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Resumen 

El propósito de este estudio, es relacionar, el uso de la aplicación móvil con rutas 

de aprendizaje para fomentar el conocimiento a los futuros emprendedores, 

mediante la elaboración de planes de negocios. El objetivo del presente informe, 

es determinar la elaboración de los planes de negocio en las empresas Mypes 

en el rubro de ventas de materiales de construcción en Av. La Universidad – La 

Molina, mediante este medio puedan lograr gestionar de manera adecuada sus 

funciones sin afectar al sector industrial, sin embargo, se espera el incremento 

del conocimiento, la motivación, la satisfacción. Además, implementar procesos 

para la elaboración de los planes de negocio aplicando la metodología ágil con 

el modelo de negocio Canvas. 

Por lo tanto, este informe contiene un enfoque cuantitativo y diseño no-

experimental teniendo como muestra una cantidad de 15 empresas, con quiénes 

se utilizó cuestionarios para medir el conocimiento de la elaboración de planes 

de negocio y la satisfacción del uso de la aplicación móvil. 

Se logró incrementar el conocimiento en 25% y la satisfacción en 43.8% y se 

incrementó el estado de motivación en 37.5% en los comerciantes que hicieron 

uso de la aplicación móvil. Se recomendó el uso del modelamiento Canvas para 

la elaboración de planes de negocio, donde los comerciantes puedan contar con 

diferentes formas de administrar o mejorar su negocio de manera dinámica y 

sistematizar sus procesos para la mayor tranquilidad y contar con mejores 

resultados en su día a día. 

 

Palabras clave: micro learning, gamificación, learning, INEI y canvas. 

 

 

 

 

 

 

 



X 
 

Abstract 

The purpose of this study is to relate the use of the mobile application with 

learning routes to promote knowledge to future entrepreneurs, through the 

development of business plans. The objective of this report is to determine the 

preparation of business plans in Mypes companies in the field of sales of 

construction materials in Av. La Universidad - La Molina, through this means they 

can adequately manage their functions without affecting In the industrial sector, 

however, an increase in knowledge, motivation and satisfaction is expected. In 

addition, implement processes for the preparation of business plans applying the 

agile methodology with the Canvas business model. 

Therefore, this report contains a quantitative approach and a non-experimental 

design, with a sample of 15 companies, with whom questionnaires were used to 

measure knowledge of the preparation of business plans and satisfaction with the 

use of the mobile application. 

It was possible to increase knowledge by 25% and satisfaction by 43.8% and the 

state of motivation was increased by 37.5% in the merchants who used the 

mobile application. The use of Canvas modeling was recommended for the 

preparation of business plans, where merchants can have different ways to 

manage or improve their business dynamically and systematize their processes 

for greater peace of mind and have better results in their day to day. 

Keywords: micro learning, gamification, learning, INEI and canvas. 
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En el presente informe se abordó la estructura que describe la problemática 

existente en la realidad, con los conceptos relacionados en los antecedentes de 

la investigación, los objetivos y alcance que se detalla respectivamente. Con 

respecto a la problemática que atravesó la ciudad de Lima con los grandes 

cambios en la economía, la falta de estabilidad de trabajo y las oportunidades de 

empleo dependiente que son escasos para los jóvenes de 18 a 30 años de edad. 

Por lo tanto, frente a esta necesidad surge el comercio socio económico en ese 

sentido es necesario concientizar y promover el aprendizaje en la elaboración de 

planes de negocios para incrementar los ingresos económicos. Asimismo, es 

conveniente fortalecer el aprendizaje mediante el aplicativo móvil para las 

empresas que están interesadas de tal manera que, los antecedentes 

resultantes a la búsqueda realizada fueron efectivamente evidente a la falta de 

una aplicación móvil enfocada a este rubro. Por consiguiente, estas startups 

representan una gran importancia dentro del sector industrial, por eso, se debe 

manejar un desarrollo sostenible para que no brinde un aspecto negativo al 

crecimiento económico, el bienestar social y la productividad laboral, en 

consecuencia, la recaudación tributaria resulta menor. Por lo tanto, la cobertura 

y la calidad en la provisión de bienes y servicios públicos resultan disminuidas. 

En ese sentido, cabe resaltar el efecto negativo que tiene el desempleo en el 

crecimiento económico, la siguiente problemática existe en las personas con 

voluntad de emprender en los negocios, en la cual se pueden mencionar la falta 

de información de la existencia del modelo de negocios, como en la 

empleabilidad, la funcionalidad, la implementación de procesos y sistematización 

de los negocios. Por lo tanto, la carencia de información radica en un segmento 

de comerciantes donde predomina el funcionamiento sin visiones, misiones y ni 

valores en los negocios, de tal manera que se dificulta establecer un orden en 

los objetivos para obtener mejores resultados. 

Debido a que, el tema del informe se enfoca en la elaboración del plan de negocio 

para las personas con voluntad de emprender. Nos dirige a la siguiente 

interrogativa: 

¿Qué es un plan de negocio y por qué es importante? 



13 
 

El plan de negocios es un documento que nos otorga una planificación de los 

objetivos y nos muestra la viabilidad de una empresa. Además, nos muestra una 

información detallada de la identidad del negocio, el funcionamiento, los costos 

y el potencial del crecimiento. 

Los motivos fundamentales para un plan de negocio son: 

 Te permite definir las estrategias y metas necesarias para alcanzar los 

beneficios económicos reales. 

 Es una herramienta principal para atraer inversionistas o solicitar 

financiamientos ya que puedes sustentar tu negocio a otras instituciones 

y públicos. 

Sin embargo, dicho estudio tiene la finalidad de proporcionar cognición mediante 

el uso del aplicativo móvil en la elaboración de planes de negocio. 

Incluso, para poder lograr que nuestra empresa sea rentable, se debe considerar 

los siguientes pasos: 

 Resumen Ejecutivo. 

 Descripción de productos o servicios. 

 Investigación del mercado. 

 Estrategia de marketing. 

 Plan operativo. 

 Plan financiero y de contingencia. 

 

                      Figura 1: Razones para tener un plan de negocios en una empresa. 

                                                                                         Fuente: Mi Propio jefe. 

     Roselli (2016) menciona que: “el razonamiento humano está envuelto por 

métodos arcaicos”. Por ello, se habla de cognición situada ya que su 

funcionamiento no debería estimar por conciencia individual sino por un entorno 

de herramientas prácticas que permita mejorar sus estrategias para una mayor 

educación. 
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     Mosnaim (2021) indica que, la inteligencia artificial (IA) es definido como la 

interacción de máquinas o programas, sin embargo, cuenta con la capacidad de 

tomar decisiones de manera autónoma mediante una base de datos. Por ello, el 

chatbot se aplica una interacción de comunicación habitual con un ser humano 

para poder responder las preguntas del cliente y guiar al camino del 

emprendimiento. 

     Para concluir con esto, se ejecutará una aplicación móvil para la facilidad de 

comunicación que puede haber entre el chatbot y el ser humano. Además, tener 

en cuenta, el impulso de las nuevas formas de emprendimiento e incrementar 

las futuras ganancias en el aspecto empresarial. 

     De tal manera, la justificación del presente proyecto se basa de manera social 

y tecnológica, ya que cuenta con la finalidad de que las personas interesadas al 

rubro del negocio se formalicen para concretar su visión y misión utilizando 

estrategias de competencia de acuerdo a la formalidad competente. 

     Por lo cual, en la justificación tecnológica este software tiene una similitud en 

los programas de una computadora teniendo diversos diseños, por ejemplo: 

juegos, libros, etc. El desarrollo de las aplicaciones ocasionó la creación de 

diferentes apps para crear un nuevo mercado y negocio para las empresas 

tecnológicas (VITONE, 2016). 

     Incluso, se justifica socialmente Benites et al. (2021) da conocimiento que el 

e-learning ha permitido ahorrar un 60% de presupuesto a las empresas en 

capacitar a su personal. Además, eso genera un crecimiento positivo de los 

ingresos para el sector peruano, debido que, genera un volumen de ventas de 2 

a 3 millones de dólares en Perú (p.24). 
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Figura 2: Origen de las Mype en el Perú – fuente: Órganos de Palencia 

¿Qué son las Mypes en el Perú? 

Las Mypes es la fuente económica conformada por una persona natural o 

empresa, mediante algún medio de organización que cuenta como objetivo 

elaborar acciones de origen, transformación, producción, comercializar bienes o 

asistencia de servicios. 

 

 

 

 

 

 

      Figura 3: Empresas en el Perú según tipo (%) – Fuente: COMEXPERU 

¿Cuál es la importancia de las Mypes en el Perú? 

Aportan al PBI Según la Asociación de Emprendedores del Perú (Asep), las 

Mypes otorgan un aproximado del 40% del PBI (Producto Bruto Interno) y, por 

ello, están entre las mayores impulsoras del crecimiento económico del país. 
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Figura 4: Empleo en las Mypes en el Perú 

Fuente: Enaho 

     Enaho (2020) nos indica que las Mypes contratan a 4.5 millones de 

trabajadores en 2020, inclusive, ocupa un 48.6% menos que años pasado. 

Ahora, dicho nivel representa un aproximado de 26.6% de la población 

económicamente activa (PEA) en el país. Por ende, explicaría un cierre masivo 

de negocios y la reducción en la productividad como en demanda. 

     Para finalizar, Molina (2019) menciona que los usuarios no son los únicos 

beneficiados en el uso de los chatbots. En especial, el rubro empresarial saca 

provecho de la automatización de procesos y atención al cliente ya que, nos 

encontramos en la era tecnológica y damos un mayor uso a nuestras redes 

sociales (p.1). 

Con el contexto de la realidad problemática se planteó la formulación del 

problema general y específico de la investigación. Donde, el problema general 

es: ¿Cómo podríamos ampliar el conocimiento de las Mypes que desean tener 

una mejor gestión de su emprendimiento y a la vez hacerlo crecer, pero 

desconocen de cómo elaborar un plan de negocio? 

Para ampliar el conocimiento de las empresas Mypes que desean tener una 

mejor gestión de su emprendimiento, podemos cumplir las recomendaciones que 

existen mediante las rutas de aprendizaje del plan de negocio con el uso de las 

metodologías ágiles. 

Los problemas específicos de la investigación son los siguientes: 
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PE1: ¿Cómo podríamos orientar a las empresas Mypes que tienen voluntad de 

sistematizar su negocio, mediante el aprendizaje sobre la elaboración del plan 

de negocio? 

La situación actual en la que se encuentran las empresas Mypes con voluntad 

de sistematizar su negocio es la carencia de información del cómo funciona y del 

cómo se emplea la estructura del plan de negocio, es por ello que no logran ser 

negocios competitivos. En cambio, si obtienen nuevos aprendizajes, con esta 

metodología podrán ampliar el enfoque de visión en poco tiempo y podrán 

obtener nuevos objetivos. 

PE2: ¿Cómo podríamos establecer técnicas didácticas de motivación para la 

elaboración de la estructura del plan de negocio? 

En la incentivación de las empresas Mypes en formar parte una nueva estructura, 

podemos resaltar en que las técnicas de gamificación te permiten aumentar la 

motivación de las personas, por lo tanto, estas mecánicas aportan para mejorar 

situaciones inconvenientes en comportamientos en un momento determinado. 

PE3: ¿Cómo podríamos satisfacer a las Mypes que tienen voluntad de 

emprender en el comercio con respecto a la gestión de sus fuentes de ingresos? 

Las empresas con voluntad de emprender en los negocios se podrán satisfacer 

mediante el uso de la estructura del plan de negocio en la cual obtendrán una 

visión clara sobre cómo gestionar sus ingresos en consecuencia, será la 

adquisición de los mejores resultados. 

    El objetivo general es determinar la ampliación del conocimiento sobre la 

elaboración del plan de negocio en empresas Mypes con voluntad de mejorar su 

gestión y hacer crecer su emprendimiento. 

Los objetivos específicos serán los siguientes: 

OE1: Diseñar rutas de aprendizaje para que tengan el conocimiento de elaborar 

planes de negocio y puedan generar un mayor enfoque de la visión que puedan 

tener y obtener nuevos objetivos. 
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OE2: Determinar las técnicas de gamificación que permitan aumentar la 

motivación de las empresas Mypes con voluntad de mejorar sus negocios. 

OE3: Identificar el punto de equilibrio en la gestión de los ingresos y egresos 

mediante la estructura del plan de negocio para lograr la satisfacción de las 

empresas Mypes. 

La hipótesis general es que, si desarrollamos una aplicación móvil enfocado en 

las rutas de aprendizaje sobre el plan de negocio para que, las empresas Mypes 

que tienen voluntad de emprender podrán obtener conocimientos para mejorar 

en su negocio y así podrán crecer comercialmente como económicamente. 

HE1: La determinación de desarrollar una aplicación móvil con la estructura del 

plan de negocio en la cual identificamos las rutas de aprendizaje, entonces, 

influiría en las empresas Mypes que tienen voluntad de sistematizar su negocio. 

    Según Sevastakis (2019) infiere que, usando las herramientas tecnológicas 

de información y comunicación (TIC) nos ayuda en crear, transformar y/o 

redefinir las conexiones entre empresas e individuos con la finalidad de dar un 

valor productivo (p.12). 

    En cuanto a Winger (2018) indica que "la aplicación móvil con gamificación y 

microlearning incrementó el conocimiento de JavaScript”. Las partes de una 

información o short videos, otorgan a los alumnos una mejora en su aprendizaje 

y profundiza su comprensión del contenido (p.54). 

HE2: La determinación de realizar las diversas técnicas de gamificación en el 

desarrollo de la aplicación móvil, entonces, podremos aumentar la motivación de 

las Mypes con voluntad de emprender un plan de negocio. 

   Según Ortiz y Agredal (2018) infieren que “la aplicación móvil con gamificación 

y microlearning incrementó el nivel de motivación hacia el aprendizaje de 

JavaScript”. 

     En cuanto a Tesoro (2020) indica que la gamificación genera una 

experiencia positiva y amena, ya que facilita el entorno de los conocimientos y 

aumenta la motivación extrínseca de los usuarios (p.29). 
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HE3: Si desarrollamos una aplicación móvil con rutas de aprendizaje del plan de 

negocio en la cual identificamos el punto de equilibrio en la gestión de los 

ingresos y egresos, por lo tanto, aumentará la satisfacción de las empresas 

Mypes que tienen voluntad de mejorar la estructura de su negocio. 

    Según García e Hijón (2017) infieren que “la aplicación móvil con gamificación 

y microlearning incrementó el nivel de satisfacción de los alumnos con el estudio 

de JavaScript”. Debido a que, los medios de aprendizaje logran la satisfacción 

de los estudiantes mediante normas, relaciones, sorpresas y finalmente las 

recompensas (p.47). 

     Por lo tanto, Divantoque, Ramírez y Sánchez (2020) manifiestan que la 

gamificación es una técnica que fomenta la constante satisfacción de manera 

académica, porque se basa en retos y dinámicas periódicas que otorgan una 

motivación permanente (p.15). 
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II. MARCO TEÓRICO 
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En este capítulo se identificarán una variedad de estudios familiarizados al tema 

de investigación, fueron encontrados e investigados los antecedentes nacionales 

e internacionales, se definieron teorías relacionadas al tema y de otros 

conceptos. Además, se desarrolló una investigación en varias bases de datos, 

repositorios, revistas indexadas, entre otras. 

    En esta parte, se mostrará los antecedentes nacionales de la presente 

investigación que serían los siguientes: 

     Según Hurtado y Armas (2019), elaboraron una tesis con el objetivo de 

determinar qué aplicaciones móviles se aplicaban en la enseñanza del idioma 

inglés y emplearon un estudio cuantitativo descriptivo con una población de 41 

estudiantes. Por lo cual, usaron el Duolingo que es el medio más ejecutado por 

los estudiantes para aprender inglés y llegó a demostrar que es muy efectiva en 

la era digital. 

     En cuanto Paccotacya et al (2019) manifiestan que, teniendo como meta 

primordial reducir la deficiencia de bases teóricas, dando orientación necesaria 

para actuar en un posible sismo [...] usando la gamificación en el aprendizaje, se 

ha ido probando que la aplicación adiciona la facultad abstracta de los 

adolescentes encima de los catástrofes naturales. 

    Por lo tanto, Benavente (2018) da entender que el objetivo de implantar la 

conexión versátil de diferentes medios digitales y la variable estudio del dialecto. 

Logrará generar un gran impacto en el aprendizaje a los estudiantes mediante el 

uso de las redes sociales, tales como; Whatssapp, Facebook, etc. 

     Según Ahmad (2018) ejecutó la gamificación como herramienta de 

autoaprendizaje, debido a la gran importancia que brinda la tecnología y con el 

estudio de investigación fue complementado junto al micro learning para que 

surja una nueva metodología (p.1). 

     En cuanto a Fabián (2019) implementó una investigación con la finalidad de 

que el estudiante agregue en su aprendizaje herramientas micro learning, en 

especial Google Classroom para móviles captando un aumento significativo en 

el rendimiento académico. 
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    Por consiguiente, se mostrará los antecedentes internacionales que se 

emplearon para el presente proyecto de investigación que serían los siguientes: 

     Según Azizi, S. M., y Khatony, A. (2019) infieren como finalidad de estudio 

investigar en los factores que tienen la intención de los estudiantes de ciencias 

médicas en acoplar la enseñanza móvil basado en la teoría del comportamiento 

planificado (TPB). Obteniendo un efecto positivo y significativo de la actitud, y el 

control de comportamiento sobre los estudiantes en aceptar dicha metodología. 

     Según Farinango y Torres (2019) indicaron en su trabajo de investigación que 

tuvieron como objetivo principal conocer las preferencias de autoaprendizaje de 

los estudiantes de diversos colegios. Por lo cual, se ejecutó un prototipo centrado 

en un juego para reforzar su aprendizaje y adquieran nuevos conocimientos de 

una forma amena y didáctica. 

     Sin embargo, San Martín, Martínez y Leiva (2018), se enfocaron en el objetivo 

de establecer los efectos del uso pedagógico de aplicaciones móviles en el 

aumento de la motivación extrínseca en las clases de inglés. En este estudio, 

manifiestan que los participantes adquirieron una simpatía en el empleo de 

diversas apps móviles por un logro pedagógico, sin embargo, prefieren juntas 

dinámicas mediante gamificación con el uso de un celular. 

     Según Hsu (2016), empleó la percepción y verificación de un patrón de estudio 

justificado en la gamificación social, capacitado por instrumentos audiovisuales 

con la finalidad de optimizar la calidad y generar un mayor impacto cognitivo. 

    En cuanto a Moreno y Montoya (2015), tienen como prioridad la gamificación 

con ambientes virtuales y estudio con la finalidad de […] cuando se mezcla de 

una forma precisa la gamificación con entornos virtuales de estudio dentro de 

una interfaz del curso, podrían lograr en producir un incremento en el rendimiento 

de los estudiantes. 

    Por lo cual, fue fundamental la identificación de los temas y conceptos básicos 

del proyecto, ya que ocasiona una forma más sencilla de comprender su 

funcionamiento e inclusive, se comenzará a detallar las siguientes teorías 

relacionadas: 
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     Los dispositivos móviles se encuentran al alcance de los usuarios. Por lo 

tanto, Álvarez (2019) manifiesta que ha empleado equipos móviles con la 

finalidad de transformar a los aprendices en autores que refuerza el estudio 

eficaz y elocuente (p.191). 

     Según Wuchi (2020) el estudio móvil cuenta con virtudes valiosas a diferencia 

de la enseñanza clásica, debido que proporciona investigación y asuntos de 

manera eficaz en cualquier sitio y momento. Por ello, el mobile learning es un 

medio de trabajo que amplifica la esfera didáctica. 

     Salinas y Marín (2014) infieren que el micro learning es un patrón de 

aprendizaje, por lo cual, se aplica por los medios digitales, de esa forma, ayudan 

a los estudiantes para obtener un mayor conocimiento sobre temas específicos 

desde cualquier lugar y circulan mediante sistemas informáticos para visualizar 

los contenidos (p.47). 

     Asimismo, Buhu (2019) indica que el micro aprendizaje es un sistema de 

conocimiento primordial. Además, cuenta con evidencias de videos basadas en 

tareas, la simulación de empaquetado, las actividades cortas "gamified" y 

animaciones educativas (p.374). 

     Por lo cual, Espinoza (2018), infiere que, el chatbot o asistente virtual es un 

tipo de software que cuenta con la capacidad de interactuar con el ser humano 

mediante un lenguaje natural. Además, en la actualidad obtiene un mayor uso 

de las diferentes técnicas en el procesamiento del lenguaje natural (p.20). 

    Dentro de las dimensiones se toma en cuenta el conocimiento y por ello, Mora 

(2020), manifiesta que el uso de una comunicación inteligente mediante un 

chatbot en conjunto con una simulación, brinda buenos resultados en el aumento 

del aprendizaje (p.8). 

    Sin embargo, en la dimensión de satisfacción, contamos que Florido (2020), 

evidencia la versatilidad de diferentes actividades considerando el manejo 

adecuado del chatbot y generando la reducción de tiempos, optimización de 

recursos, calidad de atención y etc (p.26). 
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     Inclusive, en la dimensión de motivación Garybay (2018), muestra que el 

incremento de usuarios conocidos como "nativos digitales"; es decir, las 

personas que se han familiarizado con el internet y el uso de las herramientas o 

canales digitales (p.28). 

     Burkle (2011) indica que mediante una entrevista a sus alumnos por un 

programa web, donde todos coincidieron que contar con algunos conocimientos 

sirve para responder tus dudas y con las herramientas virtuales fueron más 

prácticas donde provocó una reducción del tiempo con un aumentó en el 

aprendizaje (p.45). 

    Por lo cual, en la era digital el uso de diferentes tipos de chatbots genera mayor 

expectativa al cliente, ya que permite recopilar una gran cantidad de información 

que genera una respuesta focalizada mediante el procesamiento natural y con 

una interfaz dinámica como Whatssapp o Facebook. 

    Para la gestión del proyecto fue basado en Scrum una metodología que 

permite el uso de las buenas prácticas para el cumplimiento de las actividades 

con total eficacia. 

     Según Wingu (2016), indica que la metodología Scrum permite dividir mejor 

el tiempo e impide que un trabajo quede estático, de paso, propone trabajar en 

ciclos, llamados también iteraciones y mejora el trato interno del equipo. 

     La dimensión total de Scrum no debe ser mayor a 20. La cantidad idónea es 

10, o sino 2. Si hubiera más personas, lo adecuado sería agrupar diversos 

equipos. No hay una táctica oficial para coordinar equipos múltiples, formando 

un equipo principal que vele por la coordinación, las diversas pruebas y el cambio 

de los participantes. (Schwaber y Sutherland, 2013). 

     Según Schwaber y Sutherland (2013) indican que el Scrum está orientado en 

el modelo experimental de procesos. Se emplea cuando la capacidad de 

pronóstico es baja, la duda inmensa o el desarrollo es muy complejo para ser 

modelado y definido […]. 
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Para el desarrollo de software se basa en la metodología de programación 

xtrema conocida como XP o XTremming Programming que permite el 

cumplimiento de las actividades de desarrollo de aplicaciones confiables. 

     Según Ruiz (2017, p. 280) infiere que la metodología ágil tiene 4 variables en 

cada proyecto y son: el alcance, tiempo, calidad y el coste; por lo cual, solo serán 

escogidas unas 3 variables por factores externos y el último es decidido por todo 

el grupo. 

Plantea elaborar este proyecto teniendo en cuenta que, el diseño, modelo y 

codificación permitan añadir funcionalidades nuevas sin perjudicar el producto 

completo. 

Por medio de la metodología serán comprobadas la base del desarrollo y ofrecen 

que los tester ejecuten el código de forma continua, donde el software pueda 

obtener una gran estabilidad. 

     Según Erlijman Piwen & Goyen Fros, (2001) La oferta inicial de Beck contiene 

los próximos roles: 

Tabla 1: Roles de la Metodología XP 

ROLES DESCRIPCIÓN 

PROGRAMADOR 

Es el responsable de implementar las 

historias de usuario por el cliente. Además, 

estima el tiempo de desarrollo de cada 

historia de usuario para que el cliente pueda 

asignarle prioridad dentro de la iteración. 

Cada iteración incorpora nueva funcionalidad 

de acuerdo a las prioridades establecidas por 

el cliente. El Programador también es 

responsable de diseñar y ejecutar los test de 

unidad del código que ha implementado o 

modificado. 

CLIENTE 

Determina la funcionalidad que se pretende 

en cada iteración y define las prioridades de 

implementación según el valor de negocio 

que aporta cada historia. El Cliente también 

es responsable de diseñar y ejecutar los test 

de aceptación. 
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ENCARGADO DE PRUEBAS (TESTER) 

Es el encargado de ejecutar las pruebas 

regularmente, difunde los resultados dentro 

del equipo y es también el responsable de las 

herramientas de soporte para pruebas. 

ENCARGADO DE SEGUIMIENTO 

(TRACKER) 

Una de las tareas más importante del tracker, 

consiste en seguir la evolución de las 

estimaciones realizadas por los 

programadores y compararlas con el tiempo 

real de desarrollo. De esta forma, puede 

brindar información estadística en lo que 

refiere a la calidad de las estimaciones para 

que puedan ser mejoradas. 

ENTRENADOR (COACH) 

Es responsable del proceso en general. Se 

encarga de iniciar y de guiar a las personas 

del equipo en poner en marcha cada una de 

las prácticas de la metodología XP. 

CONSULTOR 

Es un Miembro externo del equipo con un 

conocimiento específico en algún tema 

necesario para el proyecto. Guía al equipo 

para resolver un problema específico. 

GESTOR (BIG BOSS) 

Es el vínculo entre el cliente y programadores. 

Experto en tecnología y labores de gestión. 

Construye el plantel del equipo, obtiene los 

recursos necesarios y maneja los problemas 

que se generan. Administra, a su vez, las 

reuniones (planes de iteración, agenda de 

compromisos, etc.) con su labor fundamental 

de coordinación. 

    Según Chávez, Aurelio, Alarcón y Lizet manifiestan que el RUP es un modelo 

de desarrollo que se basa por pruebas consecutivas y tiene como finalidad 

cumplir los estándares de calidad. (2017, p. 54). 

No obstante, (Pacompia y Sarmiento, 2016, p. 45) infieren que el RUP, tiene 4 

fases para la ejecución del software y son las que se muestran a continuación 

 

: 
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Tabla 2: Fases RUP 

N° FASE NOMBRE DESCRIPCIÓN 

1 Concepción 

En este paso, se define y 

acuerda el alcance del proyecto 

en el negocio, se identifican los 

mayores o potenciales riesgos 

relacionados al proyecto. 

2 Elaboración 

En este paso, se realizan la 

identificación de los casos de 

uso, lo cuales, permiten 

establecer el diseño base del 

aplicativo que ejecutarán en 

este paso, se necesita elaborar 

la especificación de CU (caso 

de uso) escogidos con lo cual se 

plantea una solución preliminar. 

3 Concepción 

Tiene como foco finalizar de 

forma correcta, el manejo del 

software, por lo cual, es 

importante analizar los 

requerimientos restantes. 

Ordenar los diversos cambios de 

las pruebas realizadas por los 

consumidores y mejoras del 

proyecto. Planificar los 

progresos conforme a los efectos 

de las pruebas efectuadas por el 

cliente y de esa manera, 

optimizar y perfeccionar el 

proyecto.. 

4 Transición 

La finalidad de esta fase, es 

proporcionar la disponibilidad 

total del software a los usuarios. 

En caso de manifestarse errores 

o defectos en las pruebas 

realizadas, se debe solucionarlo. 

Además, es necesario capacitar 

a los proveedores y los usuarios. 
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Figura 5: Fases y disciplinas de RUP 

    “UML es un lenguaje que cuenta con una composición de diagramas 

agrupados, por medio de un modelo que nos brinda el apoyo de especificar y 

elaborar un software de sistemas. Por lo cual, en el 2005 fue aprobado como un 

estándar por ISO” (Pantaleo y Rinaudo, 2015, p.). 

Dicho lenguaje de modelado visual nos permitirá realizar la arquitectura y diseño 

del sistema web que se encuentra respaldada por la ISO. 

Este informe fue basado en las rutas de aprendizaje de la metodología del 

modelo de negocio canvas que es una herramienta importante para emprender 

en los negocios con la finalidad de describir las bases en las cuales una empresa 

mantiene su éxito.  

     Según Osterwalder Alexander y Pigneur Yves (2010) Definen que el modelo 

de negocio canvas describe las bases sobre las que una empresa crea, 

proporciona y capta valor (p. 14) 

El modelo de negocios canvas es una herramienta fundamental para las 

personas que quieran emprender en un negocio, se aplica en cualquier tipo de 

negocio ya sea basado en un producto o en un servicio, en un negocio 

establecido físicamente o puede ser en un negocio virtual en cualquiera de los 

sectores, que se destinan en otros negocios o a los usuarios finales de los 

sectores públicos o privados, funciona en un equipo de una sola persona o puede 

también funcionar de varias personas. 
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III. METODOLOGÍA 
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3.1 Tipo y diseño de investigación 

En esta sección se describe el tipo, enfoque y diseño de la investigación, 

además, la variable de análisis, operacionalización, la población, muestra y 

muestreo del estudio. También, se explican los instrumentos de recolección de 

datos, procedimiento, métodos de análisis precisos y los aspectos éticos 

aplicados. 

3.1.1 Tipo de investigación 

     El tipo de investigación fue aplicada en virtud al desarrollo de la aplicación 

móvil. En este sentido, Lozada (2014) enfatizó que la inquisición diligente está 

en la búsqueda de nuevos intelectos aplicados tomando en cuenta el proceso de 

enlace entre la teoría y el producto (p. 34). 

    Efectivamente este tipo de investigación es aplicada ya que fue basada en el 

conocimiento porque contiene fundamentos teóricos relevantes para los efectos 

prácticos de estudio. 

    La perspectiva cuantitativa es el análisis donde aplican la compilación de 

paquetes para probar la hipótesis con la finalidad de aportar las teorías. 

     Por lo cual, Monje (2011) explicó que la investigación cuantitativa, es 

necesario, analizar previamente las variables a estudiar, definirlas 

detalladamente y especificar sus indicadores (p. 92). 

3.1.2 Diseño de investigación 

    Esta investigación contará con un diseño pre-experimental con enfoque en 

desarrollar un producto. A su vez Ocarina (2017) menciona que la terminología 

de un diseño pre-experimental llega aplicar un pre y post test para poder 

conseguir una aproximación favorable del problema de investigación en la 

realidad (p.160). Además, Monje (2011) indicó que “este tipo de información 

desea reformular el pasado de la forma más imparcial (p. 99). 

Dónde: 

M = VI                VD 
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M: Empresas Mypes. 

VI: Empresas Mypes sin un plan de negocio. 

VD: Desarrollo de los planes de negocio en las empresas Mypes. 

I: Influencia. 

 

3.2 Variables y operacionalización 

La causa de operacionalizar una variable es cambiar una variable especulativa 

en una experimental. En este proceso, se precisa la variable y se forma un 

indicador con la finalidad de medir o cuantificar la variable (Parreño, 2016). 

     El uso de la aplicación móvil con micro learning y gamificación para la 

elaboración de planes de negocio fue exponer un mayor enfoque en las pruebas 

del flujo de aprendizaje. Por lo cual, Reguant y Martínez (2016) aseguraron que 

la visión procesal, la operacionalización se encuentra en las primeras fases de 

la indagación y al igual que la delimitación del tema es un proceso que solicita 

diversas revisiones (p. 2). 

    La variable determinada fue el desarrollo de los planes de negocio en el 

aprendizaje de los jóvenes a través de micro learning y gamificación para llevar 

a cabo un análisis en el nivel de conocimiento, satisfacción, motivación y tiempo 

de aprendizaje de los participantes.  

        ●      Definición Conceptual 

     Según Infante y Marín (2018) indican ser testigos de la gran influencia 

que promueve la gamificación como una herramienta que permite mejorar 

las conductas, desarrollar habilidades e impulsar la innovación entre 

empleados, clientes y el público en general (p.18-19). 

  

●      Definición operacional 

     Según Huffman y Hahn (2015) recalcan que con el rápido desarrollo 

de aplicaciones móviles es primordial identificar la retención de 

información a largo plazo. En su estudio se enfocaron a reconocer los 
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procesos de enseñanza que ayudarán a la retención de vocabulario en 

los clientes y detectaron las tácticas de aprendizaje, y de esa forma 

ejecutan la sustancia de seleccionar la estrategia y su posterior 

incorporación con la tecnología. 

          ●      Indicadores 

     Los requisitos y las habilidades para que el aprendizaje tenga éxito y 

satisfacción tienen que tener una buena elaboración y diseño para brindar 

un apoyo a los alumnos mediante una lección y de esa forma lograr que 

el estudiante se encuentre cómodo donde vea que su habilidad es 

ventajosa o beneficiosa promoviendo oportunidades para usar los 

conocimientos logrados recientemente en un entorno real. (Keller, 2010, 

p.192). 

     Según Parra, Molina y Casanova (2018) indicaron que mediante los 

siguientes métodos de aprendizaje que son: formulario con papel, 

¡sistema de respuesta usando un control remoto y sistema de respuesta 

usando el Kahoot! Se llega a mostrar un incremento de motivación y 

participación del aula [...] de tal forma, que ayuda a relajar y recuperar la 

atención de los estudiantes ya que eso genera una motivación de 

aprendizaje amena (p.345). 

     Por lo tanto López et al (2018) infieren que los trabajadores o 

empleados desean contar con puestos que le permitan mostrar sus 

habilidades y capacidades, de esa forma, contar con variedades de 

trabajos y retroalimentar las funciones que están realizando (p.96). 

Dado que, empleando las elaboraciones de plan de negocio con micro 

learning y gamificación generará incrementos de satisfacción en los 

usuarios mediante la precisión de aprendizajes obtenidos de la aplicación 

móvil. 
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●      Escala de medición 

La escala de medición de razón o proporción se ubica dentro de los 

diversos tipos de instrumento de medición en la investigación. 

     La escala de Razón o Proporción es la escala superior y contiene todas 

las propiedades de las escalas anteriormente mencionadas. Por ello, 

López y Fachelli (2015) infieren que, las operaciones y relaciones con 

valor numérico en la escala de razón, son fáciles de obtener dicha 

información cuantitativa ya que aplica el cálculo del porcentaje de diversos 

casos con una sola característica (p.20). 

La operacionalización de variables de esta tesis se encuentra ubicada 

disponible en anexos 

3.3 Población, muestra y muestreo 

3.3.1 Población 

     En la población, Hernández, Fernández y Baptista (2014) manifiestan que es 

preferible, establecer las características claras con la finalidad de delimitar 

cuáles serán los parámetros muéstrales (p.174). Por lo cual, la población de esta 

investigación ha sido considerada por un grupo de 20 empresas Mypes en el 

rubro de ventas en materiales de construcción y con el propósito de aprender la 

elaboración de planes de negocio con rutas de aprendizaje basado en micro 

learning y gamificación. 

 Criterios de inclusión: La población que se abordará son 20 empresas 

Mypes que cuentan con la iniciativa de elaborar un plan de negocio. 

 

 Criterios de exclusión: La población que no se abordará son las 

empresas Mypes que no desean acoplar un plan de negocio. 
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Figura 6: Empresas exportadoras en el Perú 

Fuente: Sunat 

Por medio de la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho), valorada por la INEI, 

menciona que, las mypes conforman el 92.7% de las compañías peruanas y 

contratan a un 47% de la PEA. No obstante, su informalidad, evaluada por la 

condición de registro por la SUNAT, se encuentra por arriba del 80%. 

Mediante el 2018, la mayoría de las compañías exportadoras dentro del país 

lograron ser microempresas (54.8%), después por las pequeñas (26.7%) 

continuando con las medianas y grandes (18.5%). Por consiguiente, el 

MINCETUR, en la XII Cumbre Pyme del APEC 2019, propuso una estrategia 

MiPYME al mundo dentro de la temporada 2019-2021 con dos visiones fijas: 

(I) Promocionar la competencia e internacionalizar las micro, pequeñas y 

medianas empresas usando servicios para el crecimiento de 

capacidades exportadoras, acceso a financiamiento y posicionamiento 

en mercados. 

(II) Motivar el acceso de los mercados internacionales dentro del Perú. 

La muestra se determinó mediante la siguiente fórmula de muestreo aleatorio 

simple: 

𝑛 =  
𝑁 .  𝑍2.  𝑝 .  𝑞

(𝑁 − 1) .  𝑒2 +  𝑍2 .  𝑝 .  𝑞 
 

Dónde: 
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n = Negocios estudiados. 

N = 20 empresas Mypes. 

p = Probabilidad de logro en nuestra información. 

q = Probabilidad de derrota en nuestra información. 

Z = El estudio desarrollado cuenta con una confianza de 94%, equivalente a Z = 1.64. 

e = La presente investigación considero un margen de error del 6%. 

Reemplazando tenemos: 

𝑛 =  
(20)(1.64)2(0.5)(0.5)

(20 − 1)(0.10)2 + (1.64)2(0.5)(0.5)
 

𝑛 =  
13.44

0.86
 

𝑛 = 16 

 3.3.2 Muestra: 

     La muestra por conveniencia se utilizará cuando el examinador requiera que 

los posibles usuarios o participantes se muestran de forma voluntaria Collins, 

Onwuegbuzie, Jiao, (2006) indica entonces, la muestra se probará en los 16 

usuarios que han accedido a ser voluntarios del chatbot mediante un aplicativo 

móvil. 

En la actualidad otorgamos un gran significado para la estructura productiva en 

el sector comercial. Debido a que, contamos con una presencia mayoritaria de 

emprendimientos tempranos en diferentes zonas del país. 



36 
 

 

Figura 7: Actividad 

emprendedora temprana 

 

 

                  Fuente: Esan – La República 

3.3.3 Muestreo: 

El tipo de muestreo no probabilístico se utilizará para este estudio, por lo que se 

selecciona la muestra a criterio del investigador. 

     Sin embargo, en el muestreo se utilizará el no probabilístico Hernández, et al. 

(2014) indican que dichos procedimientos se basan en la elección de decisiones 

del examinador o un cierto grupo de examinadores y, por consiguiente, los 

modelos identificados cumplen a diferentes juicios de estudio (p.176). 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica: 

a) Encuesta 

     Según Azurmeni, Ortega y Muñoz (2019) infieren que "la encuesta es un 

análisis que prioriza la aportación de conseguir datos sobre la percepción de 

satisfacción, el uso y consumo". Por ello, esta técnica nos llegará a facilitar en 

poder analizar dichos resultados y englobar la percepción de la muestra 

seleccionada. 

Instrumento: 

b) Cuestionario 

     El instrumento que se utilizará será el cuestionario, cuya estructura está 

combinada entre interrogantes cerradas, cerradas al final abierta, teniendo en 

cuenta que las variables serán medidas, moldeado al planteamiento del 
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problema y la hipótesis. Asimismo, si se emplean los test deberán ser descritos 

indicando sus objetivos (Marroquín, 2012). 

c) Ficha de recolección de datos 

     Además, se sugiere otro instrumento que nos llegará a servir en la recolección 

de datos y sería la ficha. Asimismo, Sánchez, Fernández y Díaz (2021) indicaron 

que, la diferencia entre las fichas y las otras técnicas son muy notorias, debido 

que, la información se obtiene de fuentes secundarias. De esa forma, el registro 

es de manera breve para poder conservar los hechos más importantes y de 

interés excepcional (p.120). 

 

 

 

Validez y confiabilidad 

Los instrumentos de recolección de datos serán validados por profesionales con 

conocimiento de la temática y experiencia en planes de negocio con diseño de 

aplicaciones móviles mediante preguntas que serán plasmadas en la ficha y 

cuestionario. 

     Según Ventura (2019) infiere que "el método de alfa de Cronbach nos muestra 

la proporción de varianza de un instrumento de medida". La confiabilidad del 

proyecto se validará mediante Alfa de Cronbach. 

Tabla 3: Técnicas e instrumento de recolección de datos  

Técnica Instrumento FUENTE INFORMANTE 

Análisis Cuestionario Google form Personas con voluntad de emprender 

    Esta validez se realizó mediante cuestionarios en google form en ese sentido 

se registró a las empresas Mypes dentro del rubro en venta de materiales de 

construcción. 
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3.5 Procedimientos 

Por este medio, se dará a conocer el flujo de las acciones por realizar en la 

obtención de datos y serán los siguientes Primer punto (1): Informar a los 

colaboradores los pasos a realizar y de esa forma, evitar inconvenientes en el 

momento de desarrollar los cuestionarios brindados. 

Figura 8: Porcentaje de desconocimiento del modelo de negocio por las 

empresas Mypes 

 

 

 

 

    En este gráfico estadístico nos muestra que 20 empresas de las 16 que fueron 

encuestadas representan al 56.25% que no aplican o tienen desconocimiento de 

la elaboración de planes de negocio. 

 

 

 

 

 

Figura 9: Edad de los futuros emprendedores 

Fuente: Google Forms 

Mediante esta figura damos a conocer las edades de las personas que 

voluntariamente respondieron el cuestionario. Por lo cual, el 37.5% está en el 

margen de 20 – 25 años, el 31.3% aborda de los 26 – 30 años, el 12.5% se 

encuentra entre el rango de 31 – 35 años, el 12.5% se encuentra dentro del rango 

de 40 a más y el 6.3% representa de 36 – 40 años. 
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Figura 10: Gráfico del sexo de los futuros emprendedores 

Fuente: Google Forms 

Por lo cual, reflejamos en el siguiente gráfico estadístico que el 56.3% de las 

personas que tienen la iniciativa de comenzar un emprendimiento son mujeres y 

el otro 43.8% son varones. 

Figura 11: Grado de instrucción 

Fuente: Google Forms 

Por consiguiente, en la representación de este gráfico se puede identificar que 

el 56.3% de los encuestados tienen el grado de universitario, el 18.8% tiene el 

grado de instrucción Superior no universitaria y Secundaria, finalizando con el 

6.3% de Primaria. 

Segundo punto (2): Se mostrará el primer cuestionario, por lo cual, permitirá 

medir el conocimiento del participante con respecto a la elaboración de los 

planes de negocio. 
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Figura 12: Nivel de conocimiento en la elaboración de planes de negocio 

Fuente: Google Forms 

Se muestra la representación gráfica donde el 62.5% si cuenta con conocimiento 

en la ejecución de modelos de negocio y el otro 37.5% no cuenta con ningún 

conocimiento en la elaboración de planes de negocio. 

Figura 13: Tiempo de dedicación en el uso de un aplicativo móvil para aprender 

sobre elaboración de planes de negocio 

Fuente: Google Forms 

No obstante, nos percatamos que el 93.8% de las personas que tienen la 

iniciativa de querer emprender un negocio estarían “De acuerdo” en brindar su 

tiempo en el uso de un aplicativo móvil para aprender la elaboración de planes 

de negocio y el otro 6.3% no se encuentra muy seguro de usar dicho aplicativo. 

Tercer punto (3): Se mostrará la primera encuesta, por lo cual, permitirá medir la 

motivación con el aprendizaje de los colaboradores referente al impacto del uso 
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de la aplicación móvil basado en micro learning y gamificación para la 

elaboración de los planes de negocio. 

Figura 14: Nivel de motivación en los futuros emprendedores 

Fuente: Google Forms 

 

 

 

En el siguiente gráfico nos muestra que el 43.8% de las personas encuestadas 

se encuentran Totalmente motivado, el 37.5% están Motivados y el 18.8% 

figuran como Pocos motivados para dar inicio al uso de la aplicación móvil para 

que puedan emplear un modelo de negocio. 

Figura 15: Nivel de interés para ejecutar un plan de negocio 

Fuente: Google Forms 

Mediante el siguiente gráfico nos damos cuenta que el 100% tienen el interés de 

comenzar a elaborar un plan de negocio donde están seguros que pueden 

aumentar sus ingresos. 

Cuarto punto (4): Se mostrará de la misma manera la segunda encuesta ya que 

medirá la satisfacción hacia el aprendizaje de los participantes respecto al uso 

de la aplicación móvil para poder elaborar planes de negocio aplicando el micro 

learning y la gamificación. 
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Último punto (5): Luego de que los participantes hayan utilizado la aplicación 

móvil, se deberá aplicar los mismos cuestionarios y encuestas para evidenciar si 

existe una variación al usar el aplicativo móvil. 

Por lo tanto, como siguiente punto luego de obtener los resultados se realizará 

el análisis de los datos. 

 

 

 

3.6 Método de análisis de datos 

HIPÓTESIS DE INVESTIGACIÓN N°1. 

 Hipótesis Específica 1 (HE1): La determinación de desarrollar una 

aplicación móvil con la estructura del plan de negocio en la cual 

identificamos las rutas de aprendizaje, entonces, influiría en las empresas 

Mypes que tienen voluntad de sistematizar su negocio. 

 Variables: 

PCVa: Porcentaje de empresas Mypes que cuentan con la voluntad de 

sistematizar su negocio antes de usar el aplicativo móvil. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la 

voluntad de sistematizar su negocio después de usar la aplicación móvil. 

Hipótesis Nula (H1o): La aplicación móvil para la administración de rutas 

de aprendizaje no aumenta la voluntad de sistematizar un negocio. 

H1o: PCVa = PCVd 

Hipótesis Alterna (H1a): La aplicación móvil para la administración de 

rutas de aprendizaje aumenta la voluntad de sistematizar un negocio. 

H1a: PCVa < PCVd 
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HIPÓTESIS DE INVESTIGACIÓN N°2. 

 Hipótesis Específica 2 (HE2): La determinación de realizar las diversas 

técnicas de gamificación en el desarrollo de la aplicación móvil, entonces, 

podremos aumentar la motivación de las Mypes con voluntad de 

emprender un plan de negocio. 

 

 Variables: 

PCVa: Porcentaje de empresas Mypes que tengan la voluntad de realizar 

diversas técnicas para emprender un plan de negocio antes de usar el 

aplicativo móvil. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la 

voluntad de realizar diversas técnicas para emprender un plan de negocio 

después de usar la aplicación móvil. 

Hipótesis Nula (H2o): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje no aumenta la motivación de emprender un plan de negocio. 

H2o: PCVa = PCVd 

Hipótesis Alterna (H1a): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje aumenta la motivación de emprender un plan de negocio. 

H2a: PCVa < PCVd 

HIPÓTESIS DE INVESTIGACIÓN N°3. 

 Hipótesis Específica 3 (HE3): Si desarrollamos una aplicación móvil con 

rutas de aprendizaje del plan de negocio en la cual identificamos el punto 

de equilibrio en la gestión de los ingresos y egresos, por lo tanto, 

aumentará la satisfacción de las empresas Mypes que tienen voluntad de 

mejorar la estructura de su negocio. 

 Variables: 

PCVa: Porcentaje de empresas Mypes que tengan la voluntad de mejorar 

la estructura de su negocio antes de usar el aplicativo móvil. 
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PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la 

voluntad de mejorar la estructura de su negocio después de usar la 

aplicación móvil. 

Hipótesis Nula (H3o): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje no aumenta la satisfacción de mejorar la estructura de un 

negocio. 

H3o: PCVa = PCVd 

Hipótesis Alterna (H3a): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje aumenta la satisfacción de mejorar la estructura de un 

negocio. 

H3a: PCVa < PCVd 

      Se calculó el índice Kuder-Richardson al cuestionario de conocimiento ya 

que se adecua al método donde se está incrementando. (Hernández y Mendoza, 

2014). 

La confiabilidad es el nivel en que el instrumento de medición ofrece efectos 

consistentes y razonables en la muestra. 

𝑘𝑟 = (
𝑘

𝑘 − 1
)(

𝑣𝑡 − ∑𝑝𝑞

𝑣𝑡
) 

Donde: 

K = Número de ítems del instrumento 

P = Porcentaje de personas que responde correctamente cada ítem 

Q = Porcentaje de personas que responden incorrectamente cada ítem 

Vt = Varianza total de instrumento 

Reemplazando: 

k12 = (
12

12−1
) (

(13.16−1.68)

(13.16)
) 

k12 = 0.95 

Donde el actual estudio se tendrá en consideración el siguiente nivel de 

confiabilidad. 
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(1-x = 0.95) = 95% 

Dentro de los análisis de datos obtenidos se empleó la estadística descriptiva 

con el apoyo de la muestra en tablas y figuras. El enfoque de la interpretación de 

los datos es cuantitativo, por la razón que se efectuará la recopilación de datos 

para demostrar la “X” hipótesis, por medio del análisis estadístico y la evaluación 

numérica. 

Teniendo consideración a la estadística descriptiva: Según la investigación, se 

describieron las porciones y un tanto por ciento tomado de los resultados. Por 

consiguiente, se mencionó, sobrescrito el recuento inferencial. Considerando, el 

nivel de la muestra que es mínimo, se empleó la prueba de normalidad Shapiro-

Wilk para el estudio. Además, se llegará a utilizar el SPSS V21 para lograr la 

media y muestras estadísticas junto a la verificación o comprobación de las 

hipótesis de investigación.  

          Según Rodríguez (2015), infiere que, si los antecedentes son ampliamente 

resistentes se aprueba la hipótesis, sino se rechaza. Ahora, para la 

definición de la prueba de hipótesis se debe elaborar una distribución 

muestral y nivel de significancia (p. 7). 

3.7 Aspectos éticos 

En este proyecto se considerará la veracidad de las soluciones que se 

obtuvieron, también se tomará en cuenta la confidencialidad y prudencia de la 

averiguación que se ofreció como principio y apoyo en este proyecto. Los 

conocimientos y conceptos que apoyan este proyecto se citaron con el formato 

ISO 690. Los resultados del análisis no son falsificados o copiados de otro 

proyecto y encontramos buenas investigaciones en provecho en todos los 

implicados. 

     Inclusive, este estudio cumplirá con lo previsto en el código de ética de 

investigación de la Universidad César Vallejo (2020), por lo cual, indicó lo 

siguiente: "Cumplir con los requisitos propuestos por la escuela académica 

profesional de ingeniería de la Universidad César Vallejo", con relación al artículo 

9 de la política anti plagio (p.9). Por lo cual, los altos mandos de la Universidad         
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César Vallejo (2020) detallaron que en el artículo 10 los derechos de los autores 

son un estándar principal en una investigación (p.10). 

     Por último, en el Código de Ética del Colegio de Ingenieros del Perú (2018) 

se enfatizó: "En los artículos 37°, 42° y 44° del Código de Ética del Colegio de 

Ingenieros del Perú ha sido envuelto la divulgación de información u omisión de 

uno o varios coautores que están involucrados en la investigación" (p.16). 

Además, se contó con un docente de profunda ética y justicia para el 

cumplimiento de los fines y el objetivo de la universidad. 
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En este informe se informa las pruebas donde se ejecutó una aplicación móvil 

para ver cómo infiere en la administración de elaborar planes de negocio con 

micro learning y gamificación, por lo cual, se especifica y gráfica los resultados 

encontrados. 

Análisis Descriptivos 

En este contexto se observa el comportamiento del pre - test y post - test de los 

indicadores. 

Indicador 1: Incremento del conocimiento para la elaboración de planes de 

negocio 

Tabla 4: Indicador 1 de análisis descriptivo 

 N Bajo Alto Media Desviación 

modelo 

Pre – Test 16 ,00 1,00 0,625 ,500 

Post – Test 16 ,00 1,00 0,875 ,341 

Para nuestro indicador de incremento de conocimiento en la elaboración de 

planes de negocio en el pre - test se obtiene el 62,5% y en el post - test se logra 

un 87,5%. 

Indicador 2: Incremento de la motivación para la elaboración de planes de 

negocio 

Tabla 5: Indicador 2 de análisis descriptivo 

 N Bajo Alto Media Desviación 

modelo 

Pre – Test 16 ,00 1,00 0,437 ,512 

Post – Test 16 ,00 1,00 0,812 ,403 

Para nuestro indicador de incremento de la motivación en la elaboración de 

planes de negocio en el pre - test se obtiene el 43,7% y en el post - test se logra 

un 81,2%. 
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Indicador 3: Incremento de la satisfacción en la elaboración de planes de 

negocio 

Tabla 6: Indicador 3 de análisis descriptivo 

 N Bajo Alto Media Desviación 

modelo 

Pre - Test 16 ,00 1,00 0,437 ,512 

Post - Test 16 ,00 1,00 0,875 ,341 

Para nuestro indicador de incremento de la satisfacción en la elaboración de 

planes de negocio en el pre - test se obtiene el 43,7% y en el post - test se logra 

un 87,5%. 

Análisis Inferencial 

Se ejecutó el procedimiento de normalidad para nuestros estándares de 

incremento de conocimiento, incremento de motivación e incremento de 

satisfacción para la elaboración de planes de negocio con la regla de Shapiro - 

Wilk, utilizamos este medio ya que la muestra es inferior a 50. Luego, se ejecutó 

el registro de datos de nuestros estándares en el programa estadístico SPSS, 

con la confiabilidad del 95% 

 Si P < 0.05 se rechaza la hipótesis nula 

 Si P > 0.05 se acopla la distribución normal 

Indicador 1: Incremento de conocimiento en la elaboración de planes de 

negocio 

En la siguiente tabla nos muestra la información del test de normalidad, con la 

finalidad de elegir la verificación de hipótesis. 
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Tabla 7: Indicador 1 del análisis inferencial 

 Shapiro – Wilk 

 Estadístico GI Sig. 

Pre – Test 0,62 16 ,000 

Post – Test 0,39 16 ,000 

Los resultados de la tabla 29 nos muestra el test de normalidad del pretest y el 

post-test. Los antecedentes de la prueba nos indican que el Sig del indicador del 

incremento de conocimiento fue de 0.00 y estadísticamente el valor es menor a 

0.05 donde da como resultado una repartición no normal. 

Figura 16: Pre – Test de la prueba de normalidad 
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Figura 17: Post – Test de la prueba de normalidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Indicador 2: Incremento de la motivación para la elaboración de planes de 

negocio 

En la siguiente tabla nos muestra la información del test de normalidad, con la 

finalidad de elegir la verificación de hipótesis. 

Tabla 8: Indicador 2 del análisis inferencial 

 Shapiro – Wilk 

 Estadístico GI Sig. 

Pre – Test 0,638 16 ,000 

Post – Test 0,484 16 ,000 

Los resultados de la tabla 30 nos muestra el test de normalidad del pretest y el 

post-test. Los antecedentes de la prueba nos indican que el Sig del indicador del 

incremento de la motivación fue de 0.00 y estadísticamente el valor es menor a 

0.05 donde da como resultado una repartición no normal. 
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Figura 18: Pre – Test de la prueba de normalidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 19: Post – Test de la prueba de normalidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



53 
 

 

Indicador 3: Incremento de la satisfacción para la elaboración de planes de 

negocio 

En la siguiente tabla nos muestra la información del test de normalidad, con la 

finalidad de elegir la verificación de hipótesis. 

Tabla 9: Indicador 3 del análisis inferencial 

 Shapiro Wilk 

 Estadístico GI Sig. 

Pre – Test 0,638 16 ,000 

Post – Test 0,398 16 ,000 

Los resultados de la tabla 31 nos muestra el test de normalidad del pretest y el 

post-test. Los antecedentes de la prueba nos indican que el Sig del indicador del 

incremento de la satisfacción fue de 0.00 y estadísticamente el valor es menor a 

0.05 donde da como resultado una repartición no normal. 

 

Figura 20: Pre – Test de la prueba de normalidad 
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Figura 21: Post – Test de la prueba de normalidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prueba de Hipótesis 

 Hipótesis Específica 1 (HE1): La determinación de desarrollar una 

aplicación móvil con la estructura del plan de negocio en la cual 

identificamos las rutas de aprendizaje, entonces, influiría en las empresas 

Mypes que tienen voluntad de sistematizar su negocio. 

PCVa: Porcentaje de empresas Mypes que cuentan con la voluntad de 

sistematizar su negocio antes de usar el aplicativo móvil. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la 

voluntad de sistematizar su negocio después de usar la aplicación móvil. 

Hipótesis Nula (H1o): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje no aumenta la voluntad de sistematizar un negocio. 

H1o: PCVa = PCVd 

Hipótesis Alterna (H1a): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje aumenta la voluntad de sistematizar un negocio. 

H1a: PCVa < PCVd 
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En las estadísticas realizadas en la tabla 29 nos muestra un aumento significativo 

del incremento de conocimiento en la elaboración de planes de negocio para 

sistematizar un negocio donde los resultados son de 62,5 % al 87,5 %. Por lo 

cual, se define el rechazo de la hipótesis nula teniendo un nivel de confianza del 

95% donde la aplicación móvil incrementa el conocimiento para la elaboración 

de planes de negocio y sistematización. 

 Hipótesis Específica 2 (HE2): La determinación de realizar las diversas 

técnicas de gamificación en el desarrollo de la aplicación móvil, entonces, 

podremos aumentar la motivación de las Mypes con voluntad de 

emprender un plan de negocio. 

PCVa: Porcentaje de empresas Mypes que tengan la voluntad de realizar 

diversas técnicas para emprender un plan de negocio antes de usar el 

aplicativo móvil. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la 

voluntad de realizar diversas técnicas para emprender un plan de negocio 

después de usar la aplicación móvil. 

Hipótesis Nula (H2o): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje no aumenta la motivación de emprender un plan de negocio. 

H2o: PCVa = PCVd 

Hipótesis Alterna (H1a): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje aumenta la motivación de emprender un plan de negocio. 

H2a: PCVa < PCVd 

En las estadísticas realizadas en la tabla 30 nos muestra un aumento significativo 

del incremento de la motivación en la elaboración de planes de negocio donde 

los resultados son de 43,7 % al 81,2 %. Por lo cual, definimos que se rechaza la 

hipótesis nula teniendo un nivel de confianza del 95% donde la aplicación móvil 

incrementa la motivación para la elaboración de planes de negocio. 

 Hipótesis Específica 3 (HE3): Si desarrollamos una aplicación móvil con 

rutas de aprendizaje del plan de negocio en la cual identificamos el punto 
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de equilibrio en la gestión de los ingresos y egresos, por lo tanto, 

aumentará la satisfacción de las empresas Mypes que tienen voluntad de 

mejorar la estructura de su negocio. 

PCVa: Porcentaje de empresas Mypes que tengan la voluntad de mejorar 

la estructura de su negocio antes de usar el aplicativo móvil. 

PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la 

voluntad de mejorar la estructura de su negocio después de usar la 

aplicación móvil. 

Hipótesis Nula (H3o): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje no aumenta la satisfacción de mejorar la estructura de un 

negocio. 

H3o: PCVa = PCVd 

Hipótesis Alterna (H3a): El aplicativo móvil para la gestión de rutas de 

aprendizaje aumenta la satisfacción de mejorar la estructura de un 

negocio. 

H3a: PCVa < PCVd 

En las estadísticas realizadas en la tabla 31 nos muestra un aumento significativo 

del incremento de la satisfacción y mejorar su estructura en la elaboración de 

planes de negocio donde los resultados son de 43,7 % al 87,5 %. Por lo cual, 

definimos que se rechaza la hipótesis nula teniendo un nivel de confianza del 

95% donde la aplicación móvil incrementa la satisfacción para la elaboración de 

planes de negocio. 
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V. DISCUSIÓN 
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Debido a la epidemia causada por el Covid (SarsCOV2) ha generado una gran 

baja de ingresos en los negocios para los Mypes y otros negocios informales. 

Donde, la gran mayoría no cuenta o contaba con la información de elaborar un 

plan de negocio para su emprendimiento, tal vez, si manejan dicha información 

solo que no lo ponían en práctica por diferentes factores, uno de ellos es la falta 

de seguridad y compromiso para poder llevar a flote su negocio. 

Por lo cual, nos conlleva a realizar una aplicación móvil mediante las técnicas de 

micro learning y gamificación para aprender cómo elaborar planes de negocio en 

un emprendimiento. 

     Según Salas y Marín (2014) indican que el micro aprendizaje son pequeños 

fragmentos de contenido digital donde su estado es permanente (p.47). Además, 

permiten a los usuarios acceder de manera fácil por un dispositivo mediante 

condiciones específicas cotidianas. 

     Según Gaitán (2013) menciona que la gamificación es un medio de 

aprendizaje donde proyecta recreaciones educativas con la finalidad de obtener 

mayores resultados. Es decir, esta metodología nos da una formación positiva 

mediante dinámicas atractivas hacia el usuario donde puedan mejorar sus 

conocimientos y habilidades. 

Mediante los logros obtenidos en el tema de investigación, se llega a obtener la 

hipótesis que nos indica que la aplicación móvil genera un gran impacto en el 

incremento del conocimiento, incremento de la motivación e incremento de la 

satisfacción para la elaboración de planes de negocio. 

Se tiene como resultado que el incremento del conocimiento para sistematizar 

su negocio mediante la elaboración de planes de negocio influyó positivamente 

de 62.5 % a 87,5 % y es un crecimiento de 25 %. 

Por consiguiente, en algunos de los indicadores menciona que el uso del 

aplicativo móvil logró incrementar la motivación de la elaboración de planes de 

negocio. 
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Por lo cual, se cuenta un resultado positivo donde el incremento de la motivación 

para la elaboración de planes de negocio dio un 43.7 % a 81,2 % y da un 

crecimiento de 37,5 %. 

Por último, el indicador final da a conocer que el uso de la aplicación móvil generó 

un incremento de la satisfacción de generar ingresos mediante la elaboración de 

planes de negocio. 

Inclusive, se cuenta un resultado que incrementó la satisfacción de generar 

ingresos con la elaboración de planes de negocio donde se da un 43,7 % a 87,5 

% y da un crecimiento de 43,8 %. 
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VI. CONCLUSIONES 
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Se obtiene la certeza que la aplicación móvil mejoró la dinámica de elaborar 

planes de negocio mediante micro learning y gamificación para las empresas 

Mypes, por lo cual logramos los objetivos planteados. 

 

La aplicación móvil incrementó el conocimiento para sistematizar su negocio en 

un 25 % para la elaboración de planes de negocio. 

 

Se logró incrementar la motivación de elaborar planes de negocio mediante el 

uso del aplicativo móvil generando un 37,5 %. 

 

El aplicativo móvil OpenMype logró incrementar la satisfacción generando un 

43,8 % para la elaboración de planes de negocio y puedan contar con una mayor 

información de cómo estructurar un negocio. 
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VII. RECOMENDACIONES 
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En vista que la actual investigación su focal es llevar la información de cómo 

elaborar planes de negocio para mejorar sus objetivos en las empresas Mypes, 

se recomienda en futuras investigaciones seguir analizando los diversos rubros 

o llegar hasta los negocios informales y seguir creciendo en el sector económico. 

 

Ni bien subido el apk de la aplicación en los diversos puestos virtuales móviles 

que existan en la actualidad, se renueve consecutivamente en diversas 

interpretaciones para optimizar más la experiencia del cliente hacia el uso de la 

aplicación móvil. 

 

Se recomienda establecer todos los requerimientos funcionales y no funcionales 

desde el inicio, para minimizar el tiempo de desarrollo de una aplicación móvil. 
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Anexo 1 Operacionalización de variables 

Tabla 10: de operacionalización de variables 

VARIABLES 
DE ESTUDIO 

DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 
OPERACIONAL 

DIMENSIÓN INDICADORES 
ESCALA DE 
MEDICIÓN 

Variable 
Independiente 

 
Aplicación Móvil 

 
Gartener (2018) 

menciona sobre la 
gran influencia que 

promueve la 
gamificación como una 

herramienta que 
permite mejorar las 

conductas, desarrollar 
habilidades e impulsar 

la innovación sobre 
empleados, clientes y 
público en general (p. 

18-19). 
 

 
De esta manera 
Huffman y Hahn 
(2015) destacan 
que con el rápido 

crecimiento de 
aplicaciones 
móviles es 
importante 

diferenciar las 
que ayuden al 

desarrollo de la 
retención de 
información a 
largo plazo. 

Satisfacción de 
aprendizaje 

(Kasiri, Guan, 
Sambasivan y 
Sidin, 2017) 

Incremento de 
satisfacción 

(López et al, 2018, 
p.96) 

 
 
 
 
 
 
 
 

Razón 

Conocimiento del 
aprendizaje 

(Huffman y Hahn, 
2015) 

Incremento de 
conocimiento 
(Keller, 2010, 

p.192) 

Variable 
Dependiente 

 
Elaboración de 

planes de 
negocio 

Motivación para el 
aprendizaje 

(Lasagabaster y 
Doiz, 2015, p.13) 

Incremento de la 
motivación 

(Parra, Molina y 
Casanova, 2018, 

p.345) 
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Anexo 2 Tabla de categorización  

Tabla 11: Tabla de Categorización 

PROBLEMAS OBJETIVOS CATEGORIA SUBCATEGORIA CODIGOS 

PROBLEMA GENERAL: 
¿Cómo podríamos ampliar el 
conocimiento de las mypes que desean 
tener una mejor gestión de su 
emprendimiento y a la vez hacerlo 
crecer, pero desconocen de cómo 
elaborar un plan de negocio? 

OBJETIVO GENERAL: 
Determinar la ampliación del conocimiento 
sobre la elaboración del plan de negocio en 
empresas Mypes con voluntad de mejorar su 
gestión y hacer crecer su emprendimiento. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Elaboración 
de planes de 
negocio con 

rutas de 
aprendizaje, 

micro 
learning y 

gamificación 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Negocios 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

V01 

PROBLEMA ESPECIFICO 1: 
¿Cómo podríamos orientar a las 

empresas Mypes que tienen voluntad de 

sistematizar su negocio, mediante el 

aprendizaje sobre la elaboración del 

plan de negocio? 

OBJETIVO ESPECIFICO 1: 
Diseñar rutas de aprendizaje para que 
tengan el conocimiento de elaborar planes de 
negocio y puedan generar un mayor enfoque 
de la visión que puedan tener y obtener 
nuevos objetivos. 

PROBLEMA ESPECIFICO 2: 
¿Cómo podríamos establecer técnicas 
didácticas de motivación para la 
elaboración de la estructura del plan de 
negocio? 

OBJETIVO ESPECIFICO 2: 
Determinar las técnicas de gamificación que 
permitan aumentar la motivación de las 
empresas Mypes con voluntad de mejorar 
sus negocios. 

PROBLEMA ESPECIFICO 3: 
¿Cómo podríamos satisfacer a las 
Mypes que tienen voluntad de 
emprender en el comercio con respecto 
a la gestión de sus fuentes de ingresos? 

OBJETIVO ESPECIFICO 3: 
Identificar el punto de equilibrio en la gestión 
de los ingresos y egresos mediante la 
estructura del plan de negocio para lograr la 
satisfacción de las empresas Mypes. 
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Anexo 3: GUÍA PARA LA ELABORACIÓN DE SU PLAN DE NEGOCIO 

Para hacer más fácil la comprensión, se ha desarrollado un ejemplo, que le dará 

a usted la comprensión clara de las respuestas que tiene que buscar. Ese 

ejemplo está enfocado mediante un documento de Plan de negocios para la 

"Ferretería María" donde el rubro pertenece a las ventas de materiales en 

construcción. 

Las preguntas están diseñadas para ayudarle a reconocer la información que 

tiene que buscar. También en muchos casos, mencionamos algunos 

comportamientos emprendedores que es esencial aplicar para poder llevar 

adelante este trabajo con éxito. 

1. Resumen o Sumario Ejecutivo. - El resumen ejecutivo es una síntesis 

de los principales puntos o aspectos de su negocio. Por lo cual, se 

encuentra focalizado a brindar una buena impresión de su negocio hacia 

las personas. Por ello, debe ser atractivo y preciso, como una o dos 

páginas donde contenga información clave de su negocio. 

Nota: El resumen ejecutivo se escribe al final, debido que, es el resumen de los 

resultados de toda su búsqueda de información y su planificación. 

Las preguntas que deberán ser contestadas: 

Descripción de la empresa 

 Nombre: 

 Fecha de fundación: 

 Tipo de negocio: 

 Ubicación 

Propósito de su emprendimiento: ¿Qué es lo que quiere usted lograr con él? 

Productos y servicios: Realizar una lista de los productos que comercializa o 

tiene pensado comercializar en el futuro. 

Mercado: Describa los mercados (lugares o personas que le compran o a 

quienes usted vende) que usted ya atiende o pretende atender a futuro. 
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Sus competidores: Son quienes venden o hacen lo mismo que usted, o pueden 

tener un producto sustituto – similar. 

Finanzas: Detalle los ingresos y ganancias esperados para los años 

considerados en su Plan. Indíquelo por año. 

Las ventas y utilidades actuales y las esperadas para el próximo año de la 

empresa son las siguientes: 

Año                Ventas              Utilidad 

2020                B/                       B/ 

2021                B/                       B/ 

2. Descripción general de la empresa. - Explicar el tipo de empresa, 

objetivos, naturaleza del negocio, operaciones, producto principal, 

clientes y estructura organizacional. 

Descripción de la empresa 

 Nombre: 

 Tipo de negocio: 

 Ubicación: 

Escribir de forma resumida que espera lograr como crecimiento de su 

negocio en los próximos años 

 Ventas: 

 Producción: 

 Local: 

 Empleados: 

 Transporte: 

Estado de Desarrollo: Describir cuando fue creada la empresa, cuánto hace 

que sus productos fueron desarrollados. Si ya inició con la comercialización de 

los mismos. ¿Tiene clientes permanentes?, ¿Cuáles han sido los logros y éxitos 

más importantes de sus actividades comerciales desarrolladas hasta el 

momento? ¿Y cuáles han sido las dificultades con las que se ha encontrado? 
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3. Producción. - Describe tus productos y sus características distintivas 

sobre otros o similares. 

Productos y sus características 

 Haga una lista de cada uno de los productos que ofrece o que tiene en 

mente en adquirir a un futuro para poder vender. 

 Explique si ya los está adquiriendo o si están en sus proyectos solamente. 

 Haga una lista de los productos similares que pueden ser comprados en 

lugar de los suyos. Y además una lista de las ventajas que usted cree que 

sus productos tienen (ejemplo: son de mejor calidad, son únicos, etc.). 

 Aplique los comportamientos de exigir eficiencia y calidad para revisar si 

tiene adecuados procedimientos para la producción; si la producción se 

adapta a lo que sus clientes quieren. Aplique la búsqueda de información 

para saber si sus productos o los que en el futuro va a desarrollar son los 

que los clientes necesitan. 

Sector Industrial 

Las ferreterías se desenvuelven dentro la industria de la comercialización y 

fabricación de productos para la construcción, remodelación de viviendas y 

ciudades, pues este sector es el más representativo en la economía de un país. 

Modelo de Empresa 

El modelo de esta empresa, consiste en comprar y vender artículos para la 

construcción, sin embargo, en lo que va a diferenciar es en el servicio de 

asistencia técnica al cliente, con los productos innovadores que existen tales 

como planchas de fibrocemento, melamínicos, entre otros. 

Todos estos factores juegan un papel importante dentro de la ferretería, 

especialmente cuando está en la etapa de introducción, en la pirámide podemos 

resumir a los diferentes niveles en que se puede dividir hasta llegar al sector 

industrial que se ocupe. 
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Figura 22: Factores antes de entrar al mercado 

4. Plan de Mercadeo. - El plan de mercadeo es el aspecto más importante 

de su plan de negocios, porque está destinado a que usted tenga clientes. 

Sin clientes, su emprendimiento no existe. Mientras más clientes tenga, 

más crecerá. 

Por consiguiente, nos dirigimos a las siguientes preguntas: 

 ¿A quién le voy a vender? 

 ¿Cuántos clientes son? 

 ¿Dónde están ubicados? 

 ¿Puedo hacer algo para convencerlos de que me compren a mí? 

 ¿Quiénes son mi competencia en este caso? 

 Para vender a estos clientes, ¿será mejor seguir trabajando solo o 

asociarme a otros productores? 

 Proyecto mis ventas para el próximo año: Para hacerlo me ayudo con las 

planillas siguientes. 

Paso 1: ¿Cuánto vendí el mes pasado? Incluso si usted no lo tiene anotado, lo 

podrá contestar con su memoria. 

 

 

 

Figura 23: Ventas Mensuales en promedio 
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Paso 2: Tomando en cuenta lo que vendí antes, hago mi pronóstico de ventas 

para el próximo año. 

Tabla 12: Ventas Anuales por mes 

Producto En Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total 

Año 

Prod 1  

Cantid              

Precio x 

unidad 

             

Total 1 

B/ 

             

Prod 2  

Cantid              

Precio x 

unidad 

             

Total 2 

B/ 

             

Prod 3  

Cantid              

Precio x 

unidad 

             

Total 3 

B/ 

             

Ventas 

totales 

             

 

5. Administración. - Es posible que usted no tenga un plan administrativo 

formal en su negocio. Pero usted, solo o ayudado por otras personas 

hacen las tareas necesarias. Puede ser que en algunos casos todas las 

tareas las haga usted. 

En esta sección debe aplicar los comportamientos de exigir eficiencia y calidad. 

 ¿Quién realiza la gestión de compra de materiales y/o revisión de stock? 

 ¿Quién fija los precios? 

 ¿Quién vende? 
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 ¿Cómo está organizado el proceso desde el comienzo de la producción 

hasta la venta? 

 ¿Alguien se encarga de llevar las cuentas (los gastos, los ingresos, 

cobrar, pagar)? 

Para contestarlas puede ayudarse con el siguiente cuadro: 

Figura 24: Cuadro organizador de actividades 

6. Plan Financiero. - Esta sección es de máxima importancia. Le mostrará 

a usted si gana o pierde con su actividad. Y además si está en condiciones 

de asumir otras obligaciones financieras, como pagar un préstamo, 

alquilar un local más amplio, etc. 

Si hasta este momento usted no lleva por escrito los ingresos y los gastos 

de su empresa, sería muy importante que comenzara a hacerlos de 

inmediato. 

En primer lugar: Usted tiene que saber, antes de proyectar crecer, cuánto es el 

ingreso de su negocio, es decir cuánto vende. 

Para calcular lo vendido en un mes utilizo Figura 16: Cuadro 1 de la sección de 

Mercadeo. 

Luego de acuerdo a ese cálculo, proyectó lo que puede vender el año próximo, 

en el Tabla 3: Cuadro 2 de la sección de mercadeo. 

En segundo lugar: Usted debe calcular los costos de sus productos o servicios. 

Recuerde que no todo el dinero que usted cobra al vender es ganancia, dado 

que para producir usted ha tenido gastos. 

Hay costos –gastos - que tenemos que pagar igual todos los meses sin importar 

lo que hagamos. A esos costos se les llaman costos fijos. Por ejemplo: el alquiler 

de un local, el pago de un préstamo, luz, se deben pagar sin importar si hay 
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producción o no. Debe calcular los gastos fijos utilizando la planilla 

correspondiente. 

  

 

 

 

 

 

Figura 25: Planilla para calcular los costos fijos mensuales 

En tercer lugar: Ahora está en condiciones de calcular sus ganancias, es decir 

lo que efectivamente gana con sus productos o servicios. Para ello, reste los 

ingresos mensuales proyectados para el próximo año menos sus costos totales. 

Por lo cual, tiene que restar a sus ingresos sus costos variables, y sus costos 

fijos. 

Ventas – Costos Variables = Ganancia Bruta 

Ganancia Bruta – Costos Fijos = Ganancia Neta 

Para analizar los riesgos de mi situación debo pensar en situaciones como 

estas: 

 Un mes bajan las ventas 

 Sube algún material o producto importante 

¿Por qué analizar los riesgos de mi negocio? 

 Asegurarme de que he sido realista 

 Confirmar que mi negocio es una buena oportunidad 

 Tener más claro cómo voy a lograr mis metas 
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Anexo 4: Modelo de negocios canvas 

     Según Osterwalder Alexander y Pigneur Yves (2010) Definen que el modelo 

de negocio canvas describe las bases sobre las que una empresa crea, 

proporciona y capta valor (p. 14) 

El modelo de negocios canvas es una herramienta fundamental para las 

personas que quieran emprender en un negocio se aplica en cualquier tipo de 

negocio ya sea basado en un producto o en un servicio, en un negocio 

establecido físicamente o puede ser en un negocio virtual en cualquiera de los 

sectores, que se destinan en otros negocios o a los usuarios finales de los 

sectores públicos o privados, funciona en un equipo de una sola persona o puede 

también funcionar de varias personas. 

      Tal cual Osterwalder Alexander y Pigneur Yves (2010) Deducen que la mejor 

forma de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve módulos básicos 

que reflejen la lógica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos 

nueve módulos cubren las cuatro áreas principales de un negocio: Cliente, oferta, 

infraestructura y viabilidad económica. El modelo de negocio es una especie de 

anteproyecto de una estrategia que se aplicará en las estructuras, procesos y 

sistemas de una empresa. Por lo tanto, los nueve módulos se presentan de la 

siguiente manera: 

1.- Módulo de segmento de clientes 

Un modelo de negocios puede definir uno o varios modelos de segmentos de 

mercado ya sean grandes o pequeños. Las empresas deben seleccionar, con 

una decisión fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo 

tiempo, los que no tendrán en cuenta, Una vez que se ha tomado esta decisión, 

ya se puede diseñar un modelo de negocio basado en un conocimiento 

exhaustivo de las necesidades específicas del cliente objetivo. 

2.- Módulo propuesta de valor 

La propuesta de valor es un conjunto de productos o servicios que satisfacen los 

requisitos de un segmento de mercado determinado. En este sentido, la 
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propuesta de valor constituye una serie de ventajas que una empresa ofrece a 

los clientes 

En ese sentido podemos concluir sobre este módulo que describe la propuesta 

de valor con la finalidad de solucionar un problema o satisfacer las necesidades 

del cliente objetivo. 

3.- Módulo de canales 

Los canales de comunicación, distribución y venta establecen el contacto entre 

la empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempeñan 

un papel primordial en su experiencia. Los canales tienen entre otras los canales, 

las funciones siguientes: 

 Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa; 

 Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa; 

 Permitir que los clientes compren productos y servicios específicos; 

 Proporcionar a los clientes una propuesta de valor; 

 Ofrecer a los clientes un servicio de atención postventa 

Los canales tienen cinco fases distintas, aunque siempre los abarcan todas. 

Podemos distinguir entre canales directos y canales indirectos, así como entre 

canales propios y canales de socios comerciales. Los tipos de canales se 

presentan de la siguiente manera: 

a) Los canales socios. - 

En los canales socios indirectos reportan menos márgenes de beneficio, pero 

permiten a las empresas aumentar su ámbito de actuación y aprovechar los 

puntos fuertes de cada uno de ellos. 

b) Los canales propios. - 

En los canales propios directos, los márgenes de beneficio son mayores, pero el 

coste de su puesta en marcha y gestión puede ser elevado. El truco consiste en 

encontrar el equilibrio adecuado entre los diversos tipos de canales para 

integrarlo de forma que el cliente disfrute de una experiencia extraordinaria y los 

ingresos aumenten lo máximo posible. 
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Tabla 13: Tipos de canales 

Tipos de canales Fases de canal 
P

ro
p

io
 

D
ir
e
c
to

 
 
Equipo 
comercial 
 
 

 
 
 
 
 
1. Información 
¿Cómo damos 
a conocer los 
productos y 
servicios de 
nuestra 
empresa? 
 
 

 
 
 
 
2. Evaluación 
¿Cómo 
ayudamos a 
los clientes a 
evaluar 
nuestra 
propuesta de 
valor? 

 
 
 
 
3. Compra 
¿Cómo 
pueden 
comprar los 
clientes 
nuestros 
productos o 
servicios? 

 
 
 
 
4.Entrega 
¿Cómo 
entregam
os a los 
clientes 
nuestra 
propuesta 
de valor? 

 
 
 
 
5. Postventa 
¿Qué 
servicio de 
atención 
postventa 
ofrecemos? 

 
Venta en 
internet 
 
 

 
Tiendas 
propias 
 

        

S
o
c
io

 

In
d
ir
e
c
to

 

 
Tiendas 
de socios 
 

 
 
 
 
 

    

 
Mayorista 
 

    Fuentes Osterwalder Alexander y Pigneur Yves (2010, p.27) 

4) Relaciones con clientes 

Las empresas deben definir el tipo de relación que desean establecer con cada 

segmento de mercado. La relación puede ser personal o automatizada. Las 

relaciones con los clientes pueden estar basadas en los fundamentos siguientes: 

 Captación de clientes. 

 Fidelización de clientes. 

 Estimulación de las ventas 

5) Fuentes de ingresos 

Los clientes constituyen el centro de un modelo de negocio, las fuentes de 

ingresos son sus arterias. Las empresas deben preguntarse lo siguiente: ¿Por 

qué valor está dispuesto a pagar cada segmento de mercado? Si responde 

correctamente a esta pregunta, la empresa podrá crear una o varias fuentes de 

ingresos en cada segmento de mercado. Cada fuente de ingreso puede tener un 

mecanismo de fijación de precios diferente: lista de precios fijos, negociaciones, 

subastas, según mercado, según volumen o gestión de la rentabilidad. 

Un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de ingresos: 
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1.  Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales de clientes 

2. Ingresos recurrentes derivados de pagos periódicos realizados a cambio del 

suministro de una propuesta de valor o del servicio postventa de atención al 

cliente. 

6) Módulo recursos clave 

Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las 

empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, 

establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada 

modelo de negocio requiere recursos clave diferentes. Los recursos clave 

pueden ser físicos, económicos, intelectuales o humanos. Además, la empresa 

puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave. 

7) Módulo de actividades clave 

Todos los modelos de negocio requieren una serie de actividades clave. Estas 

actividades son las acciones más importantes que debe emprender una empresa 

para tener éxito, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y 

ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con 

clientes y percibir ingresos. Además, las actividades también varían en función 

del modelo de negocio. 

8) Módulo de asociaciones clave 

Las empresas se asocian por múltiples motivos y estas asociaciones son cada 

vez más importantes para muchos modelos de negocio. Las empresas crean 

alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir 

recursos. Podemos hablar de cuatro tipos de asociaciones: 

1. Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras. 

2. Coopetición: Asociaciones estratégicas entre empresas competidoras. 

3. Joint ventures: Empresas conjuntas para crear nuevos negocios. 

4. Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros. 

9) Módulo de estructura de costes 

En este módulo se describen los principales costes en los que se incurre al 

trabajar con un modelo de negocio determinado. Tanto la creación y la entrega 
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de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generación 

de ingresos tienen un coste. Estos costes son relativamente fáciles de calcular 

una vez que se han definido los recursos clave, las actividades clave y las 

asociaciones clave. No obstante, algunos modelos de negocio implican más 

costes que otros (p. 20-40). 
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Figura 26: Los nueve módulos del modelo de negocio canvas 

Asociaciones 
clave 

 

Actividades  
clave 

Propuestas 
de valor 

Relaciones 
con 
clientes 

Segmentos 
de mercado 

Recursos  
clave 

Canales 

Estructura 
de costes 

Fuentes 
de ingresos 

                        Fuentes Osterwalder Alexander y Pigneur Yves (2010, p.40) 
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                 Anexo 5: Cuestionario de Encuesta Pre-Test 

Universidad César Vallejo – Lima Este 

Título de Tesis: Aplicación móvil para el aprendizaje de elaboración de 

planes de negocio con rutas de aprendizaje, micro learning y gamificación 

Indicaciones: 

Marcar con una X en el recuadro según alternativa. 

¿Cuál es su edad? 

20 – 25        26 – 30       31 – 35        36 – 40         40 a más 

¿Cuál es su sexo? 

Masculino         Femenino        Prefiero no decirlo  

¿Cuál es su grado de instrucción? 

Primaria         Secundaria        Superior no Universitaria         Universitario 

¿Empleas algún modelo de negocio a tu empresa? 

Sí         No  

¿Tienes conocimiento de qué es un plan de negocio? 

Sí        No  

¿Empleas la tecnología de las redes sociales para aprender cómo mejorar su 

negocio? 

Verdadero        Falso  

¿Sabías que existe un modelo de negocio para emprender con tú empresa? 

Sí          No  

¿Hace cuánto tiempo se encuentra en funcionamiento tu negocio? 

Menos de 1 año       1 a 3 años        3 a 5 años        Más de 5 años  

¿Considera que la elaboración de un plan de negocio en su emprendimiento puede 

aumentar sus ingresos? 

Verdadero        Falso  
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¿Te gustaría aprender cómo gestionar tus ingresos y egresos para evitar las pérdidas 

en tu empresa? 

Sí        No  

¿Dedicarías tu tiempo en un aplicativo móvil que te permita aprender sobre negocios? 

De acuerdo       Desacuerdo 

¿Considera que el tiempo para aprender y elaborar un plan de negocio debe ser? 

Corto        Mediano       Largo 

¿Te gustaría aprender como emplear el modelo de negocio mediante aplicación móvil? 

Poco Motivado        Motivado        Totalmente Motivado  

¿Sabías que un plan de negocio sirve para hacer crecer un negocio ya existente? 

Sí         No  

¿Sabe cuáles son los aspectos que valora más el cliente? 

Sí         No  

¿Ha podido identificar las fortalezas más importantes que su empresa posee? 

Sí         No  

¿Sus clientes le han podido indicar que ofrece calidad en sus productos y atención? 

Sí         No  

¿Sus ventas a lo largo del tiempo se han mantenido? 

Constante         Crecieron        Decrecieron        Desconoce  

¿Cree usted que su empresa está preparada para la competencia? 

Sí         No  

Finalmente ¿Explique que le falta a su empresa para que sea competitiva? 
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ANEXO 6: Cuestionario de segmento de mercados 

Figura 27: Cuestionario 1 segmento de mercado 

 

 

Figura 28: Cuestionario 2 y 3 de segmento de mercados 
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Figura 29: Cuestionario 4, 5, 6 y 7 Segmento de mercados 
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Figura 30: Cuestionario 8, 9 y 10 segmento de mercados 

 

 

ANEXO 7: Propuesta de valor 

Figura 31: Cuestionario 1 propuesta de valor 
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Figura 32: Cuestionario 2, 3 y 4 de propuesta de valor 

 

 

Figura 33: Cuestionario 5 de propuesta de valor 
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Figura 34: Cuestionario 6, 7 y 8 propuesta de valor 

 

 

 

Figura 35: Cuestionario 9 y 10 de propuesta de valor 
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ANEXO 8: Fuentes de ingresos 

Figura 36: Cuestionario 1 y 2 de fuentes de ingresos 

 

 

Figura 37: Cuestionario 3 y 4 de fuentes de ingresos 
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Figura 38: Cuestionario 5, 6 y 7 de fuentes de ingresos 

 

 

Figura 39: Cuestionario 8, 9 y 10 de fuentes de ingresos 
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ANEXO 9: Recursos clave 

Figura 40: Cuestionario 1, 2 y 3 de recursos clave 

 

 

Figura 41: Cuestionario 4 de fuentes de ingresos 
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Figura 42: Cuestionario 5, 6 y 7 de fuentes de ingresos 

 

 

Figura 43: Cuestionario 8, 9 y 10 de fuentes de ingresos 
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Anexo 10: METODOLOGÍA DE DESARROLLO DE SOFTWARE 

Metodología XP 

La programación extrema es una metodología establecida de métodos ágiles, 

que pone en seguridad a los orígenes tales como el progreso de incremento, la 

colaboración y el beneficio del cliente. Las fases pertenecientes a la metodología 

XP son: 

1. Fases de la Metodología XP 

1.1. Fase de exploración 

La fase de exploración es la primera fase del ciclo de vida de la metodología XP.  

En ella se desarrollan tres procesos:  

 Las historias del usuario. 

- Usuarios 

- Iniciar sesión 

- Cerrar sesión 

- Cambio de clave 

- Módulos de aprendizaje con modelo de negocio canvas 

- Acceso a Google Form 

- Prueba Post-Test 

- Aprobado Post-Test 

- Reprobado Post-Test 

- Tester 
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  El spike arquitectónico. 

-Prototipo de la arquitectura válida para el proyecto 

Tabla 14: Prototipo de Arquitectura tecnológica 

Capa 
Cliente 
 
 

 

Capa de presentación 
 HTML y XML          
                         HTTP REQUEST y RESPONSE 
 

 

 

Capa lógica 
de negocio    
Plugin 
 
 

 

Capa 
acceso a 
datos 
Exe 
 

 
 

Capa de 
datos 
 
 

 
 

 

 
 
 

  
 
 
 
 
 
 

  

 
 

 

 

1.2 Iteración 

Tabla 15: Iteración HU 

N.- ITERACION 01 NOMBRE DE HISTORIA 

1 01 Registro de usuario 

2 02 Inicio de sesión del usuario 

 ITERACION 02  

3 03 Recuperación de contraseña del usuario 

04 Desarrollo de módulo de segmento de 

cliente 

4 04 Desarrollo del módulo de propuesta de 

valor 

5 05 Desarrollo de canales de distribución 

 ITERACION 03  

6 07 Desarrollo de Relación con clientes 

7 08 Desarrollo de fuentes de ingresos 

8 09 Desarrollo de recursos clave 

10 Desarrollo de actividades clave 

 

             

               

 JSP 

 Servlet 

      

       

               

 Clase EJB 

 

 

 

        

               

 JDBC 

               

 

DB 
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1.3 Cronograma de desarrollo por iteración 

Tabla 16: Cronograma de desarrollo 

Iteración N.- 

Historia 

Semanas 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 

1 1 X                

2 X                

2 3  X               

4  X               

3 5   X              

6   X              

4 7    X             

5 8     X            

6 9      X           

10      X           

7 11       X X         

8 12         X X       

9 13           X      

10 14            X     

11 15             x x x x 

 

2. Planificación: 

En esta fase se realizan diferentes historias del usuario o interesado las cuales 

tienen similitud a los casos de uso con ello se refieren a las particularidades y 

funcionalidades del software. 

2.1 Requerimientos 

 Lista de requerimientos identificados 

- Usuarios 

- Iniciar sesión 

- Cerrar sesión 

- Cambio de clave 

- Acceso a Google Form 

- Test 

- Tester 
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2.2 Historia de usuario 

 

Tabla 17: HU1 - Acceso a la aplicación móvil 

Historia de usuario 

Número:1 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Acceso a la aplicación móvil 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 1 

Descripción: 

 Para acceder al aplicativo móvil el usuario deberá crear una cuenta nueva 

con correo electrónico y contraseña. 

 Verifica que el usuario y contraseña ingresado estén registrados 

correctamente en la base de datos 

 Se valida los datos ingresados por el usuario, si son correctos los enviará a 

la actividad de Inicio. 

 El usuario administrador cuenta con los permisos para listar, agregar, 

actualizar, eliminar las imágenes según su categoría 

 

 

 

 

Tabla 18: HU2 - Registrar usuario 

Historia de usuario 

Número:2 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Registrar usuario 

Prioridad en negocio: Alta 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Alta 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados:1 Iteración asignada: 1 

Descripción: El usuario realiza el registro de datos 
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Tabla 19: HU3 - Iniciar sesión 

Historia de usuario 

Número:3 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Registrar usuario 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 1 

Descripción: Valida el correo y contraseña ingresada por el usuario estén 

registrados en la base de datos. 

 

Tabla 20: HU4 – Administrador del sistema 

Historia de usuario 

Número:4 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Administrar los permisos 

Prioridad en negocio: Alta 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 1 Iteración asignada: 1 

Descripción: El Administrador verificará los datos de los usuarios a excepción 

de la contraseña 

 

Tabla 21: HU5 - Cerrar sesión 

Historia de usuario 

Número:5 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Cerrar sesión en aplicativo móvil 

Prioridad en negocio: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Bajo 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 1 

Descripción: El usuario tendrá la opción de cerrar sesión en el momento que 

requiera. 
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Tabla 22: HU6 – Módulo de elaboración de plan de negocio 

Historia de usuario 

Número:6 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Módulo de elaboración de plan de negocio 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 2 

Descripción: 

 El usuario al ingresar en este módulo podrá aprender de la actividad de 

segmentación de cliente. 

 El usuario al término del módulo de segmentación de cliente podrá acceder 

al módulo propuesta de valor o ayuda que daremos al cliente. 

 Luego el usuario podrá acceder al módulo de aprendizaje canales de 

atención al cliente que está compuesto por tipos de canales y fases de canales. 

 En la fase de relación con el cliente podrá el usuario aprender cómo integrar 

al cliente al modelo de negocio. Qué tipo de relación mantendrá ligado con el 

cliente. 

 En fase de flujos o fuentes de ingresos aprenderá el usuario el tipo de 

ingreso que obtendrá a través de: Los pagos únicos o los pagos periódicos 

 En fase recursos clave dispone la empresa para comunicar su propuesta de 

valor con los 4 tipos de recursos claves. Humano, físico, intelectuales, 

económicos. 

 En la fase de actividades clave debemos tener en cuenta los procesos que 

serán necesarios para crear y ofrecer la propuesta de valor como la 

infraestructura de la empresa, gestión de los recursos humanos, desarrollo 

de tecnología, compras 

 En fase asociaciones claves se define quienes serán tus proveedores y tus 

socios estratégicos 

 En la fase estructura de costes estará formada principalmente por las 

actividades clave, recursos clave, asociaciones clave. 
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Tabla 23: HU7 – Módulo segmentos de mercado 

Historia de usuario 

Número:7 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Segmentos de mercado o clientes 

Prioridad en negocio: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 2 

Descripción: El usuario al ingresar en este módulo podrá aprender a definir 

los diferentes grupos o entidades a los que se dirige una empresa 

 

Tabla 24: HU8 – Módulo de propuesta de valor 

Historia de usuario 

Número:8 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Propuesta de valor 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 2 

Descripción: El usuario al ingresar en este módulo podrá aprender los tipos 

de propuesta de valor como: precio, novedad, calidad, marca, reducción de 

costos, precio, diseño 

 

Tabla 25: HU9 – Módulo de canales de atención al cliente 

Historia de usuario 

Número:9 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Canales de atención al cliente 

Prioridad en negocio: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 2 

Descripción: El usuario también aprenderá las Interacciones como generar vínculo 

con el cliente, cómo generar ventas, como fidelizar para incrementar ventas 
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Tabla 26: HU10 – Módulo de relación con clientes 

Historia de usuario 

Número:10 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Relación con clientes 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 2 

Descripción: El usuario al ingresar en este módulo podrá aprender a tener un 

relacional personal con el cliente o relación de autoservicio. 

 

Tabla 27: HU11 – Módulo de fuentes de ingreso 

Historia de usuario 

Número:11 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Fuentes de ingreso 

Prioridad en negocio: Alta 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Alta 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 1 Iteración asignada: 2 

Descripción: El usuario al ingresar en este módulo podrá aprender los dos 

tipos de ingresos para la empresa los pagos únicos que se refiere a los 

pagos producidos por bienes o servicios de un único pago, los pagos 

periódicos se refieren a los pagos de forma periódica. 

 

Tabla 28: HU12 – Módulo de recursos clave 

Historia de usuario 

Número:12 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Los recursos clave 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 3 

Descripción: El usuario aprenderá a concretar los recursos claves que 

dispone la empresa para comunicar su propuesta de valor los 4 tipos de 

recursos clave son humanos, físicos, intelectuales, económicos. 
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Tabla 29: HU13 – Módulo de actividades clave 

Historia de usuario 

Número:13 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Las actividades clave 

Prioridad en negocio: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Baja 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 3 

Programadores responsables: Rodríguez Coronel, Rómulo 

                                               : Pérez Martínez, Jhon Kevin 

Descripción: Tener en cuenta todas las actividades y procesos que serán 

necesarios para crear y ofrecer la propuesta de valor 

 

Tabla 30: HU14 – Módulo de asociaciones clave 

Historia de usuario 

Número:14 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Asociaciones clave 

Prioridad en negocio: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: baja 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 3 

Descripción: El usuario al ingresar en este módulo podrá aprender a definir 

quiénes serán sus proveedores y socios estratégicos. 

 

Tabla 31: HU15 – Módulo de estructura de costes 

Historia de usuario 

Número:15 Usuario: Mype 

Nombre de historia: Estructura de costes 

Prioridad en negocio: Alta 

(Alta/Media/Baja) 

Riesgo en desarrollo: Media 

(Alta/Media/Baja) 

Puntos estimados: 1 Iteración asignada: 3 

Descripción: Aprenderá cuál debe ser el volumen mínimo de las ventas para obtener 

ganancias, tener en cuenta el salario de empleados, costo de equipo de trabajo, 

costo de mobiliario, adquisición de materia prima. 
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3. Fase de Iteración 

Tabla 32: Descripción de costos 

N.- Descripción N.- días Costo por mes Meses Total Soles 

1 Internet 30 S/80.00 4 S/ 360.00 

2 Luz 30 S/100.00 4 S/ 400.00 

TOTAL: S/ 760.00 

 

Tabla 33: Servicio de base de datos no relacional 

N.- Descripción Costo por 
día 

Costo anual Total soles 

1 Base de datos $/0.15 S/215.00 S/ 215.00 

TOTAL: S/ 215.00 

 

2.3 Diseño de base de datos no relacional Firebase 

Figura 44: Base de datos no relacional 
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2.4 Diseño de Prototipos del software 

Figura 45: Prototipos de app OpenMype 

Cargar Crear cuenta 

  

Iniciar sesion Registro de usuario 
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2.4 Diseño de prototipos de software 

Figura 46: prototipos de privacidad 

Política de privacidad 

 

 

Figura 47: Prototipo de inicio de sesión 
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3.- Fase de Codificación funcional del sistema por iteraciones 

Tabla 34: Requerimientos funcionales del sistema 

CÓDIGO REQUERIMIENTO DESCRIPCIÓN PRIORIDAD 

RF01 Acceso a la 

aplicación 

El usuario al ingresar a la app 

creará una cuenta gratuita que 

permitirá dirigirse a las 

actividades de la aplicación 

móvil. 

Media 

RF02 Registro de 

usuario 

La app solicita al usuario que 

obtenga una cuenta que 

permita el ingreso al 

formulario de test de prueba. 

Alta 

RF03 Iniciar sesión Permite al usuario ingresar 

sus datos como su correo y 

contraseña para su 

autorización de ingreso a las 

actividades del App. 

Media 

RF04 Cerrar sesión El usuario al ingresar a la 

aplicación tiene la opción de 

cerrar sesión cuando requiera  

Baja 

RF05 Ingresar a prueba 

Pre-Test del plan 

de negocios 

adaptado en 

Aplicativo móvil. 

Esta opción permitirá medir el 

nivel de conocimiento que 

tiene el usuario antes iniciar el 

aprendizaje del plan de 

negocio 

Media 
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Tabla 35: Requerimientos funcionales del módulo segmento de clientes 

CODIGO REQUERIMIENTO DESCRIPCIÓN PRIORIDAD 

RF06 Ingresar a la 

actividad Segmento 

de clientes o 

mercado 

En este módulo el usuario 

visualiza las actividades que se 

desarrollará a quienes vamos a 

vender el producto. 

Baja 

RF07 Prueba Post-Test 

de nivel de 

aprendizaje del 

módulo segmento 

de cliente 

En esta opción de Pre-Test el 

usuario podrá medir su nivel de 

aprendizaje. 

Alta 

RF08 Aprobado Post-Test El usuario al aprobar el módulo 

de aprendizaje podrá avanzar al 

siguiente módulo 

Alta 

RF09 Reprobado Post-

Test de aprendizaje 

de módulo 

El usuario al reprobar el módulo 

de aprendizaje debe volver a 

repetir el mismo módulo 

Baja 

RF10 Ingreso al módulo 

de propuesta de 

valor 

En esta actividad se desarrolla la 

ayuda que ofrecemos al usuario, 

que problemas ayudamos a 

resolver, que valor ofrecemos a 

nuestros clientes 

Media 

RF11 Prueba Post-Test 

del módulo de 

aprendizaje 

propuesta de valor 

En esta opción el usuario mide su 

nivel de aprendizaje de la 

propuesta de valor 

Alta 

RF12 Aprobado Post-Test 

propuesta de valor 

El usuario al aprobar el módulo 

avanza al siguiente módulo de 

aprendizaje 

Alta 

RF13 Reprobado Post-

Test del módulo de 

propuesta de valor. 

El usuario al reprobar el módulo 

de aprendizaje debe volver a 

repetir el mismo módulo. 

Baja 
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RF14 Usuario ingresa al 

módulo de canales 

de atención. 

El usuario desarrolla el módulo 

como nuestro cliente se entera 

de nuestra existencia. Tenemos 

tipos de canales y fases de los 

canales. 

Baja 

RF15 Usuario ingresa a 

tipos de canales. 

El usuario desarrolla las 

actividades de tipos de canales 

para atraer clientes como 

Facebook, Blog, tiendas propias. 

Media 

RF16 Prueba Post-Test 

de los tipos de 

canales de 

atención. 

En esta opción el usuario mide su 

nivel de aprendizaje de tipos de 

canales. 

Alta 

RF17 Aprobado el Post-

Test de tipos 

canales de atención 

En esta opción el usuario avanza 

al siguiente nivel 

Alta 

RF18 Reprobado Pre-Test 

en tipos de canales 

El usuario debe volver al mismo 

módulo para desarrollar las 

actividades 

Baja 

RF19 Usuario ingresa a 

módulo de canales 

de atención  

En este módulo se desarrolla la 

percepción, evaluación, compra, 

entrega, Post-Venta 

Media 

RF20 Prueba Post-Test 

módulo de canales 

de atención 

En esta opción el usuario mide su 

nivel de aprendizaje 

Alta 

RF21 Aprobado Post-Test 

módulo de canales 

Al aprobar módulo de canales el 

usuario podrá avanzar al 

siguiente módulo 

Alta 

RF22 Reprobado Post-

Test de canales de 

atención 

El usuario debe volver a repasar 

esta actividad de fases de 

canales 

 

Baja 



112 
 

RF23 Usuario ingresa a 

módulo de relación 

con clientes 

En esta actividad el usuario 

aprenderá el tipo de relación que 

mantendrá ligado con el cliente a 

nuestra propuesta 

Media 

RF-24 Prueba Post-Test 

de módulo de 

relación con clientes 

En esta opción el usuario mide su 

nivel de aprendizaje de la 

relación de clientes 

Alta 

RF25 Aprobado Post-Test 

del módulo de 

relación de clientes 

Al aprobar este módulo, el 

usuario podrá avanzar al 

siguiente módulo 

Alta 

 

RF26 

Reprobado Post-

Test del módulo de 

relación con el 

cliente 

Al reprobar este módulo, el 

usuario debe volver a repasar el 

mismo módulo 

Baja 

RF27 El usuario ingresa a 

módulo fuentes de 

ingresos 

En este módulo el usuario 

aprenderá a calcular los 

beneficios que es necesario 

restar los gastos a los ingresos 

Alta 

RF28 Prueba Post-Test 

del módulo fuentes 

de ingresos 

El usuario mide su nivel de 

aprendizaje 

Alta 

RF29 Aprobado post –test 

módulo fuentes de 

ingresos 

Al aprobar el módulo el usuario 

avanza al siguiente nivel 

Alta 

RF30 Reprobado Post-

Test del módulo 

fuentes de ingreso 

Al reprobar el módulo el usuario 

vuelve a repasar el mismo 

módulo 

Baja 

RF31 El usuario ingresa a 

módulo recursos 

clave 

En este módulo el usuario 

aprenderá a describir los activos 

más importantes para que un 

modelo de negocio funcione 

Baja 
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RF32 Prueba Post-Test 

del módulo recursos 

clave 

El usuario mide su nivel de 

aprendizaje 

Alta 

RF33 Aprobado Post-Test 

el módulo de 

recursos clave 

Al aprobar el módulo el usuario 

avanza al siguiente nivel 

Alta 

RF34 Reprobado Post-

Test módulo recurso 

clave 

Al reprobar el módulo el usuario 

repite el mismo módulo 

Baja 

RF35 El usuario ingresa al 

módulo actividades 

clave 

En este módulo el usuario 

aprenderá a definir qué 

actividades y procesos deben 

llevarse a cabo para producir la 

oferta de valor 

Baja 

RF36 Prueba Post-Test 

de módulo 

actividades clave 

El usuario mide su nivel de 

aprendizaje 

Alta 

RF36 Aprobado Post-Test 

módulo actividad 

clave 

Al aprobar este módulo el usuario 

avanza al siguiente nivel 

Alta 

RF37 Reprobado Post-

Test actividad clave 

Al reprobar el módulo el usuario 

debe volver a repetir el módulo 

Baja 

RF38 El usuario ingresa al 

módulo 

asociaciones clave 

En esta actividad se aprende a 

describir la red de proveedores y 

socios que contribuyen al 

funcionamiento del negocio 

Media 

RF39 Prueba Post-Test 

módulo 

asociaciones clave 

En esta actividad el usuario mide 

su nivel de aprendizaje 

Alta 

RF40 Aprobado Post-Test 

módulo de 

asociaciones clave 

El usuario al aprobar el módulo 

avanza al siguiente módulo 

Alta 
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RF41 Reprobado Post-

Test módulo de 

asociaciones clave 

Al reprobar el módulo el usuario 

debe volver a repetir el módulo 

Baja 

RF42 El usuario ingresa al 

módulo estructura 

de costes 

En este módulo el usuario 

aprenderá a describir todos los 

costes que implican la puesta en 

marcha del negocio 

Alta 

RF43 Prueba Post-Test 

de módulo 

estructura de costes 

En esta actividad el usuario mide 

su nivel de aprendizaje 

Alta 

RF44 Aprobado Post-Test 

módulo estructura 

de costes 

El usuario al aprobar el módulo 

avanza al siguiente nivel 

Alta 

RF45 Reprobado Post-

Test módulo 

estructura de costes 

El usuario debe volver a repetir el 

módulo  

Baja 

 

Tabla 36: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES 

CÒDIGO REQUERIMIENTOS DESCRIPCIÓN PRIORIDAD 

RNF1 Interfaz La aplicación móvil 

tendrá una interfaz 

amigable fácil de 

entender 

MEDIA 

RNF2 Base de datos no 

relacional 

La base de datos 

Firebase fue utilizada 

para esta aplicación 

móvil 

ALTA 

RNF3 Lenguaje de 

programación 

La aplicación móvil 

fue desarrollada con 

JAVA en Android 

Studio 

MEDIA 

RNF4 Capacidad de 

almacenaje 

El sistema debe 

tener la capacidad 

soportar gran 

cantidad de datos 

ALTA 
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Tabla 37: REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

CÓDIGO REQUERIMIENTO FUNCIONAL Tiempo 

estimado 

RFN01 El usuario debe registrarse antes de iniciar sesión 2 semanas 

RFN02 Autenticación de usuario a través de la base de 

datos 

 

RFN03 Recuperación de contraseña  

RFN04 La aplicación contiene cerrar sesión para terminar 

la interacción 

 

RFN05 El usuario desarrolla las actividades de la 

elaboración de plan de negocio canvas 

2 semanas 

RFN06 El usuario desarrolla actividades de segmentos de 

clientes 

 

RFN07 Luego el usuario define la propuesta de valor 1 semana 

RFN08 El usuario determina su propuesta de valor para el 

cliente 

 

RFN09 El usuario define los canales de cómo hacer llegar 

sus productos al consumidor final 

2 semanas 

RFN10 El usuario determina las relaciones con sus clientes  

RFN11 El usuario define cómo va generar ingresos para su 

empresa 

 

RFN12 El usuario debe definir los recursos claves para la 

empresa para comunicar su propuesta de valor 

2 semanas 

RFN13 El usuario debe tener en cuenta de todas las 

actividades y procesos que serán necesarios para 

crear y ofrecer la propuesta de valor 

 

RFN14 El usuario define quiénes van a ser sus 

proveedores y sus socios estratégicos 

 

RFN15 El usuario considera la estructura de costes  
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3.2 Modelo de negocio CUN 

 

Actores del negocio 

Figura 48: Actores del negocio 

Actores de CUN Descripción 

 

 

 

 

 

 

 

El usuario requiere información sobre la 

elaboración de planes de negocio. 

Trabajadores del negocio CUN  

 

 

 

 

 

A 

 

Administrador: 

El administrador es el responsable del 

negocio quien autoriza sobre las 

actividades que se realizan en el 

negocio. 

Asesor: 

El asesor es el trabajador especialista 

sobre la elaboración de plan de negocio 

quien brinda información relevante y 

asesoría sobre las consultas del usuario. 

 

Usuarios

 

Adiministrador Especialista en elaborar plan de negocio
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Entidades del negocio 

Figura 49: Diagrama de actividades CUN 

 

 

 

Diagrama de actividades usuario 

Figura 50: Diagrama de actividades del usuario 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Buscar asesoria para plan de negocio

(from CUN)

Llamar telefono para consultas

(from CUN)

Usuario

 

Solicitar guia para plan de negocio

Inscripición de fidelización de usuario

Solicitar asesoria para plan de negocio
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Diagrama de Actividades detallado 

Figura 51: Diagrama de actividades 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Diagrama de objetos del trabajador CUN 

Figura 52: Diagrama de objetos del trabajador 

 

 

 

 

 

 

Registro de atencion al usuario
(from Entidades del negocio)

Especialista en elaborar plan de negocio

(from Trabajadores del  negocio)

Verifica inscripción

Guia plan de negocio

(from Entidades del negocio)

Entrega guia

Sesion de asesoria

Orientacion de guia

Diagram de 

objetos CUN

 

Entregar guia plan de 

negocio

Mostrar registro de usuario

Recibir y verificar datos 

de registro

Generar recibo de 

atención

Rechazar el 

registro

Iniciar sesion de 

asesoria

Entrega cartilla 

de cliente
Entrega de folletos de 

plan de negocio

Diagram de actividades 

detallado

Si son datos corre...

Datos incorrectos
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Diagrama de objetos CUN 

Figura 53: Diagrama de objetos CUN 

 

 

 

Diagrama de actividades general del negocio CUN 

Figura 54: Diagrama de actividades general del negocio 

 

 

 

 

Diagrama de objetos 

CUN  Administrador

Registro de atencion al usuario

(from Entidades del  negocio)

Especialista en elaborar plan de negocio

(from Trabajadores del  negocio)

Genera registro

Verifica inscripción

Guia plan de negocio

(from Entidades del  negocio)

Entrega guia

Sesion de asesoria

Adiministrador

(from Trabajadores del  negocio)

Verifica y autoriza

Gestiona

Orientacion de guia

Usuario

Llamar telefono para consultas

(from CUN)

Buscar asesoria de negocio

(from CUN)

Especialista en elaborar plan de negocio

(f rom Trabajadores del nego...

Atiende las llamadas

Atiende asesoria

Adiministrador

(f rom Trabajadores del nego...

Organizar la atención

Envia registros

Gestiona los registros



120 
 

3.2 Codificación importaciones de librerías 

Figura 55: Importación de librerías 
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Codificación conexión a Firebase 

Figura 56: Codificación de conexión a DB Firebase 
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