner
y que satisfacen los requerimientos planteados.

Firma en sefial de conformidad.
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ACTA DE ENTREGA DEL SPRINT N° 5

Fecha: 05/10/2020

Scrum Master: Mauricio Perales, Dennis Carlos
Team Member: Mejia Hurtado, Adderly

Product Owner: Rurush Huamanga, Cesar

Mediante la presente acta se valida y se da conformidad que los sefiores Mauricio Perales Dennis
y Mejia Hurtado Adderly, presentaron el modulo generar reporte de ventas concretadas,
generar reporte de ventas abandonadas, cumpliendo con las funcionalidades determinadas por
el Product Owner y que satisfacen los requerimientos planteados.

Firma en sefial de conformidad.
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AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS
DE LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo p@%m( 'ZVrto’L Hquﬁwqq .
identificado con DNI N° _Y434<2637 y representante legal\l de

A(ou\ Q/(o pdefo SR €. autorizo a Dennis Carlos Mauricio
Perales identificado con DNI N° 47473249 y Adderly Robert Mejia Hurtado identificado
con DNI N° 46750870 a realizar la investigacion titulada: “E-Commerce basado en el
framework Bootstrap para el proceso de ventas de la empresa Aron Puro Cuero” y a
difundir los resultados de la investigacion utilizando el nombre de

Eol g binilyy o J /lf"(ﬁw\e_wor/( éoo‘rt;,zm()

Lima, 6 de noviembre del 2020

4

DNIN®_ 43452032
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I Mauricio Perales, Dennis Carlos

| Mejia Hurtado, Adderly Robert

2| Aron Puro Cuero SAC

- 103/01/2020

129/02/2020

~Variable | Indicador |

TAC = ———-x% 100
Procesode | Ta;a a8 - VT +VA
ventas abandono @€ | ¢ 145 de abandono de compra
compra

VT: Ventas totales concretadas

VA: Total ventas abandonadas

1 03/01/2020
2 10/01/2020 42
3 17/01/2020 10 43
4 24/01/2020 12 46
5 31/01/2020 13 49
6 01/02/2020 12 55
7 08/02/2020 13 54
8 15/02/2020
9 22/02/2020

.
=

29/02/2020
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Mauricio Perales, Dennis Carlos

“| Mejia Hurtado, Adderly Robert

n;: | Aron Puro Cuero SAC

23/10/2020

121/11/2020

 Variable | indicador |  Férmula

Tasa de Fac- VT + VA

abandono | yac: Tasa de abandono de compra
de compra

x 100
Proceso de

ventas
VT: Ventas totales concretadas

VA: Total ventas abandonadas

{ | Totalventas | Total ventas | _
- Fecha |abandonadas |abandonadas|

e

23/10/2020 8 1 9 51 15.00

24/10/2020 8 10 57 14.93

30/10/2020 7 9 54 14.29

31/10/2020 10 12 59 16.90

06/11/2020 11 56 16.42

07/11/2020 56 15.15

13/11/2020 11 53 17.19

14/11/2020 10 11 56 16.42

VWi |IN|aw | |WIN|=

20/11/2020 9 12 60 16.67

W= NN W ININ N
[
o

7 .
o K=

21/11/2020 10 58 14.71
L Dakedi e e s e 15.77




Ficha de Registro

3 Mauricio Perales, Dennis Carlos
Autor (es):
N Mejfa Hurtado, Adderly Robert
Organizacién | Aron Puro Cuero SAC
ha Ini {02/01/2020
- |31/01/2020
Varigble . | indicador | ' Férmula .
Proceso de ventas Canfiddr fe veares Total ventas concretadas
concretadas
frem _ Fecha | Ventastotalesconcretadas
1 02/01/2020 41
2 03/01/2020 45
3 04/01/2020 40
4 06/01/2020 37
5 07/01/2020 41
6 08/01/2020 40
7 09/01/2020 39
8 10/01/2020 42
9 11/01/2020 41
10 13/01/2020 40
11 14/01/2020 41
12 15/01/2020 39
13 16/01/2020 43
14 17/01/2020 43
15 18/01/2020 48
16 20/01/2020 42
17 21/01/2020 39
18 22/01/2020 43
19 23/01/2020 41
20 24/01/2020 40
21 25/01/2020 46
22 27/01/2020 44
23 28/01/2020 42
24 29/01/2020 45
25 30/01/2020 43
26 31/01/2020 49
. TOTALVENTASCONCRETADAS . . 1094




ichadeRegistro

| Mauricio Perales, Dennis

Carlos

: Mejia Hurtado, Adderly Robert

| Aron Puro Cuero SAC

~ |25/10/2020

S MedableT ] andicadon” o T eemules
Proceso de Cantidad de ventas
Total ventas concretadas
ventas concretadas

| Ventas totales | astotales |~ 0 oo

e B IS ecommerce
1 23/10/2020 6 51
2 24/10/2020 8 57
3 26/10/2020 42 5 47
4 27/10/2020 40 4 44
5 28/10/2020 43 6 49
6 29/10/2020 a1 5 46
7 30/10/2020 47 7 54
8 31/10/2020 52 7 59
9 02/11/2020 47 8 55
10 03/11/2020 41 4 45
11 04/11/2020 43 5 48
12 05/11/2020 a1 6 47
13 06/11/2020 48 8 56
14 07/11/2020 51 5 56
15 09/11/2020 42 9 51
16 10/11/2020 a1 6 47
17 11/11/2020 42 7 49
18 12/11/2020 a1 6 47
19 13/11/2020 48 5 53
20 14/11/2020 49 7 56
21 16/11/2020 44 5 49
22 17/11/2020 38 6 a4
23 18/11/2020 41 4 45
24 19/11/2020 42 7 49
25 20/11/2020 55 5 60
26 21/11/2020 51 7 58
~ TOTALVENTASCONCRETADAS 1322
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