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Resumen

El propdsito de este estudio, es relacionar, el uso de la aplicacidon movil con rutas
de aprendizaje para fomentar el conocimiento a los futuros emprendedores,
mediante la elaboracion de planes de negocios. El objetivo del presente informe,
es determinar la elaboracion de los planes de negocio en las empresas Mypes
en el rubro de ventas de materiales de construccion 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 motivacién, la satisfaccion. Ademas, implementar procesos
para la elaboracion de los planes de negocio aplicando la metodologia agil con

el modelo de negocio Canvas.

Por lo tanto, este informe contiene un enfoque cuantitativo y disefio no-
experimental teniendo como muestra una cantidad de 15 empresas, con quiénes
se utilizdé cuestionarios para medir el conocimiento de la elaboracion de planes

de negocio y la satisfacciéon del uso de la aplicacion movil.

Se logré incrementar el conocimiento en 25% y la satisfaccion en 43.8% vy se
incremento el estado de motivacion en 37.5% en los comerciantes que hicieron
uso de la aplicacion mévil. Se recomendo el uso del modelamiento Canvas para
la elaboracién de planes de negocio, donde los comerciantes puedan contar con
diferentes formas de administrar o mejorar su negocio de manera dinamica y
sistematizar sus procesos para la mayor tranquilidad y contar con mejores

resultados en su dia a dia.

Palabras clave: micro learning, gamificacion, learning, INEIl y canvas.



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, INEIl and canvas.
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En el presente informe se abordd la estructura que describe la problematica
existente en la realidad, con los conceptos relacionados en los antecedentes de
la investigacion, los objetivos y alcance que se detalla respectivamente. Con
respecto a la problematica que atraveso la ciudad de Lima con los grandes
cambios en la economia, la falta de estabilidad de trabajo y las oportunidades de
empleo dependiente que son escasos para los jovenes de 18 a 30 afios de edad.
Por lo tanto, frente a esta necesidad surge el comercio socio econémico en ese
sentido es necesario concientizar y promover el aprendizaje en la elaboracion de
planes de negocios para incrementar los ingresos econémicos. Asimismo, es
conveniente fortalecer el aprendizaje mediante el aplicativo mévil para las
empresas que estan interesadas de tal manera que, los antecedentes
resultantes a la busqueda realizada fueron efectivamente evidente a la falta de
una aplicacion movil 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 econdmico, el bienestar social y la productividad laboral, en
consecuencia, la recaudacion tributaria resulta menor. Por lo tanto, la cobertura

y la calidad en la provision de bienes y servicios publicos resultan disminuidas.

En ese sentido, cabe resaltar el efecto negativo que tiene el desempleo en el
crecimiento economico, la siguiente problematica existe en las personas con
voluntad de emprender en los negocios, en la cual se pueden mencionar la falta
de informacion de la existencia del modelo de negocios, como en la
empleabilidad, la funcionalidad, la implementacién de procesos y sistematizacion
de los negocios. Por lo tanto, la carencia de informacién 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 elaboracién 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?

12



El plan de negocios es un documento que nos otorga una planificacion de los
objetivos y nos muestra la viabilidad de una empresa. Ademas, nos muestra una
informacion detallada de la identidad del negocio, el funcionamiento, los costos

y el potencial del crecimiento.
Los motivos fundamentales para un plan de negocio son:

e Te permite definir las estrategias y metas necesarias para alcanzar los
beneficios econémicos reales.

e Es una herramienta principal para atraer inversionistas o solicitar
financiamientos ya que puedes sustentar tu negocio a otras instituciones

y publicos.

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

el uso del aplicativo mévil en la elaboracién de planes de negocio.

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

los siguientes pasos:
Razones para tener un

e Resumen Ejecutivo. plan de negocios en una empresa

e Descripcién de productos o servicios.

e Investigacién del mercado.
PLAN DE

o Estrategia de marketing. NEGOCIOS

e Plan operativo.

Incrermenta el

realismo an la
conduccian de la

¢ 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 estd envuelto por
métodos arcaicos”. Por ello, se habla de cognicién situada ya que su
funcionamiento no deberia estimar por conciencia individual sino por un entorno
de herramientas practicas que permita mejorar sus estrategias para una mayor

educacion.

13




Mosnaim (2021) indica que, la inteligencia artificial (IA) es definido como la
interaccidn de maquinas o programas, sin embargo, cuenta con la capacidad de
tomar decisiones de manera autbnoma mediante una base de datos. Por ello, el
chatbot se aplica una interaccion de comunicacién habitual con un ser humano
para poder responder las preguntas del cliente y guiar al camino del

emprendimiento.

Para concluir con esto, se ejecutara una aplicacion movil para la facilidad de
comunicacion que puede haber entre el chatbot y el ser humano. Ademas, tener
en cuenta, el impulso de las nuevas formas de emprendimiento e incrementar

las futuras ganancias en el aspecto empresarial.

De tal manera, la justificacion del presente proyecto se basa de manera social
y tecnoldgica, ya que cuenta con la finalidad de que las personas interesadas al
rubro del negocio se formalicen para concretar su vision y mision utilizando

estrategias de competencia de acuerdo a la formalidad competente.

Por lo cual, en la justificacion tecnoldgica este software tiene una similitud en
los programas de una computadora teniendo diversos disefos, por ejemplo:
juegos, libros, etc. El desarrollo de las aplicaciones ocasion6 la creacion de
diferentes apps para crear un nuevo mercado y negocio para las empresas
tecnoldgicas (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. Ademas, 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 dolares en Peru (p.24).
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ORIGEN DE LAS MYPE
Q EN EL PERU

Figura 2: Origen de las Mype en el Pert — fuente: Organos de Palencia

¢ Qué son las Mypes en el Peru?

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

empresa, mediante algun medio de organizacion que cuenta como objetivo

elaborar acciones de origen, transformacién, produccion, comercializar bienes o

asistencia de servicios.

Empresas en el Perd segun tipo (%)
0.1%
96.5%

ot ﬂ

Micro- Pequefia Mediana y gran Ademas:
empresa empresa empresa

Las Mype aportan
X 0, P
€1 20.6% de la £132.7% e.sta
ubicado en Lima

ELOSF ;CEIS,‘” total Metropolitana
COMEXPERU ()

Figura 3: Empresas en el Peru segun tipo (%) — Fuente: COMEXPERU

¢, Cual es la importancia de las Mypes en el Peru?

Aportan al PBI Segun la Asociacion de Emprendedores del Peru (Asep), las
Mypes otorgan un aproximado del 40% del PBI (Producto Bruto Interno) y, por

ello, estan entre las mayores impulsoras del crecimiento econémico del pais.



Empleo en las mypes en el Peru
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Fuente: Enaho. Elaboracion: ComexPeni.

Figura 4: Empleo en las Mypes en el Peru
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 afios pasado.
Ahora, dicho nivel representa un aproximado de 26.6% de la poblaciéon
econdmicamente activa (PEA) en el pais. Por ende, explicaria un cierre masivo

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

Para finalizar, Molina (2019) menciona que los usuarios no son los Unicos
beneficiados en el uso de los chatbots. En especial, el rubro empresarial saca
provecho de la automatizacion de procesos y atencion al cliente ya que, nos
encontramos en la era tecnologica y damos un mayor uso a nuestras redes

sociales (p.1).

Con el contexto de la realidad problematica se planteé la formulacion del
problema general y especifico de la investigacion. Donde, el problema general
es: ¢, Como podriamos ampliar el conocimiento de las Mypes que desean tener
una mejor gestion de su emprendimiento y a la vez hacerlo crecer, pero

desconocen de como elaborar un plan de negocio?

Para ampliar el conocimiento de las empresas Mypes que desean tener una
mejor gestion de su emprendimiento, podemos cumplir las recomendaciones que
existen mediante las rutas de aprendizaje del plan de negocio con el uso de las

metodologias agiles.

Los problemas especificos de la investigaciéon son los siguientes:
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PE1: 4 Como podriamos orientar a las empresas Mypes que tienen voluntad de
sistematizar su negocio, mediante el aprendizaje sobre la elaboracién del plan

de negocio?

La situacidon actual en la que se encuentran las empresas Mypes con voluntad
de sistematizar su negocio es la carencia de informacion del como funciona y del
como 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
metodologia podran ampliar el enfoque de visibn en poco tiempo y podran

obtener nuevos objetivos.

PE2: ;Como podriamos establecer técnicas didacticas de motivacion para la

elaboracién de la estructura del plan de negocio?

En laincentivacion de las empresas Mypes en formar parte una nueva estructura,
podemos resaltar en que las técnicas de gamificacién te permiten aumentar la
motivacion de las personas, por lo tanto, estas mecanicas aportan para mejorar

situaciones inconvenientes en comportamientos en un momento determinado.

PE3: ;Como podriamos satisfacer a las Mypes que tienen voluntad de

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

Las empresas con voluntad de emprender en los negocios se podran satisfacer
mediante el uso de la estructura del plan de negocio en la cual obtendran una
vision clara sobre cdmo gestionar sus ingresos en consecuencia, sera la

adquisicién de los mejores resultados.

El objetivo general es determinar la ampliacion del conocimiento sobre la
elaboracion del plan de negocio en empresas Mypes con voluntad de mejorar su

gestioén y hacer crecer su emprendimiento.
Los objetivos especificos seran los siguientes:

OE1: Disenar rutas de aprendizaje para que tengan el conocimiento de elaborar
planes de negocio y puedan generar un mayor enfoque de la visién que puedan

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

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

OE3: Identificar el punto de equilibrio en la gestion de los ingresos y egresos
mediante la estructura del plan de negocio para lograr la satisfaccion de las

empresas Mypes.

La hipotesis general es que, si desarrollamos una aplicacion movil enfocado en
las rutas de aprendizaje sobre el plan de negocio para que, las empresas Mypes
que tienen voluntad de emprender podran obtener conocimientos para mejorar

€n su negocio y asi podran crecer comercialmente como econdmicamente.

HE1: La determinacion de desarrollar una aplicacion maévil con la estructura del
plan de negocio en la cual identificamos las rutas de aprendizaje, entonces,

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

Segun Sevastakis (2019) infiere que, usando las herramientas tecnoldgicas
de informacion y comunicacién (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 aplicacion mévil con gamificacién y
microlearning increment6 el conocimiento de JavaScript”. Las partes de una
informacion o short videos, otorgan a los alumnos una mejora en su aprendizaje

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

HEZ2: La determinacion de realizar las diversas técnicas de gamificacion en el
desarrollo de la aplicacion mévil, entonces, podremos aumentar la motivacion de

las Mypes con voluntad de emprender un plan de negocio.

Segun Ortiz y Agredal (2018) infieren que “la aplicacién movil con gamificacion
y microlearning incrementé el nivel de motivacion hacia el aprendizaje de

JavaScript”.

En cuanto a Tesoro (2020) indica que la gamificacion genera una
experiencia positiva y amena, ya que facilita el entorno de los conocimientos y

aumenta la motivacién extrinseca de los usuarios (p.29).
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HE3: Si desarrollamos una aplicacion movil con rutas de aprendizaje del plan de
negocio en la cual identificamos el punto de equilibrio en la gestion de los
ingresos y egresos, por lo tanto, aumentara la satisfaccién de las empresas

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

Segun Garcia e Hijon (2017) infieren que “la aplicacion maovil con gamificacion
y microlearning incremento el nivel de satisfaccion de los alumnos con el estudio
de JavaScript”. Debido a que, los medios de aprendizaje logran la satisfaccion
de los estudiantes mediante normas, relaciones, sorpresas y finalmente las

recompensas (p.47).

Por lo tanto, Divantoque, Ramirez y Sanchez (2020) manifiestan que la
gamificacion es una técnica que fomenta la constante satisfaccion de manera
académica, porque se basa en retos y dinamicas periddicas que otorgan una

motivacion permanente (p.15).
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II. MARCO TEORICO
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En este capitulo se identificaran una variedad de estudios familiarizados al tema
de investigacion, fueron encontrados e investigados los antecedentes nacionales
e internacionales, se definieron teorias relacionadas al tema y de otros
conceptos. Ademas, se desarrolld una investigacion en varias bases de datos,

repositorios, revistas indexadas, entre otras.

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

investigacién que serian los siguientes:

Segun Hurtado y Armas (2019), elaboraron una tesis con el objetivo de
determinar qué aplicaciones méviles se aplicaban en la ensefanza del idioma
inglés y emplearon un estudio cuantitativo descriptivo con una poblacion de 41
estudiantes. Por lo cual, usaron el Duolingo que es el medio mas ejecutado por
los estudiantes para aprender inglés y llegd 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 tedricas, dando orientacion necesaria
para actuar en un posible sismo [...] usando la gamificacion en el aprendizaje, se
ha ido probando que la aplicacion adiciona la facultad abstracta de los

adolescentes encima de los catastrofes naturales.

Por lo tanto, Benavente (2018) da entender que el objetivo de implantar la
conexioén versatil de diferentes medios digitales y la variable estudio del dialecto.
Lograra generar un gran impacto en el aprendizaje a los estudiantes mediante el

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

Segun Ahmad (2018) ejecutd la gamificacibn como herramienta de
autoaprendizaje, debido a la gran importancia que brinda la tecnologia y con el
estudio de investigacién fue complementado junto al micro learning para que

surja una nueva metodologia (p.1).

En cuanto a Fabian (2019) implementé una investigacion con la finalidad de
que el estudiante agregue en su aprendizaje herramientas micro learning, en
especial Google Classroom para moviles captando un aumento significativo en

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

emplearon para el presente proyecto de investigacion que serian los siguientes:

Segun Azizi, S. M., y Khatony, A. (2019) infieren como finalidad de estudio
investigar en los factores que tienen la intencidn de los estudiantes de ciencias
meédicas en acoplar la ensefianza moévil basado en la teoria del comportamiento
planificado (TPB). Obteniendo un efecto positivo y significativo de la actitud, y el

control de comportamiento sobre los estudiantes en aceptar dicha metodologia.

Segun Farinango y Torres (2019) indicaron en su trabajo de investigacion que
tuvieron como obijetivo principal conocer las preferencias de autoaprendizaje de
los estudiantes de diversos colegios. Por lo cual, se ejecutd un prototipo centrado
en un juego para reforzar su aprendizaje y adquieran nuevos conocimientos de

una forma amena y didactica.

Sin embargo, San Martin, Martinez y Leiva (2018), se enfocaron en el objetivo
de establecer los efectos del uso pedagogico de aplicaciones méviles en el
aumento de la motivacion extrinseca en las clases de inglés. En este estudio,
manifiestan que los participantes adquirieron una simpatia en el empleo de
diversas apps moviles por un logro pedagdgico, sin embargo, prefieren juntas

dinamicas mediante gamificacion con el uso de un celular.

Segun Hsu (2016), empled la percepcion y verificacion de un patron de estudio
justificado en la gamificacion 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 gamificacion
con ambientes virtuales y estudio con la finalidad de [...] cuando se mezcla de
una forma precisa la gamificacién con entornos virtuales de estudio dentro de
una interfaz del curso, podrian lograr en producir un incremento en el rendimiento

de los estudiantes.

Por lo cual, fue fundamental la identificacion de los temas y conceptos basicos
del proyecto, ya que ocasiona una forma mas sencilla de comprender su
funcionamiento e inclusive, se comenzara a detallar las siguientes teorias

relacionadas:
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Los dispositivos moviles se encuentran al alcance de los usuarios. Por lo
tanto, Alvarez (2019) manifiesta que ha empleado equipos moéviles con la
finalidad de transformar a los aprendices en autores que refuerza el estudio

eficaz y elocuente (p.191).

Segun Wuchi (2020) el estudio mévil cuenta con virtudes valiosas a diferencia
de la ensefianza clasica, debido que proporciona investigacion y asuntos de
manera eficaz en cualquier sitio y momento. Por ello, el mobile learning es un

medio de trabajo que amplifica la esfera didactica.

Salinas y Marin (2014) infieren que el micro learning es un patron 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 especificos
desde cualquier lugar y circulan mediante sistemas informaticos para visualizar

los contenidos (p.47).

Asimismo, Buhu (2019) indica que el micro aprendizaje es un sistema de
conocimiento primordial. Ademas, cuenta con evidencias de videos basadas en
tareas, la simulacion 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. Ademas, 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 comunicacion inteligente mediante un
chatbot en conjunto con una simulacion, brinda buenos resultados en el aumento

del aprendizaje (p.8).

Sin embargo, en la dimension de satisfaccion, contamos que Florido (2020),
evidencia la versatilidad de diferentes actividades considerando el manejo
adecuado del chatbot y generando la reduccién de tiempos, optimizacion de
recursos, calidad de atencion y etc (p.26).
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Inclusive, en la dimension de motivacion 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 mas
practicas donde provocod una reduccion del tiempo con un aumentd 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 informacion
que genera una respuesta focalizada mediante el procesamiento natural y con

una interfaz dinamica como Whatssapp o Facebook.

Para la gestion del proyecto fue basado en Scrum una metodologia que
permite el uso de las buenas practicas para el cumplimiento de las actividades

con total eficacia.

Segun Wingu (2016), indica que la metodologia Scrum permite dividir mejor
el tiempo e impide que un trabajo quede estatico, de paso, propone trabajar en

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

La dimensidn total de Scrum no debe ser mayor a 20. La cantidad idonea es
10, o sino 2. Si hubiera mas personas, lo adecuado seria agrupar diversos
equipos. No hay una tactica oficial para coordinar equipos multiples, formando
un equipo principal que vele por la coordinacion, las diversas pruebas y el cambio

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

Segun Schwaber y Sutherland (2013) indican que el Scrum esta orientado en
el modelo experimental de procesos. Se emplea cuando la capacidad de
prondstico 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 metodologia de programacion
xtrema conocida como XP o XTremming Programming que permite el

cumplimiento de las actividades de desarrollo de aplicaciones confiables.

Segun Ruiz (2017, p. 280) infiere que la metodologia agil tiene 4 variables en
cada proyecto y son: el alcance, tiempo, calidad y el coste; por lo cual, solo seran
escogidas unas 3 variables por factores externos y el ultimo es decidido por todo

el grupo.

Plantea elaborar este proyecto teniendo en cuenta que, el disefio, modelo y
codificacion permitan afadir funcionalidades nuevas sin perjudicar el producto

completo.

Por medio de la metodologia seran comprobadas la base del desarrollo y ofrecen
que los tester ejecuten el cddigo de forma continua, donde el software pueda

obtener una gran estabilidad.

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

los proximos roles:

Tabla 1: Roles de la Metodologia XP

ROLES DESCRIPCION

Es el responsable de implementar las

historias de usuario por el cliente. Ademas,
estima el tiempo de desarrollo de cada
historia de usuario para que el cliente pueda
asignarle prioridad dentro de la iteracion.
PROGRAMADOR Cada iteracién incorpora nueva funcionalidad
de acuerdo a las prioridades establecidas por
el cliente. ElI Programador también es
responsable de disefar y ejecutar los test de
unidad del coédigo que ha implementado o

modificado.

Determina la funcionalidad que se pretende
en cada iteracion y define las prioridades de
implementaciéon segun el valor de negocio
CLIENTE o ) .
que aporta cada historia. El Cliente también

es responsable de disefiar y ejecutar los test

de aceptacion.
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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 mas importante del tracker,
consiste en seguir la evolucion de las
estimaciones realizadas por los
programadores y compararlas con el tiempo
real de desarrollo. De esta forma, puede
brindar informacion estadistica 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 practicas de la metodologia XP.

CONSULTOR

Es un Miembro externo del equipo con un
conocimiento especifico en algun tema
necesario para el proyecto. Guia al equipo

para resolver un problema especifico.

GESTOR (BIG BOSS)

Es el vinculo entre el cliente y programadores.
Experto en tecnologia y labores de gestion.
Construye el plantel del equipo, obtiene los
recursos necesarios y maneja los problemas
que se generan. Administra, a su vez, las
reuniones (planes de iteracion, agenda de
compromisos, etc.) con su labor fundamental

de coordinacion.

Segun Chavez, Aurelio, Alarcon y Lizet manifiestan que el RUP es un modelo

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

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

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

fases para la ejecucion del software y son las que se muestran a continuacién
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Tabla 2: Fases RUP

N° FASE

NOMBRE

DESCRIPCION

Concepcion

En este paso, se define y
acuerda el alcance del proyecto
en el negocio, se identifican los
mayores o potenciales riesgos

relacionados al proyecto.

Elaboracion

En este paso, se realizan la
identificacion de los casos de
uso, lo cuales, permiten
establecer el disefio base del
aplicativo que ejecutaran en
este paso, se necesita elaborar
la especificacion de CU (caso
de uso) escogidos con lo cual se

plantea una solucion preliminar.

Concepcion

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..

Transicion

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.
Ademas, es necesario capacitar

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

‘“UML es un lenguaje que cuenta con una composiciéon 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

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

Dicho lenguaje de modelado visual nos permitira realizar la arquitectura y disefio

del sistema web que se encuentra respaldada por la ISO.

Este informe fue basado en las rutas de aprendizaje de la metodologia 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.

Segun 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 fisicamente 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 publicos o privados, funciona en un equipo de una sola persona o puede

también funcionar de varias personas.
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Ill. METODOLOGIA
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3.1 Tipo y diseiio de investigacion

En esta seccion se describe el tipo, enfoque y disefio de la investigacion,
ademas, la variable de analisis, operacionalizacion, la poblacién, muestra y
muestreo del estudio. También, se explican los instrumentos de recoleccion de
datos, procedimiento, métodos de analisis precisos y los aspectos éticos

aplicados.
3.1.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion fue aplicada en virtud al desarrollo de la aplicacion
movil. En este sentido, Lozada (2014) enfatizé que la inquisicidn diligente esta
en la busqueda de nuevos intelectos aplicados tomando en cuenta el proceso de

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

Efectivamente este tipo de investigacion es aplicada ya que fue basada en el
conocimiento porque contiene fundamentos teéricos relevantes para los efectos

practicos de estudio.

La perspectiva cuantitativa es el analisis donde aplican la compilacion de

paquetes para probar la hipétesis con la finalidad de aportar las teorias.

Por lo cual, Monje (2011) explicd que la investigacion cuantitativa, es
necesario, analizar previamente las variables a estudiar, definirlas

detalladamente y especificar sus indicadores (p. 92).
3.1.2 Diseio de investigacion

Esta investigacion contara con un disefio pre-experimental con enfoque en
desarrollar un producto. A su vez Ocarina (2017) menciona que la terminologia
de un disefio pre-experimental llega aplicar un pre y post test para poder
conseguir una aproximacion favorable del problema de investigacion en la
realidad (p.160). Ademas, Monje (2011) indicé que “este tipo de informacion
desea reformular el pasado de la forma mas imparcial (p. 99).

Doénde:

M=Vl ———> 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 operacionalizacion

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 (Parrefio, 2016).

El uso de la aplicacion mévil con micro learning y gamificacion para la
elaboracién de planes de negocio fue exponer un mayor enfoque en las pruebas
del flujo de aprendizaje. Por lo cual, Reguant y Martinez (2016) aseguraron que
la visién procesal, la operacionalizacién se encuentra en las primeras fases de
la indagacion y al igual que la delimitacion 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 jovenes a través de micro learning y gamificacion para llevar
a cabo un analisis en el nivel de conocimiento, satisfaccion, motivacion y tiempo

de aprendizaje de los participantes.

e Definicion Conceptual

Segun Infante y Marin (2018) indican ser testigos de la gran influencia
que promueve la gamificacion como una herramienta que permite mejorar
las conductas, desarrollar habilidades e impulsar la innovacién entre

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

e Definicion operacional

Segun Huffman y Hahn (2015) recalcan que con el rapido desarrollo
de aplicaciones moviles es primordial identificar la retenciéon de

informacion a largo plazo. En su estudio se enfocaron a reconocer los
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procesos de ensefianza que ayudaran a la retencion de vocabulario en
los clientes y detectaron las tacticas de aprendizaje, y de esa forma
ejecutan la sustancia de seleccionar la estrategia y su posterior

incorporacion con la tecnologia.
e Indicadores

Los requisitos y las habilidades para que el aprendizaje tenga éxito y
satisfaccion tienen que tener una buena elaboracion y disefio para brindar
un apoyo a los alumnos mediante una leccién y de esa forma lograr que
el estudiante se encuentre cémodo 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).

Segun Parra, Molina y Casanova (2018) indicaron que mediante los
siguientes métodos de aprendizaje que son: formulario con papel,
isistema de respuesta usando un control remoto y sistema de respuesta
usando el Kahoot! Se llega a mostrar un incremento de motivaciéon y
participacion del aula [...] de tal forma, que ayuda a relajar y recuperar la
atencion de los estudiantes ya que eso genera una motivacion de

aprendizaje amena (p.345).

Por lo tanto Lépez 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 estan realizando (p.96).

Dado que, empleando las elaboraciones de plan de negocio con micro
learning y gamificacion generara incrementos de satisfaccion en los
usuarios mediante la precision de aprendizajes obtenidos de la aplicacién

movil.
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° Escala de medicion

La escala de medicion de razén o proporcidn se ubica dentro de los

diversos tipos de instrumento de medicion en la investigacion.

La escala de Razodn o Proporcidn es la escala superior y contiene todas
las propiedades de las escalas anteriormente mencionadas. Por ello,
Lopez y Fachelli (2015) infieren que, las operaciones y relaciones con
valor numérico en la escala de razén, son faciles de obtener dicha
informacion cuantitativa ya que aplica el calculo del porcentaje de diversos

casos con una sola caracteristica (p.20).

La operacionalizacion de variables de esta tesis se encuentra ubicada

disponible en anexos
3.3 Poblaciéon, muestra y muestreo
3.3.1 Poblacién

En la poblacion, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) manifiestan que es
preferible, establecer las caracteristicas claras con la finalidad de delimitar
cuales seran los parametros muéstrales (p.174). Por lo cual, la poblacién de esta
investigacién ha sido considerada por un grupo de 20 empresas Mypes en el
rubro de ventas en materiales de construccion y con el propdsito de aprender la
elaboracion de planes de negocio con rutas de aprendizaje basado en micro

learning y gamificacion.

e Criterios de inclusion: La poblacion que se abordara son 20 empresas

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

e Criterios de exclusiéon: La poblaciéon que no se abordara son las
empresas Mypes que no desean acoplar un plan de negocio.
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Empresas exportadoras en el Peru

Tipos de empresas Participacion en valor exportado
.,"- lw
i 0.8% 1%

® Micro

Peguefia
u Mediana

Grande

91.2%

Fuente: Sunat. Elaboracion: ComexPeni.

Figura 6: Empresas exportadoras en el Peru
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 compafias peruanas y
contratan a un 47% de la PEA. No obstante, su informalidad, evaluada por la

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

Mediante el 2018, la mayoria de las compafias exportadoras dentro del pais
lograron ser microempresas (54.8%), después por las pequefas (26.7%)
continuando con las medianas y grandes (18.5%). Por consiguiente, el
MINCETUR, en la Xl Cumbre Pyme del APEC 2019, propuso una estrategia

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

(h Promocionar la competencia e internacionalizar las micro, pequefias y
medianas empresas usando servicios para el crecimiento de
capacidades exportadoras, acceso a financiamiento y posicionamiento
en mercados.

(1) Motivar el acceso de los mercados internacionales dentro del Peru.

La muestra se determind mediante la siguiente formula de muestreo aleatorio

simple:

B N.Z% p.q
(N=1).e2+7Z%2.p.q

n

Doénde:
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n = Negocios estudiados.

N = 20 empresas Mypes.

p = Probabilidad de logro en nuestra informacion.

g = Probabilidad de derrota en nuestra informacion.

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

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

Reemplazando tenemos:

~ (20)(1.64)2(0.5)(0.5)
"= (20— 1)(0.10)% + (1.64)2(0.5)(0.5)

_ 13.44
"= 086

n=16

3.3.2 Muestra:

La muestra por conveniencia se utilizara cuando el examinador requiera que

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

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

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

movil.

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 pais.
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Actividad emprendedora temprana

24,6% o o

N

16,2%
13% 13,7%
8,1%

Peru América Ameérica del Europa Asiay Africa
H B Latina Norte Oceania

Fuente: Esan LA REPUBLICA

Fuente: Esan — La Republica

3.3.3 Muestreo:

selecciona la muestra a criterio del investigador.

Figura 7:  Actividad

emprendedora temprana

El tipo de muestreo no probabilistico se utilizara para este estudio, por lo que se

Sin embargo, en el muestreo se utilizara el no probabilistico Hernandez, et al.

Técnica:

a) Encuesta

(2014) indican que dichos procedimientos se basan en la eleccion 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 recoleccion de datos

Segun Azurmeni, Ortega y Munoz (2019) infieren que "la encuesta es un

seleccionada.
Instrumento:

b) Cuestionario

analisis que prioriza la aportaciéon de conseguir datos sobre la percepcion de
satisfaccion, el uso y consumo". Por ello, esta técnica nos llegara a facilitar en

poder analizar dichos resultados y englobar la percepcion de la muestra

El instrumento que se utilizara sera el cuestionario, cuya estructura esta

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

cuenta que las variables seran medidas, moldeado al planteamiento del
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problema y la hipétesis. Asimismo, si se emplean los test deberan ser descritos

indicando sus objetivos (Marroquin, 2012).
c) Ficha de recoleccion de datos

Ademas, se sugiere otro instrumento que nos llegara a servir en la recoleccion
de datos y seria la ficha. Asimismo, Sanchez, Fernandez y Diaz (2021) indicaron
que, la diferencia entre las fichas y las otras técnicas son muy notorias, debido
que, la informacion se obtiene de fuentes secundarias. De esa forma, el registro
es de manera breve para poder conservar los hechos mas importantes y de

interés excepcional (p.120).

Validez y confiabilidad

Los instrumentos de recoleccion de datos seran validados por profesionales con
conocimiento de la tematica y experiencia en planes de negocio con disefio de
aplicaciones moviles mediante preguntas que seran plasmadas en la ficha y

cuestionario.

Segun Ventura (2019) infiere que "el método de alfa de Cronbach nos muestra
la proporcion de varianza de un instrumento de medida". La confiabilidad del

proyecto se validara mediante Alfa de Cronbach.

Tabla 3: Técnicas e instrumento de recoleccion de datos

Técnica Instrumento | FUENTE INFORMANTE

Analisis Cuestionario | Google form | Personas con voluntad de emprender

Esta validez se realiz6 mediante cuestionarios en google form en ese sentido
se registré a las empresas Mypes dentro del rubro en venta de materiales de

construccion.
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3.5 Procedimientos

Por este medio, se dara a conocer el flujo de las acciones por realizar en la
obtencién de datos y seran 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

9. ¢Empleas algin modelo de negocio a tu empresa? ;Qué tipo de modelo usas? ||;| Copiar

32 respuestas

6

4

2
T3 AEAE @A TG AR 13137313 1131 %) (3B 1R AR A 13 A3 113 1131 ¢

Ccanva Digital Ninguna No reaimente, t. si no
Alin no Desconozco Franquicia No Por anora no. call center

En este grafico estadistico nos muestra que 20 empresas de las 16 que fueron
encuestadas representan al 56.25% que no aplican o tienen desconocimiento de

la elaboraciéon de planes de negocio.

1. ¢Cual es su edad?

16 respuestas

@ 20-25
® 26- 30
31-35
@ 36 - 40
@ 40 a mas

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% esta en el
margen de 20 — 25 anos, el 31.3% aborda de los 26 — 30 afios, el 12.5% se
encuentra entre el rango de 31 — 35 anos, el 12.5% se encuentra dentro del rango

de 40 amas y el 6.3% representa de 36 — 40 anos.
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2 ¢Cual es su sexo?

16 respuestas

® Masculino
@ Femenino
Prefiero no decirlo

Figura 10: Grafico del sexo de los futuros emprendedores

Fuente: Google Forms

Por lo cual, reflejamos en el siguiente grafico estadistico que el 56.3% de las
personas que tienen la iniciativa de comenzar un emprendimiento son mujeres y

el otro 43.8% son varones.

3. ¢Cuadl es su grado de instruccion?

16 respuestas

@ Primaria
@® Secundaria

Superior no Universitaria
@ Universitario

Iy

Figura 11: Grado de instruccién

Fuente: Google Forms

Por consiguiente, en la representacion de este grafico se puede identificar que
el 56.3% de los encuestados tienen el grado de universitario, el 18.8% tiene el
grado de instruccidon Superior no universitaria y Secundaria, finalizando con el

6.3% de Primaria.

Segundo punto (2): Se mostrara el primer cuestionario, por lo cual, permitira
medir el conocimiento del participante con respecto a la elaboracién de los

planes de negocio.
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5. ¢ Tienes conocimiento de qué es un plan de negocio?
16 respuestas

® s
@ No

Figura 12: Nivel de conocimiento en la elaboracion de planes de negocio

Fuente: Google Forms

Se muestra la representacion grafica donde el 62.5% si cuenta con conocimiento
en la ejecucion de modelos de negocio y el otro 37.5% no cuenta con ningun

conocimiento en la elaboracion de planes de negocio.

11. ;Dedicarias tu tiempo en un aplicativo mévil que te permita aprender sobre negocios?

16 respuestas

@ De acuerdo
@ Desacuerdo

]

Figura 13: Tiempo de dedicacién en el uso de un aplicativo movil para aprender

sobre elaboracion 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 estarian “De acuerdo” en brindar su
tiempo en el uso de un aplicativo movil para aprender la elaboracion de planes

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

Tercer punto (3): Se mostrara la primera encuesta, por lo cual, permitira medir la

motivacion con el aprendizaje de los colaboradores referente al impacto del uso
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de la aplicacion movil basado en micro learning y gamificacion para la

elaboracion de los planes de negocio.

Figura 14: Nivel de motivacion en los futuros emprendedores

Fuente: Google Forms

13. ;Te gustaria aprender como emplear el modelo de negocio mediante aplicacion movil?

16 respuestas
18.8%

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

@ Poco Mativada
@® Motivado
Totalmente Motivade

se encuentran Totalmente motivado, el 37.5% estan Motivados y el 18.8%
figuran como Pocos motivados para dar inicio al uso de la aplicacion movil para

que puedan emplear un modelo de negocio.

9. ¢ Considera que la elaboracién de un plan de negocio en su emprendimiento puede aumentar

sus ingresos?
16 respuestas

@ Verdadero
@ Falso

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

Fuente: Google Forms

Mediante el siguiente grafico nos damos cuenta que el 100% tienen el interés de
comenzar a elaborar un plan de negocio donde estan seguros que pueden

aumentar sus ingresos.

Cuarto punto (4): Se mostrara de la misma manera la segunda encuesta ya que
medira la satisfaccion hacia el aprendizaje de los participantes respecto al uso
de la aplicacién movil para poder elaborar planes de negocio aplicando el micro

learning y la gamificacion.
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Ultimo punto (5): Luego de que los participantes hayan utilizado la aplicacion
movil, se debera aplicar los mismos cuestionarios y encuestas para evidenciar si

existe una variacion al usar el aplicativo movil.

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

el analisis de los datos.

3.6 Método de analisis de datos
HIPOTESIS DE INVESTIGACION N°1.

» Hipotesis Especifica 1 (HE1): La determinacion de desarrollar una
aplicacion movil con la estructura del plan de negocio en la cual
identificamos las rutas de aprendizaje, entonces, influiria 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 mavil.

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

voluntad de sistematizar su negocio después de usar la aplicacion maévil.

Hipoétesis Nula (H10): La aplicacion maovil para la administracion de rutas

de aprendizaje no aumenta la voluntad de sistematizar un negocio.
H1o: PCVa = PCVd

Hipétesis Alterna (H1a): La aplicacion movil para la administracién de

rutas de aprendizaje aumenta la voluntad de sistematizar un negocio.

H1a: PCVa < PCVd
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HIPOTESIS DE INVESTIGACION N°2.

» Hipotesis Especifica 2 (HE2): La determinacion de realizar las diversas
técnicas de gamificacién en el desarrollo de la aplicacidon mévil, entonces,
podremos aumentar la motivacion 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 movil.

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 aplicacion movil.

Hipoétesis Nula (H20): El aplicativo mévil para la gestion de rutas de

aprendizaje no aumenta la motivacion de emprender un plan de negocio.
H2o0: PCVa = PCVd

Hipétesis Alterna (H1a): El aplicativo movil para la gestion de rutas de

aprendizaje aumenta la motivacién de emprender un plan de negocio.
H2a: PCVa < PCVd
HIPOTESIS DE INVESTIGACION N°3.

» Hipétesis Especifica 3 (HE3): Si desarrollamos una aplicacion movil con
rutas de aprendizaje del plan de negocio en la cual identificamos el punto
de equilibrio en la gestidon de los ingresos y egresos, por lo tanto,
aumentara la satisfaccion 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 movil.
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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

aplicacion movil.

Hipétesis Nula (H30): El aplicativo movil para la gestion de rutas de

aprendizaje no aumenta la satisfaccidon de mejorar la estructura de un

negocio.

H3o0: PCVa = PCVd

Hipétesis Alterna (H3a): El aplicativo mévil para la gestion de rutas de

aprendizaje aumenta la satisfaccion de mejorar la estructura de un

negocio.

H3a: PCVa < PCVd

Se calculd el indice Kuder-Richardson al cuestionario de conocimiento ya

que se adecua al método donde se esta incrementando. (Hernandez y Mendoza,

2014).

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

consistentes y razonables en la muestra.

kvt —Ypq
kr_(k—l)( vt )

Donde:

K = Numero de items del instrumento

P = Porcentaje de personas que responde correctamente cada item

Q = Porcentaje de personas que responden incorrectamente cada item
Vt = Varianza total de instrumento

Reemplazando:

K12 = ( 12 )((13.16—1.68))

12-1 (13.16)

k12 =0.95

Donde el actual estudio se tendra en consideracion el siguiente nivel de

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

Dentro de los analisis de datos obtenidos se empled la estadistica descriptiva
con el apoyo de la muestra en tablas y figuras. El enfoque de la interpretacién de
los datos es cuantitativo, por la razon que se efectuara la recopilacion de datos
para demostrar la “X” hipotesis, por medio del analisis estadistico y la evaluacion

numeérica.

Teniendo consideracién a la estadistica descriptiva: Segun la investigacion, se
describieron las porciones y un tanto por ciento tomado de los resultados. Por
consiguiente, se menciond, sobrescrito el recuento inferencial. Considerando, el
nivel de la muestra que es minimo, se empleé la prueba de normalidad Shapiro-
Wilk para el estudio. Ademas, se llegara a utilizar el SPSS V21 para lograr la
media y muestras estadisticas junto a la verificacidon o comprobacion de las

hipétesis de investigacion.

Segun Rodriguez (2015), infiere que, silos antecedentes son ampliamente
resistentes se aprueba la hipotesis, sino se rechaza. Ahora, para la
definicion de la prueba de hipotesis se debe elaborar una distribucion

muestral y nivel de significancia (p. 7).

3.7 Aspectos éticos

En este proyecto se considerara la veracidad de las soluciones que se
obtuvieron, también se tomara en cuenta la confidencialidad y prudencia de la
averiguacion que se ofreci6 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 analisis no son falsificados o copiados de otro
proyecto y encontramos buenas investigaciones en provecho en todos los

implicados.

Inclusive, este estudio cumplira con lo previsto en el codigo de ética de
investigaciéon de la Universidad César Vallejo (2020), por lo cual, indicd lo
siguiente: "Cumplir con los requisitos propuestos por la escuela académica
profesional de ingenieria de la Universidad César Vallejo", con relacion al articulo
9 de la politica anti plagio (p.9). Por lo cual, los altos mandos de la Universidad
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César Vallejo (2020) detallaron que en el articulo 10 los derechos de los autores

son un estandar principal en una investigacion (p.10).

Por ultimo, en el Cédigo de Etica del Colegio de Ingenieros del Pert (2018)
se enfatizé: "En los articulos 37°, 42° y 44° del Cédigo de Etica del Colegio de
Ingenieros del Peru ha sido envuelto la divulgacion de informacién u omisiéon de
uno o varios coautores que estan involucrados en la investigacion" (p.16).
Ademas, se contd con un docente de profunda ética y justicia para el

cumplimiento de los fines y el objetivo de la universidad.
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IV. RESULTADOS
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En este informe se informa las pruebas donde se ejecutd una aplicacion movil
para ver como infiere en la administracion de elaborar planes de negocio con
micro learning y gamificacion, por lo cual, se especifica y grafica los resultados

encontrados.
Analisis Descriptivos

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

indicadores.

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

negocio
Tabla 4: Indicador 1 de analisis descriptivo
N Bajo Alto Media Desviacion
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 elaboracion 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 motivacion para la elaboracion de planes de

negocio
Tabla 5: Indicador 2 de analisis descriptivo
N Bajo Alto Media Desviaciéon
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 motivacién en la elaboraciéon 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 satisfaccion en la elaboracion de planes de

negocio
Tabla 6: Indicador 3 de analisis descriptivo
N Bajo Alto Media Desviacion
modelo
Pre - Test 16 ,00 1,00 0,437 912
Post - Test 16 ,00 1,00 0,875 ,341

Para nuestro indicador de incremento de la satisfaccion en la elaboracion de
planes de negocio en el pre - test se obtiene el 43,7% y en el post - test se logra
un 87,5%.

Analisis Inferencial

Se ejecutd el procedimiento de normalidad para nuestros estandares de
incremento de conocimiento, incremento de motivacién e incremento de
satisfaccion para la elaboracion de planes de negocio con la regla de Shapiro -
Wilk, utilizamos este medio ya que la muestra es inferior a 50. Luego, se ejecutd
el registro de datos de nuestros estandares en el programa estadistico SPSS,

con la confiabilidad del 95%

» Si P <0.05 se rechaza la hipotesis nula

» Si P > 0.05 se acopla la distribucion normal

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

negocio

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

finalidad de elegir la verificacion de hipotesis.
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Tabla 7: Indicador 1 del analisis inferencial

Shapiro — Wilk
Estadistico Gl 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 estadisticamente el valor es menor a
0.05 donde da como resultado una reparticién no normal.

Figura 16: Pre — Test de la prueba de normalidad

Histograma

107

Frecuencia

- 50 00 50 1,00 1,50
PreTest

50



Frecuencia

Figura 17: Post — Test de la prueba de normalidad

Histograma

12,5

10,0

7.5

5,0

0,0

-20

50 1,00
PostTest

1,50

Indicador 2: Incremento de la motivacion para la elaboracion de planes de

negocio

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

finalidad de elegir la verificacion de hipotesis.

Tabla 8: Indicador 2 del analisis inferencial

Shapiro — Wilk
Estadistico Gl 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 motivacion fue de 0.00 y estadisticamente el valor es menor a

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

Frecuencia

Histograma

107

PreTest

Figura 19: Post — Test de la prueba de normalidad

Histograma

Frecuencia

PostTest
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Indicador 3: Incremento de la satisfaccion para la elaboracion de planes de

negocio

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

finalidad de elegir la verificacion de hipotesis.

Shapiro Wil

Tabla 9: Indicador 3 del analisis inferencial

Estadistico Gl 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 satisfaccion fue de 0.00 y estadisticamente el valor es menor a

0.05 donde da como resultado una reparticion no normal.

Frecuencia

Histograma

Figura 20: Pre — Test de la prueba de normalidad

5

-.50

50
PreTest

50
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Figura 21: Post — Test de la prueba de normalidad

Histograma

12,57

10,07

Frecuencia

3,09

o0 T T
50 oo 50 1,00 150

PostTest

Prueba de Hipétesis
» Hipétesis Especifica 1 (HE1): La determinacion de desarrollar una
aplicacion movil con la estructura del plan de negocio en la cual
identificamos las rutas de aprendizaje, entonces, influiria 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 movil.

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

voluntad de sistematizar su negocio después de usar la aplicacion movil.

Hipétesis Nula (H10): El aplicativo mévil para la gestion de rutas de

aprendizaje no aumenta la voluntad de sistematizar un negocio.
H1o: PCVa = PCVd

Hipétesis Alterna (H1a): El aplicativo movil para la gestion de rutas de

aprendizaje aumenta la voluntad de sistematizar un negocio.

H1a: PCVa < PCVd
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En las estadisticas realizadas en la tabla 29 nos muestra un aumento significativo
del incremento de conocimiento en la elaboracién 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 hipdtesis nula teniendo un nivel de confianza del
95% donde la aplicacién movil incrementa el conocimiento para la elaboraciéon

de planes de negocio y sistematizacion.

» Hipotesis Especifica 2 (HE2): La determinacion de realizar las diversas
técnicas de gamificacion en el desarrollo de la aplicacion movil, entonces,
podremos aumentar la motivacion 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 movil.

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 aplicacion movil.

Hipoétesis Nula (H20): El aplicativo mévil para la gestion de rutas de

aprendizaje no aumenta la motivacién de emprender un plan de negocio.
H20: PCVa = PCVd

Hipétesis Alterna (H1a): El aplicativo mévil para la gestion de rutas de

aprendizaje aumenta la motivacion de emprender un plan de negocio.
H2a: PCVa < PCVd

En las estadisticas realizadas en la tabla 30 nos muestra un aumento significativo
del incremento de la motivacion en la elaboracion de planes de negocio donde
los resultados son de 43,7 % al 81,2 %. Por lo cual, definimos que se rechaza la
hipétesis nula teniendo un nivel de confianza del 95% donde la aplicacién movil

incrementa la motivacion para la elaboracion de planes de negocio.

» Hipétesis Especifica 3 (HE3): Si desarrollamos una aplicacion movil con

rutas de aprendizaje del plan de negocio en la cual identificamos el punto
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de equilibrio en la gestion de los ingresos y egresos, por lo tanto,
aumentara la satisfaccion 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 movil.

PCVd: Porcentaje de crecimiento en las empresas Mypes que tengan la
voluntad de mejorar la estructura de su negocio después de usar la

aplicacion movil.

Hipétesis Nula (H30): El aplicativo mévil para la gestion de rutas de
aprendizaje no aumenta la satisfaccidon de mejorar la estructura de un

negocio.
H3o0: PCVa = PCVd

Hipoétesis Alterna (H3a): El aplicativo moévil para la gestion de rutas de
aprendizaje aumenta la satisfaccion de mejorar la estructura de un

negocio.
H3a: PCVa < PCVd

En las estadisticas realizadas en la tabla 31 nos muestra un aumento significativo
del incremento de la satisfaccion y mejorar su estructura en la elaboracién de
planes de negocio donde los resultados son de 43,7 % al 87,5 %. Por lo cual,
definimos que se rechaza la hipdtesis nula teniendo un nivel de confianza del
95% donde la aplicacion movil incrementa la satisfaccion para la elaboracion de

planes de negocio.
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V. DISCUSION
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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 mayoria no cuenta o contaba con la informacién de elaborar un
plan de negocio para su emprendimiento, tal vez, si manejan dicha informacién
solo que no lo ponian en practica 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 aplicacion mévil mediante las técnicas de
micro learning y gamificacion para aprender como elaborar planes de negocio en

un emprendimiento.

Segun Salas y Marin (2014) indican que el micro aprendizaje son pequefios
fragmentos de contenido digital donde su estado es permanente (p.47). Ademas,
permiten a los usuarios acceder de manera facil por un dispositivo mediante

condiciones especificas cotidianas.

Segun Gaitan (2013) menciona que la gamificacion es un medio de
aprendizaje donde proyecta recreaciones educativas con la finalidad de obtener
mayores resultados. Es decir, esta metodologia nos da una formacion positiva
mediante dinamicas atractivas hacia el usuario donde puedan mejorar sus

conocimientos y habilidades.

Mediante los logros obtenidos en el tema de investigacion, se llega a obtener la
hipétesis que nos indica que la aplicacion mévil genera un gran impacto en el
incremento del conocimiento, incremento de la motivacidon e incremento de la

satisfaccion para la elaboracion de planes de negocio.

Se tiene como resultado que el incremento del conocimiento para sistematizar
su negocio mediante la elaboracion de planes de negocio influyé 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 movil logré incrementar la motivacién de la elaboracion de planes de

negocio.
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Por lo cual, se cuenta un resultado positivo donde el incremento de la motivacion
para la elaboracién de planes de negocio dio un 43.7 % a 81,2 % y da un

crecimiento de 37,5 %.

Por ultimo, el indicador final da a conocer que el uso de la aplicacion mévil genero
un incremento de la satisfaccion de generar ingresos mediante la elaboracién de

planes de negocio.

Inclusive, se cuenta un resultado que incrementd la satisfaccion de generar
ingresos con la elaboracion de planes de negocio donde se da un 43,7 % a 87,5

% y da un crecimiento de 43,8 %.
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Se obtiene la certeza que la aplicacion movil mejord la dinamica de elaborar
planes de negocio mediante micro learning y gamificacion para las empresas
Mypes, por lo cual logramos los objetivos planteados.

La aplicacién movil incrementé el conocimiento para sistematizar su negocio en
un 25 % para la elaboracion de planes de negocio.

Se logré incrementar la motivacion de elaborar planes de negocio mediante el
uso del aplicativo movil generando un 37,5 %.

El aplicativo movil OpenMype logré incrementar la satisfaccion generando un
43,8 % para la elaboracion de planes de negocio y puedan contar con una mayor
informacion de como estructurar un negocio.
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En vista que la actual investigacion su focal es llevar la informacién de como
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 econdmico.

Ni bien subido el apk de la aplicacién en los diversos puestos virtuales moviles
que existan en la actualidad, se renueve consecutivamente en diversas
interpretaciones para optimizar mas la experiencia del cliente hacia el uso de la
aplicacion movil.

Se recomienda establecer todos los requerimientos funcionales y no funcionales
desde el inicio, para minimizar el tiempo de desarrollo de una aplicacion movil.
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Anexo 1 Operacionalizacion de variables

Variable
Independiente

Aplicacion Movil

Variable
Dependiente

Elaboracion de
planes de
negocio

Gartener (2018)
menciona sobre la
gran influencia que

promueve la
gamificacion como una
herramienta que
permite mejorar las
conductas, desarrollar
habilidades e impulsar
la innovacion sobre
empleados, clientes y
publico en general (p.
18-19).

Tabla 10: de operacionalizacion de variables

De esta manera
Huffman y Hahn
(2015) destacan
que con el rapido
crecimiento de
aplicaciones
moviles es
importante
diferenciar las
que ayuden al
desarrollo de la
retencion de
informacion a
largo plazo.

Satisfaccion de
aprendizaje
(Kasiri, Guan,
Sambasivan y
Sidin, 2017)

Incremento de

satisfaccion
(Lopez et al, 2018,
p.96)

Conocimiento del
aprendizaje
(Huffman y Hahn,
2015)

Incremento de

conocimiento

(Keller, 2010,
p.192)

Motivacién para el
aprendizaje
(Lasagabaster y
Doiz, 2015, p.13)

Incremento de la
motivacion
(Parra, Molina'y
Casanova, 2018,
p.345)

Razon
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Anexo 2 Tabla de categorizacion

PROBLEMA GENERAL:

¢, Como podriamos ampliar el
conocimiento de las mypes que desean
tener una mejor gestién de su
emprendimiento y a la vez hacerlo
crecer, pero desconocen de como
elaborar un plan de negocio?

Tabla 11: Tabla de Categorizacion

OBJETIVO GENERAL:

Determinar la ampliacién del conocimiento
sobre la elaboracion del plan de negocio en
empresas Mypes con voluntad de mejorar su
gestion y hacer crecer su emprendimiento.

PROBLEMA ESPECIFICO 1:

¢, Como podriamos orientar a las
empresas Mypes que tienen voluntad de
sistematizar su negocio, mediante el
aprendizaje sobre la elaboracion del
plan de negocio?

OBJETIVO ESPECIFICO 1:

Disenar rutas de aprendizaje para que
tengan el conocimiento de elaborar planes de
negocio y puedan generar un mayor enfoque
de la visidon que puedan tener y obtener
nuevos objetivos.

PROBLEMA ESPECIFICO 2:

¢, Cémo podriamos establecer técnicas
didacticas de motivacién para la
elaboracion de la estructura del plan de
negocio?

OBJETIVO ESPECIFICO 2:

Determinar las técnicas de gamificacion que
permitan aumentar la motivacion de las
empresas Mypes con voluntad de mejorar
Sus negocios.

PROBLEMA ESPECIFICO 3:

¢, Cémo podriamos satisfacer a las
Mypes que tienen voluntad de
emprender en el comercio con respecto
a la gestién de sus fuentes de ingresos?

OBJETIVO ESPECIFICO 3:

Identificar el punto de equilibrio en la gestion
de los ingresos y egresos mediante la
estructura del plan de negocio para lograr la
satisfaccion de las empresas Mypes.

Elaboracion
de planes de
negocio con
rutas de
aprendizaje,
micro
learning y
gamificacion

Negocios

V01
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Anexo 3: GUIA PARA LA ELABORACION DE SU PLAN DE NEGOCIO

Para hacer mas facil la comprension, se ha desarrollado un ejemplo, que le dara
a usted la comprension clara de las respuestas que tiene que buscar. Ese
ejemplo estd enfocado mediante un documento de Plan de negocios para la
"Ferreteria Maria" donde el rubro pertenece a las ventas de materiales en

construccion.

Las preguntas estan disefiadas para ayudarle a reconocer la informacion 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 sintesis
de los principales puntos o aspectos de su negocio. Por lo cual, se
encuentra focalizado a brindar una buena impresién de su negocio hacia
las personas. Por ello, debe ser atractivo y preciso, como una o dos

paginas donde contenga informacién clave de su negocio.

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

resultados de toda su busqueda de informacién y su planificacion.
Las preguntas que deberan ser contestadas:

Descripcion de la empresa

e Nombre:
e Fecha de fundacion:
e Tipo de negocio:

e Ubicacion
Propédsito 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 afos

considerados en su Plan. Indiquelo por afio.

Las ventas y utilidades actuales y las esperadas para el proximo ano de la

empresa son las siguientes:

ARo Ventas Utilidad
2020 B/ B/
2021 B/ B/

2. Descripcion general de la empresa. - Explicar el tipo de empresa,
objetivos, naturaleza del negocio, operaciones, producto principal,

clientes y estructura organizacional.

Descripcion de la empresa

e Nombre:
e Tipo de negocio:

e Ubicacion:

Escribir de forma resumida gque espera lograr como crecimiento de su

neqgocio en los proximos anos

e Ventas:

e Produccion:
e Local:

e Empleados:

e Transporte:

Estado de Desarrollo: Describir cuando fue creada la empresa, cuanto hace
que sus productos fueron desarrollados. Si ya inicié con la comercializacién de
los mismos. ¢ Tiene clientes permanentes?,  Cuales han sido los logros y éxitos
mas importantes de sus actividades comerciales desarrolladas hasta el

momento? ¢ Y cuales han sido las dificultades con las que se ha encontrado?
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3. Produccién. - Describe tus productos y sus caracteristicas distintivas

sobre otros o similares.

Productos y sus caracteristicas

e Haga una lista de cada uno de los productos que ofrece o que tiene en
mente en adquirir a un futuro para poder vender.

e Explique siya los esta adquiriendo o si estan en sus proyectos solamente.

e Haga una lista de los productos similares que pueden ser comprados en
lugar de los suyos. Y ademas una lista de las ventajas que usted cree que
sus productos tienen (ejemplo: son de mejor calidad, son unicos, etc.).

e Aplique los comportamientos de exigir eficiencia y calidad para revisar si
tiene adecuados procedimientos para la produccion; si la produccion se
adapta a lo que sus clientes quieren. Aplique la busqueda de informacion
para saber si sus productos o los que en el futuro va a desarrollar son los

que los clientes necesitan.
Sector Industrial

Las ferreterias se desenvuelven dentro la industria de la comercializacion y
fabricacion de productos para la construccién, remodelacion de viviendas vy

ciudades, pues este sector es el mas representativo en la economia de un pais.
Modelo de Empresa

El modelo de esta empresa, consiste en comprar y vender articulos para la
construccion, 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, melaminicos, entre otros.

Todos estos factores juegan un papel importante dentro de la ferreteria,
especialmente cuando esta en la etapa de introduccion, en la piramide 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 mas importante
de su plan de negocios, porque esta destinado a que usted tenga clientes.
Sin clientes, su emprendimiento no existe. Mientras mas clientes tenga,

mas crecera.
Por consiguiente, nos dirigimos a las siguientes preguntas:

e A quién le voy a vender?

e ;Cuantos clientes son?

e ;Donde estan ubicados?

e ;Puedo hacer algo para convencerlos de que me compren a mi?

e ;Quiénes son mi competencia en este caso?

e Para vender a estos clientes, ¢sera mejor seguir trabajando solo o
asociarme a otros productores?

e Proyecto mis ventas para el préximo afo: Para hacerlo me ayudo con las

planillas siguientes.

Paso 1: ; Cuanto vendi el mes pasado? Incluso si usted no lo tiene anotado, lo

podra contestar con su memoria.

Cantidades Precio por Total de Ventas
Productos Vendidas (unidades) Unidad (B/.) (B/.)

TOTAL

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

para el proximo afo.

Tabla 12: Ventas Anuales por mes

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. Administracion. - 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 seccién debe aplicar los comportamientos de exigir eficiencia y calidad.

e ;Quién realiza la gestién de compra de materiales y/o revisién de stock?
e /;Quién fija los precios?

e ¢ Quién vende?
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e ;Como esta organizado el proceso desde el comienzo de la produccion
hasta la venta?
e Alguien se encarga de llevar las cuentas (los gastos, los ingresos,

cobrar, pagar)?

Para contestarlas puede ayudarse con el siguiente cuadro:

TAREAS RESPONSABLE OTROS TRABAJADORES
Decide cudndo y qué producir | Pedro (duefo)
Participa en la produccion Hijo mayor
Compra la materia prima Pedro (duefio)
Fija precios Pedro (duefio)
Vende Hijo menor Repartidor
Llevar las cuentas, pagos, Rosalia (esposa)
cobros

Figura 24: Cuadro organizador de actividades

6. Plan Financiero. - Esta seccion es de maxima importancia. Le mostrara
a usted si gana o pierde con su actividad. Y ademas si esta en condiciones
de asumir otras obligaciones financieras, como pagar un préstamo,
alquilar un local mas amplio, etc.

Si hasta este momento usted no lleva por escrito los ingresos y los gastos
de su empresa, seria muy importante que comenzara a hacerlos de

inmediato.

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

ingreso de su negocio, es decir cuanto vende.

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

Mercadeo.

Luego de acuerdo a ese calculo, proyecto lo que puede vender el aio proximo,

en el Tabla 3: Cuadro 2 de la seccién 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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produccion o no. Debe calcular los gastos fijos utilizando la planilla

correspondiente.

Motivo del gasto Monto B/

Alguiler de un local

Luz

Agua

Salario

Transporte

Retiros para mantener mi familia

Pagos de préstamos

Costos fijos totales por mes B/

Figura 25: Planilla para calcular los costos fijos mensuales

En tercer lugar: Ahora esta 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 proximo ailo 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 situacion debo pensar en situaciones como

estas:

e Un mes bajan las ventas

e Sube algun 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 mas claro cdmo voy a lograr mis metas
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Anexo 4: Modelo de negocios canvas

Segun 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 fisicamente 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 publicos 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 médulos basicos
que reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos
nueve modulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: Cliente, oferta,
infraestructura y viabilidad econémica. El modelo de negocio es una especie de
anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las estructuras, procesos y
sistemas de una empresa. Por lo tanto, los nueve mddulos se presentan de la

siguiente manera:

1.- Médulo de segmento de clientes

Un modelo de negocios puede definir uno o varios modelos de segmentos de
mercado ya sean grandes o pequefios. Las empresas deben seleccionar, con
una decision fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo
tiempo, los que no tendran en cuenta, Una vez que se ha tomado esta decision,
ya se puede diseiar un modelo de negocio basado en un conocimiento

exhaustivo de las necesidades especificas del cliente objetivo.

2.- Médulo 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 médulo que describe la propuesta
de valor con la finalidad de solucionar un problema o satisfacer las necesidades

del cliente objetivo.

3.- Médulo de canales

Los canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto entre
la empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempefan
un papel primordial en su experiencia. Los canales tienen entre otras los canales,

las funciones siguientes:

e Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa;
e Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa,;
e Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos;

e Proporcionar a los clientes una propuesta de valor;

¢ Ofrecer a los clientes un servicio de atencién postventa

Los canales tienen cinco fases distintas, aunque siempre los abarcan todas.
Podemos distinguir entre canales directos y canales indirectos, asi 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 margenes de beneficio, pero
permiten a las empresas aumentar su ambito de actuacién y aprovechar los

puntos fuertes de cada uno de ellos.

b) Los canales propios. -

En los canales propios directos, los margenes de beneficio son mayores, pero el
coste de su puesta en marcha y gestidén 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 maximo posible.
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Tabla 13: Tipos de canales

Equipo
comercial
1. Informacion 2. E’valuacién 3. Qompra 4.E[1trega 5. qutventa
ol o +Como damos ¢, Como ¢,Como ¢, Como g,Qu.e.
‘e | 9| Venta en | 3conocerlos ayud:_:\mosa pueden entregam servicio de
09_ 5 | internet productos y los clientes a | comprar los | os a los atencion
servicios de evaluar clientes clientes postventa
nuestra nuestra nuestros nuestra ofrecemos?
empresa? propuesta de productos o | propuesta
Tiendas valor? servicios? de valor?
propias
Tiendas
o) )
o | § | de socios
S| 2
@2
Mayorista

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

4) Relaciones con clientes

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

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

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

Captacion de clientes.

Fidelizacion de clientes.

Estimulacion 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 esta dispuesto a pagar cada segmento de mercado? Si responde

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

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

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

subastas, segun mercado, segun volumen o gestion 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 periddicos realizados a cambio del
suministro de una propuesta de valor o del servicio postventa de atencion al

cliente.

6) Médulo 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 fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos. Ademas, la empresa

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

7) Médulo de actividades clave

Todos los modelos de negocio requieren una serie de actividades clave. Estas
actividades son las acciones mas 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. Ademas, las actividades también varian en funcién

del modelo de negocio.

8) Médulo de asociaciones clave

Las empresas se asocian por multiples motivos y estas asociaciones son cada
vez mas 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. Coopeticion: 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) Médulo de estructura de costes

En este modulo se describen los principales costes en los que se incurre al
trabajar con un modelo de negocio determinado. Tanto la creacion y la entrega
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de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generacion
de ingresos tienen un coste. Estos costes son relativamente faciles 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 mas
costes que otros (p. 20-40).
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Figura 26: Los nueve modulos del modelo de negocio canvas

Asociaciones Actividades Propuestas Relaciones sz~ | Segmentos
clave _HM____.--—*"\h clave - de valor con A Y de mercado

i = clientes

PR L

Recursos Canales
clave
Estructura — Fuentes
de costes #5 L de ingresos
JE
o
.,
R

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

UCv

UirvERsions Universidad César Vallejo — Lima Este
Titulo de Tesis: Aplicacidon moévil para el aprendizaje de elaboracion de
planes de negocio con rutas de aprendizaje, micro learning y gamificaciéon

Indicaciones:

Marcar con una X en el recuadro segun alternativa.

¢, Cual es su edad?

20—25|:| 26—30|:| 31 —35|:| 36 —40 |:| 40 a mas |:|
¢,Cual es su sexo?

Masculino [ ] Femenino [ ] Prefiero no decirlo [ ]

¢,Cual es su grado de instruccién?

Primaria |:| Secundaria |:| Superior no Universitaria |:| Universitario |:|
¢, Empleas algun modelo de negocio a tu empresa?

Si[ ] No[ ]

¢ Tienes conocimiento de qué es un plan de negocio?

si[_Ino[ ]

¢Empleas la tecnologia de las redes sociales para aprender coOmo mejorar su

negocio?

Verdadero [ | Falso[ ]

¢, Sabias que existe un modelo de negocio para emprender con tu empresa?
Si [_JNo[]

¢, Hace cuanto tiempo se encuentra en funcionamiento tu negocio?

Menos de 1 afio[ |1a3afios[ |3a5afios| | Masde5afios [ ]

¢, Considera que la elaboraciéon de un plan de negocio en su emprendimiento puede

aumentar sus ingresos?

Verdadero |:| Falso |:|
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¢, Te gustaria aprender como gestionar tus ingresos y egresos para evitar las pérdidas

en tu empresa?

si[ _JNo[ ]

¢ Dedicarias tu tiempo en un aplicativo movil 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 gustaria aprender como emplear el modelo de negocio mediante aplicacion maovil?
Poco Motivado [ | Motivado [ ] Totalmente Motivado [ ]

¢, Sabias que un plan de negocio sirve para hacer crecer un negocio ya existente?
si[_] No[]

¢, Sabe cuales son los aspectos que valora mas el cliente?

si[_] No[ ]

¢, Ha podido identificar las fortalezas mas importantes que su empresa posee?

Si [_] No[]

¢, Sus clientes le han podido indicar que ofrece calidad en sus productos y atencién?
si[ [ No[ ]

¢, Sus ventas a lo largo del tiempo se han mantenido?

Constante |:| Crecieron |:| Decrecieron |:| Desconoce|:|

¢, Cree usted que su empresa esta preparada para la competencia?

Si[_] 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

SEGMENTO DE MERCADOS SESION 2

Conoocer, mediantse =l estudio de casos reales, odmo idemtificar a los
clientes potenciales en el Lisnzo de Modslo de Megocio.

@3 kmcielo202 2@magmail o com (Mo compartidos) Cambiar de cusmta P Bomrador guardado

~Obligatoric

1. iEs necesario dedicar unos minutos a definir a nuestro cliente ideal? *

4]

Mommbee + Speliic + Cango

ST Fr et
[ r——, [ Sewos
[ — | monce wrabagac
Lerab s s

[ Comrorimrrtart we st et i cl}

& =i
o nee
0 Tal wvex

Figura 28: Cuestionario 2 y 3 de segmento de mercados

2 s Quien ofrecemos Nnuestra propucssta de walor scan productos o
servicicos?

(=) Segrmmertc de mercados

T Socios clsue

= gPara gue cormpran los productos o Servicios nuestros clienTe? ~
(@) Fars ssmisface=s =L reSUeiCmier oS
D FPara no sansfacer mada

T Pars made




Figura 29: Cuestionario 4, 5, 6 y 7 Segmento de mercados

d_ pQuisnes =on nuestros posibles chentes? Ipurca
() Joveras
() Empkacos

() Famillaz

(@) Tocas lasanterores

5. Las oganzaciones que =ntregan a sus ofiertes? # Ipuriza

IE:I Produchon O sardeiam
() Weoentagan nada

I:::I Faoslbiss prodecios

£ ; Cdma idemtficamas a nuestro cherte ideal? = Ipurca
(@) Fichade clierta kes

() Alazar

() Caonunatanets

7. (Es mecesana tener los daios del chente ideal? = Ipurrca

-]

@)

HG

O

Talvaz

O
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Figura 30: Cuestionario 8, 9 y 10 segmento de mercados

8_;Para gque nos sinve la ficha de nuestro cliente ideal? * 2 puntos

@ Idemtificar nuestro segmento de mercado
I:::I FPara tener como adorno

I::) Para perder

9_;Oue esperan de nosotros nuestros clientes? * 2 puntos

() MNada

@ FProductos innovadores

O Productos que no sinen

10..0ue es segmento de mercado? * 2 punitos

(@) Publico gue presenta dicha necesidad.

() Publico sin necesidades

() Minguna

m Borrar furmu"‘:‘ e

ANEXO 7: Propuesta de valor

Figura 31: Cuestionario 1 propuesta de valor

PROPUOUEST.S DE WAL OR SESIOoON =

Fanscs toteles  [|Eaaie

— - Serrtrficpoe |2 propa et e eaior rreediEerte 3 earseera i Gen T
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Figura 32: Cuestionario 2, 3 y 4 de propuesta de valor

" 2 JCudal pertenece a la propuesta de wvalor? 2,2
(&) maarca —~—
o Mada

Ammigos

" 2 i0Oue es la propuesta de valor de un Mmodelo de negocio? * 252

Producto o servicio que dicho negocio pone a la venta y aquel gue lo hace —
anico

E=s una propussta para nada

Ningumna propussta s buena

~ 4 Quwé problema ayudamos a solucionar al potencial cliente? ~ =ty

(@) Solucidn a necesidades o reguerimientas ~—

Mo damo=s ninguna solucidn

Le damos mas problemas

Figura 33: Cuestionario 5 de propuesta de valor

- S5 i;En que bloque le corresponde la propusesta que ofrecermos al cliemte? * 2,2

-y

W
.

Segrmentoe de mercado
Fropussta de wvalor L

Canal de distribucide

PRelacidcn con cliermes

Flujc de ingresos

Recursoas clave

Actividadesa clawe

SAoocciaciones olawve

Estruciwra de costes
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Figura 34:

Cuestionario 6, 7 y 8 propuesta de valor

B Cdimo se distingue tu organizacion de la comperencia? * 242
() El precic
() calidad de servicic
() Rapide=
() cantidad
(=) Todas las anteriores —
" F.iPor gue tus clientes consumen tu producto? * 242
i : | Por gue mio siree
(=) Por gue = un producto innowador —
For gue no wale la pena

—— _; Por gue nuestros clientes compran nuestros productos? * 242
@ Por gue reguiseren de nuestro producto o servicio "
[ : ) Mo reguieren del produwcto
[ : | Por cambiar

~"  9.:Es el nicleo de la razon de existir de una empresa y es tu manera de *242

satisfacer las necesidades del cliente?

() La estructura de precios

@ La propuesta de valor "

() sSocios clave

"  10.,Que tan convincente es tu propuesta de valor? * 272

@ Debe ser tinico, buena calidad, precio justo, buen disefio "

() Mo debe ser convincente

O Debe ser precio alto, baja calidad
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ANEXO 8: Fuentes de ingresos

Figura 36: Cuestionario 1 y 2 de fuentes de ingresos

FUENTES DE INGRESO VI Puntos totales

w 1. iQue son los ingresos en modelo de negocios Canvas? * 242

Son ganancias

@ Estan determinados por el precic (PV.P) multiplicado por la cantidad de "
unidades vendidas.

Son nuestras perdidas

~ 2.;Es necesario saber cuantos productos y a cuanto los vamos a vender *2s2
I )
y también saber cuales son los que mas se venden?

Mo es necesario

(@) Sies necesario e

Tal vez

Figura 37: Cuestionario 3 y 4 de fuentes de ingresos

L O T I

[}

000080000
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Figura 38: Cuestionario 5, 6 y 7 de fuentes de ingresos

~ B _iEstructurar los costes y los flujos de Ingresos te proporcionara una 202
wvisidn clara de cdmo tu organizacidn obtiene ingresos. 7

7 La estructura de costes

@ Fuemntes de ingresos "

) Entrada vy salida

B _iEs cuando los ingresos cubren los gastos fijos yw variables. Esto quisre *2,/2

decir que logras vender lo mismo gue gastas, no ganas ni pisrdes ?

0 Pumtos de quiebre
@ Pumto de eqguilibric de una empresa "

) Pumo acabado

" F_iComo calcular el punto de eguilibric? 24z

) Costo Iras cCosto

@ Primero saber cudles son tus gastos fijos ¥ wariables para obtener los costos —
Totales.

) Mo son Costos variables

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

—— S s OueE nos proporcicnara estrucourar los costes w los flujios de inaresos? * 2,2

3 Mo proporciona ingresos

(B) WUna wisidn clara de como tu crganizacidén obtiense ingresos ——
3 Proporcicona salidas

— 9 _; El presemte moadulo se refiere al flujo de caja guwe genera una sMmpresa 2752

en distimos segmentos de mercado para calcular los beneficios es
mnecesario restar los gastos a los ingreso=s7

) Actividad clawe
(@) Fusmes de ingresos ——

L« ) Ascciacidn clawe
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ANEXO 9: Recursos clave

Figura 40: Cuestionario 1, 2 y 3 de recursos clave
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2_; Elija los posibles recursos clawse? = 252

Recursos humanos
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— . gOuwe son recurscs fisicos7 * 242
Ern esta categoria == incluyen los actives fisicos, como instalacicones de "
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Figura 41: Cuestionario 4 de fuentes de ingresos

— “4_z Elija =l blogus de recursos clawe? = 242

W

@D

-
==
=3

Syl

]

[

)0 C
\




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

" 5 i Todos los modelos de negocio reguieren para permitir a las empresas 2,2
crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer
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Estructura de costes

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

La programacion extrema es una metodologia establecida de métodos agiles,
que pone en seguridad a los origenes tales como el progreso de incremento, la
colaboracién y el beneficio del cliente. Las fases pertenecientes a la metodologia
XP son:
1. Fases de la Metodologia XP
1.1. Fase de exploracién
La fase de exploracién es la primera fase del ciclo de vida de la metodologia XP.
En ella se desarrollan tres procesos:
e Las historias del usuario.

- Usuarios

- Iniciar sesion

- Cerrar sesion

- Cambio de clave

- Mo6dulos 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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o El spike arquitecténico.

-Prototipo de la arquitectura valida para el proyecto

Tabla 14: Prototipo de Arquitectura tecnolégica

Capa Capa de presentacién Capa légica Capa Capa de
Cliente HTML y XML de negocio acceso a datos
HTTP REQUEST y RESPONSE .
Plugin datos
Exe
2| <
) Firebase
50 | =lava witm | ime ‘
> Jsp <—l
Clase EIB [«
‘ ase l DB
Servlet -
JDBC [«

1.2 Iteracion

Tabla 15: Iteracion HU

1

01

Registro de usuario

2 02 Inicio de sesién del usuario
ITERACION 02
3 03 Recuperaciéon de contrasefia del usuario
04 Desarrollo de modulo de segmento de
cliente
4 04 Desarrollo del médulo de propuesta de
valor
5 05 Desarrollo de canales de distribucién
ITERACION 03
07 Desarrollo de Relacion con clientes
08 Desarrollo de fuentes de ingresos
8 09 Desarrollo de recursos clave
10 Desarrollo de actividades clave
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1.3 Cronograma de desarrollo por iteracion

Tabla 16: Cronograma de desarrollo

1123 |45 |6|7]|8 10111213 (14 | 15|16

1 1 X

2 X
2 3

.
3 5 X

6 X

7

e

9 X

10 X
7 11 XX
8 12 X
9 13 X
10 14

2. Planificacion:

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
e Lista de requerimientos identificados
- Usuarios
- Iniciar sesion
- Cerrar sesion
- Cambio de clave
- Acceso a Google Form
- Test

- Tester
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2.2 Historia de usuario

Tabla 17: HU1 - Acceso a la aplicaciéon movil

Numero:1

Usuario: Mype

Nombre de historia: Acceso a la aplicacion movil

Prioridad en negocio: Media
(Alta/Media/Baja)

Riesgo en desarrollo: Media
(Alta/Media/Baja)

Puntos estimados: 2

Iteracion asignada: 1

Descripcion:

la actividad de Inicio.

correctamente en la base de datos

e Para acceder al aplicativo mévil el usuario debera crear una cuenta nueva
con correo electrénico y contrasefia.

o Verifica que el usuario y contrasefia ingresado estén registrados

e Se valida los datos ingresados por el usuario, si son correctos los enviara a

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

actualizar, eliminar las imagenes segun su categoria

Tabla 18: HU2 - Registrar usuario

Numero: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

Iteracion asignada: 1

Descripcion: El usuario realiza el registro de datos
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Tabla 19: HU3

Numero:3

- Iniciar sesion

Usuario: Mype

Nombre de historia: Registrar usuario

Prioridad en negocio: Media
(Alta/Media/Baja)

Riesgo en desarrollo: Media
(Alta/Media/Baja)

Puntos estimados: 2

Iteracion asignada: 1

Descripcion: Valida el correo y contrasena

registrados en la base de datos.

ingresada por el usuario estén

Tabla 20: HU4 — Administrador del sistema

Numero: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

Iteracion asignada: 1

de la contrasena

Descripcién: EI Administrador verificara los datos de los usuarios a excepcién

Tabla 21: HU5

Numero:5

- Cerrar sesion

Usuario: Mype

Nombre de historia: Cerrar sesién en a

plicativo movil

Prioridad en negocio: Baja
(Alta/Media/Baja)

Riesgo en desarrollo: Bajo
(Alta/Media/Baja)

Puntos estimados: 3

Iteracion asignada: 1

requiera.

Descripcion: El usuario tendra la opcion de cerrar sesion en el momento que
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Tabla 22: HU6 — Modulo de elaboracion de plan de negocio

Numero:6 Usuario: Mype

Nombre de historia: Modulo de elaboracion de plan de negocio

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)

Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 2
Descripcion:

El usuario al ingresar en este médulo podra aprender de la actividad de
segmentacién de cliente.

El usuario al término del modulo de segmentacion de cliente podra acceder
al médulo propuesta de valor o ayuda que daremos al cliente.

Luego el usuario podra acceder al modulo de aprendizaje canales de
atencién al cliente que esta compuesto por tipos de canales y fases de canales.
En la fase de relacién con el cliente podra el usuario aprender como integrar
al cliente al modelo de negocio. Qué tipo de relacion mantendra ligado con el
cliente.

En fase de flujos o fuentes de ingresos aprendera el usuario el tipo de
ingreso que obtendra a través de: Los pagos unicos o los pagos periodicos
En fase recursos clave dispone la empresa para comunicar su propuesta de
valor con los 4 tipos de recursos claves. Humano, fisico, intelectuales,
economicos.

En la fase de actividades clave debemos tener en cuenta los procesos que
seran necesarios para crear y ofrecer la propuesta de valor como la
infraestructura de la empresa, gestion de los recursos humanos, desarrollo
de tecnologia, compras

En fase asociaciones claves se define quienes seran tus proveedores y tus
socios estratégicos

En la fase estructura de costes estara formada principalmente por las

actividades clave, recursos clave, asociaciones clave.
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Tabla 23: HU7 — Modulo segmentos de mercado

Numero:7 Usuario: Mype

Nombre de historia: Segmentos de mercado o clientes

Prioridad en negocio: Baja Riesgo en desarrollo: Baja
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 3 Iteracion asignada: 2

Descripcién: El usuario al ingresar en este modulo podra aprender a definir

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

Tabla 24: HU8 — Mddulo de propuesta de valor

Numero:8 Usuario: Mype

Nombre de historia: Propuesta de valor

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 2

Descripcion: El usuario al ingresar en este modulo podra aprender los tipos
de propuesta de valor como: precio, novedad, calidad, marca, reduccién de

costos, precio, disefio

Tabla 25: HU9 — Mdédulo de canales de atencion al cliente

Numero:9 Usuario: Mype

Nombre de historia: Canales de atencion al cliente

Prioridad en negocio: Baja Riesgo en desarrollo: Baja
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 3 Iteracion asignada: 2

Descripcion: El usuario también aprendera las Interacciones como generar vinculo

con el cliente, cdmo generar ventas, como fidelizar para incrementar ventas
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Tabla 26: HU10 — Mdédulo de relacion con clientes

Numero:10 Usuario: Mype

Nombre de historia: Relacidon con clientes

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 2

Descripcion: El usuario al ingresar en este modulo podra aprender a tener un

relacional personal con el cliente o relacion de autoservicio.

Tabla 27: HU11 — Modulo de fuentes de ingreso

Numero:11 Usuario: Mype

Nombre de historia: Fuentes de ingreso

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 1 Iteracion asignada: 2

Descripciodn: El usuario al ingresar en este modulo podra aprender los dos
tipos de ingresos para la empresa los pagos unicos que se refiere a los
pagos producidos por bienes o servicios de un unico pago, los pagos

periodicos se refieren a los pagos de forma periddica.

Tabla 28: HU12 — Mdédulo de recursos clave

Numero:12 Usuario: Mype

Nombre de historia: Los recursos clave

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Baja
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 3

Descripcién: El usuario aprendera a concretar los recursos claves que
dispone la empresa para comunicar su propuesta de valor los 4 tipos de

recursos clave son humanos, fisicos, intelectuales, econémicos.
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Tabla 29: HU13 — Modulo de actividades clave

Numero:13 Usuario: Mype

Nombre de historia: Las actividades clave

Prioridad en negocio: Baja Riesgo en desarrollo: Baja
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 3 Iteracion asignada: 3

Programadores responsables: Rodriguez Coronel, Rémulo

: Pérez Martinez, Jhon Kevin

Descripcién: Tener en cuenta todas las actividades y procesos que seran

necesarios para crear y ofrecer la propuesta de valor

Tabla 30: HU14 — Modulo de asociaciones clave

Numero:14 Usuario: Mype

Nombre de historia: Asociaciones clave

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: baja
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 2 Iteracion asignada: 3

Descripcioén: El usuario al ingresar en este modulo podra aprender a definir

quiénes seran sus proveedores y socios estratégicos.

Tabla 31: HU15 — Modulo de estructura de costes

Numero:15 Usuario: Mype

Nombre de historia: Estructura de costes

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
(Alta/Media/Baja) (Alta/Media/Baja)
Puntos estimados: 1 Iteracion asignada: 3

Descripcion: Aprendera cual debe ser el volumen minimo de las ventas para obtener
ganancias, tener en cuenta el salario de empleados, costo de equipo de trabajo,

costo de mobiliario, adquisicion de materia prima.
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3. Fase de Iteracion
Tabla 32: Descripcién de costos

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
1 Base de datos $/0.15 S/215.00 S/ 215.00
TOTAL: | S/ 215.00

2.3 Diseino de base de datos no relacional Firebase

Figura 44: Base de datos no relacional

\\\\\
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2.4 Diseino de Prototipos del software

Figura 45: Prototipos de app OpenMype

Cargar

Crear cuenta

10:28,. M @ p O

OpenMype

o}

9:19.. @ P O

< Crear cuenta

CREA TU CUENTA EN OPENMYPE

INICIAR SESION

CREAR CUENTA NUEVA

Iniciar sesion

Registro de usuario

9:20.. I P O

o Iniciar sesion

-

Inicia sesion en OpenMype es facil

Correo electronico

Contrasefa ®©

p =

€ Registro de usuario

Escriba su correo

Escriba su contrasefia (O]

Nombres completos

Apellidos completos

Telefono
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2.4 Diseino de prototipos de software

Figura 46: prototipos de privacidad

Politica de privacidad

918~ U P O

i Politica de privacidad

Politica y privacidad

1. General

Figura 47: Prototipo de inicio de sesion

9:22,. @ P O

e Inicio de actividad

=

CUESTIONARIO OPENMYPE
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3.- Fase de Codificacion funcional del sistema por iteraciones

Tabla 34: Requerimientos funcionales del sistema

RFO1 Acceso a la El usuario al ingresar a la app | Media
aplicacion creara una cuenta gratuita que
permitira dirigirse a las

actividades de la aplicacion

movil.
RF02 Registro de La app solicita al usuario que | Alta
usuario obtenga una cuenta que

permita el ingreso al

formulario de test de prueba.

RFO03 Iniciar sesion Permite al usuario ingresar Media
sus datos como su correo y
contrasefia para su
autorizacion de ingreso a las

actividades del App.

RF04 Cerrar sesion El usuario al ingresar a la Baja
aplicacién tiene la opcion de

cerrar sesion cuando requiera

RFO05 Ingresar a prueba | Esta opcion permitira medir el | Media

Pre-Test del plan | nivel de conocimiento que

de negocios tiene el usuario antes iniciar el
adaptado en aprendizaje del plan de
Aplicativo movil. negocio
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Tabla 35: Requerimientos funcionales del médulo segmento de clientes

RFO06 Ingresar a la En este modulo el usuario Baja
actividad Segmento | visualiza las actividades que se
de clientes o desarrollara a quienes vamos a
mercado vender el producto.

RFO7 Prueba Post-Test En esta opcion de Pre-Test el Alta
de nivel de usuario podra medir su nivel de
aprendizaje del aprendizaje.
modulo segmento
de cliente

RFO08 Aprobado Post-Test | El usuario al aprobar el médulo Alta

de aprendizaje podra avanzar al
siguiente modulo

RF09 Reprobado Post- El usuario al reprobar el modulo Baja
Test de aprendizaje | de aprendizaje debe volver a
de mddulo repetir el mismo moédulo

RF10 Ingreso al médulo En esta actividad se desarrollala | Media
de propuesta de ayuda que ofrecemos al usuario,
valor que problemas ayudamos a

resolver, que valor ofrecemos a
nuestros clientes

RF11 Prueba Post-Test En esta opcion el usuario mide su | Alta
del médulo de nivel de aprendizaje de la
aprendizaje propuesta de valor
propuesta de valor

RF12 Aprobado Post-Test | El usuario al aprobar el médulo Alta
propuesta de valor | avanza al siguiente modulo de

aprendizaje

RF13 Reprobado Post- El usuario al reprobar el médulo Baja
Test del modulo de | de aprendizaje debe volver a
propuesta de valor. | repetir el mismo maddulo.
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RF14 Usuario ingresa al El usuario desarrolla el médulo Baja
modulo de canales | como nuestro cliente se entera
de atencion. de nuestra existencia. Tenemos
tipos de canales y fases de los
canales.
RF15 Usuario ingresa a El usuario desarrolla las Media
tipos de canales. actividades de tipos de canales
para atraer clientes como
Facebook, Blog, tiendas propias.
RF16 Prueba Post-Test En esta opcion el usuario mide su | Alta
de los tipos de nivel de aprendizaje de tipos de
canales de canales.
atencion.
RF17 Aprobado el Post- En esta opcion el usuario avanza | Alta
Test de tipos al siguiente nivel
canales de atencion
RF18 Reprobado Pre-Test | El usuario debe volver al mismo | Baja
en tipos de canales | modulo para desarrollar las
actividades
RF19 Usuario ingresa a En este mdodulo se desarrolla la Media
modulo de canales percepcion, evaluacion, compra,
de atencion entrega, Post-Venta
RF20 Prueba Post-Test En esta opcion el usuario mide su | Alta
modulo de canales | nivel de aprendizaje
de atencion
RF21 Aprobado Post-Test | Al aprobar médulo de canales el | Alta
modulo de canales | usuario podra avanzar al
siguiente modulo
RF22 Reprobado Post- El usuario debe volver a repasar | Baja

Test de canales de

atencion

esta actividad de fases de

canales
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RF23 Usuario ingresa a En esta actividad el usuario Media
modulo de relacidn | aprendera el tipo de relacion que
con clientes mantendra ligado con el cliente a
nuestra propuesta
RF-24 Prueba Post-Test En esta opcion el usuario mide su | Alta
de modulo de nivel de aprendizaje de la
relacion con clientes | relacion de clientes
RF25 Aprobado Post-Test | Al aprobar este modulo, el Alta
del médulo de usuario podra avanzar al
relacion de clientes | siguiente modulo
Reprobado Post- Al reprobar este modulo, el Baja
RF26 Test del modulo de | usuario debe volver a repasar el
relacion con el mismo modulo
cliente
RF27 El usuario ingresa a | En este mddulo el usuario Alta
modulo fuentes de aprendera a calcular los
ingresos beneficios que es necesario
restar los gastos a los ingresos
RF28 Prueba Post-Test El usuario mide su nivel de Alta
del modulo fuentes | aprendizaje
de ingresos
RF29 Aprobado post —test | Al aprobar el médulo el usuario Alta
modulo fuentes de | avanza al siguiente nivel
ingresos
RF30 Reprobado Post- Al reprobar el médulo el usuario Baja
Test del modulo vuelve a repasar el mismo
fuentes de ingreso maodulo
RF31 El usuario ingresa a | En este médulo el usuario Baja

modulo recursos

clave

aprendera a describir los activos
mas importantes para que un

modelo de negocio funcione
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RF32 Prueba Post-Test El usuario mide su nivel de Alta
del modulo recursos | aprendizaje
clave
RF33 Aprobado Post-Test | Al aprobar el médulo el usuario Alta
el médulo de avanza al siguiente nivel
recursos clave
RF34 Reprobado Post- Al reprobar el médulo el usuario Baja
Test moédulo recurso | repite el mismo mddulo
clave
RF35 El usuario ingresa al | En este moédulo el usuario Baja
modulo actividades | aprendera a definir qué
clave actividades y procesos deben
llevarse a cabo para producir la
oferta de valor
RF36 Prueba Post-Test El usuario mide su nivel de Alta
de médulo aprendizaje
actividades clave
RF36 Aprobado Post-Test | Al aprobar este modulo el usuario | Alta
modulo actividad avanza al siguiente nivel
clave
RF37 Reprobado Post- Al reprobar el médulo el usuario Baja
Test actividad clave | debe volver a repetir el modulo
RF38 El usuario ingresa al | En esta actividad se aprende a Media
maodulo describir la red de proveedores y
asociaciones clave | socios que contribuyen al
funcionamiento del negocio
RF39 Prueba Post-Test En esta actividad el usuario mide | Alta
maodulo su nivel de aprendizaje
asociaciones clave
RF40 Aprobado Post-Test | El usuario al aprobar el médulo Alta

modulo de

asociaciones clave

avanza al siguiente médulo
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RF41 Reprobado Post- Al reprobar el modulo el usuario | Baja
Test médulo de debe volver a repetir el modulo
asociaciones clave

RF42 El usuario ingresa al | En este médulo el usuario Alta
modulo estructura aprendera a describir todos los
de costes costes que implican la puesta en

marcha del negocio

RF43 Prueba Post-Test En esta actividad el usuario mide | Alta
de médulo su nivel de aprendizaje
estructura de costes

RF44 Aprobado Post-Test | El usuario al aprobar el médulo Alta
modulo estructura avanza al siguiente nivel
de costes

RF45 Reprobado Post- El usuario debe volver a repetir el | Baja
Test modulo modulo
estructura de costes

Tabla 36: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

RNF1

Interfaz

La aplicacion movil MEDIA
tendra una interfaz
amigable facil de

entender

RNF2

relacional

Base de datos no

La base de datos ALTA
Firebase fue utilizada
para esta aplicacion

movil

RNF3

Lenguaje de

programacion

La aplicacion mavil MEDIA
fue desarrollada con
JAVA en Android

Studio

RNF4

Capacidad de

almacenaje

El sistema debe ALTA
tener la capacidad
soportar gran

cantidad de datos

114




Tabla 37: REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

RFNO1 El usuario debe registrarse antes de iniciar sesion 2 semanas
RFNO2 | Autenticacion de usuario a través de la base de
datos
RFNO03 Recuperacion de contrasefia
RFNO04 La aplicacion contiene cerrar sesion para terminar
la interaccion
RFNO5 El usuario desarrolla las actividades de la 2 semanas
elaboracion de plan de negocio canvas
RFNO0G6 El usuario desarrolla actividades de segmentos de
clientes
RFNO7 Luego el usuario define la propuesta de valor 1 semana
RFNO08 El usuario determina su propuesta de valor para el
cliente
RFNO9 El usuario define los canales de como hacer llegar | 2 semanas
sus productos al consumidor final
RFN10 El usuario determina las relaciones con sus clientes
RFN11 El usuario define cdmo va generar ingresos para su
empresa
RFN12 El usuario debe definir los recursos claves para la 2 semanas
empresa para comunicar su propuesta de valor
RFN13 El usuario debe tener en cuenta de todas las
actividades y procesos que seran 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 Descripcion
i El usuario requiere informacion sobre la
elaboracion de planes de negocio.
Usuarios

Trabajadores del negocio CUN

Adiministrador Especialista en elaborar plan de negocio
Administrador: Asesor:
El administrador es el responsable del El asesor es el trabajador especialista
negocio quien autoriza sobre las sobre la elaboracién de plan de negocio
actividades que se realizan en el quien brinda informacién relevante y
negocio. asesoria sobre las consultas del usuario.
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Entidades del negocio

Figura 49: Diagrama de actividades CUN

® / Buscar asesoria para plan de negocio

ji \ (from CUN)

\\

Usuario

Llamar telefono para consultas

(from CUN)

Diagrama de actividades usuario

Figura 50: Diagrama de actividades del usuario

Y,

Inscripicion de fidelizacion de usuario

Solicitar guia para plan de negocio

Solicitar asesoria para plan de negocio
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Diagrama de Actividades detallado

Figura 51: Diagrama de actividades

Diagram de actividades
detallado

u Generar recibo de
atencion

‘ar sesion de
~oria

Entrega cartilla
de cliente

Si son datos corre...

Datos incorrectos \1/

Rechazar el
registro

Entrega de folletos de
plan de negocio

M

® \

Diagrama de objetos del trabajador CUN

Figura 52: Diagrama de objetos del trabajador

Diagram de D
objetos CUN

— Entrega guia
[

T
T
Sesion de asesoria =

Guia plan de negocio

Orientacion de guia (from Entidades del negocio)

Verifica inscripcion
-

Especialista en elaborar plan de negocio i . i
Registro de atencion al usuario

(from Trabajadores del negocio) (from Entidades del negocio)
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Diagrama de objetos CUN

Figura 53: Diagrama de objetos CUN

Diagrama de objetos
CUN Administrador
Verifica y autoriza

Verifica inscn‘pc:on >

Reglstro de atencion al usuario o
Adiministrador

(from Entidades del negocio)
Genera registro (from Trabajadores del negocio)

Gestiona

ntrega guia

Sesion de asesoria

Guia plan de negocio

Especialista en elaborar plan de negocio (from Entidades del negocio)

Orientacion de guia

(from Trabajadores del negocio)

Diagrama de actividades general del negocio CUN

Figura 54: Diagrama de actividades general del negocio

_—

/ Buscar asesoria de negocio

/ (from CUN)
; ; ———
Usuario \\

Llamar telefono para consultas Atiende las Ilamadas\\r

(from CUN)
Envia reglstry/

Gestiona los reglstros g Especialista en elaborar plan de negocio
(from Trabajadores del nego...
Organizar la atencion

Adiministrador

Atiende asesoria

(from Trabajadores del nego...
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3.2 Codificacion importaciones de librerias

Figura 55: Importacién de librerias

File Edit View Navigate Code Anabyze Refactor Buld Run Tools VCS Window Help  Openbype- Registiojava [Openbypeapp] - Android Studio = X
OpenMype app it main java com  example - openmype  © Registro A dgpr [ IEMEBeRaN v P QS &0 4 rOgle Q
g Miodv BT 8- @ activity_registroxml g activity imicioxml © € Registojave € CargarPantallajava -+ € Iniciojave g stringsaml € Loginjava gy activity loginaxml &
E i package con. exanple, openmype; @ S
;' com -
example inport androddx, annotation. Nonlull;
5 openmype import androidy.appconpat.app. ActionBar;
E" € CargarPantalla inport androidx.appconpat. app. AppConpatictivity;
3 £ Inicio
g € Login inport android. content. Intent;
i € MamActivty import android.os.Bundle;
: € Menu inport androdd.util.Patterns;
€ Registro import android. view. View;
€ TerminosCondicion inport android.widget.Button;
com (androidTest) inport android.widget . EditText;
com (test) inport android.widget. Toast;
Java generated)
cm inport com.google. android.gns. tasks. OnCompletelistener;
g 1 inport com.google. android. gns. tasks.OnFatlurelistener;
§ drawable inport com.google. android. gns. tasks. Task;
5 backpng import comgoogle. fircbase, auth. AuthResult;
:: camvasdospng inport com.google. firebase. auth. Firebaseduth;
gy drawablezxml ¢hilpi inport com,google. firebase, auth, Firehasellser; 0
g fondoquizpng inport com.google. firebase. database. DatabaseReference; 5
2 s i_auncher backgroundzo inport com,google. firebase, database. FirebaseDatabase; a
EI a.Ic_Jauncher foregroundan %
X logng inport Java.util. Hashiiap; g
logomype.png 5
E logatiq png public class hegistro extends AppCompatActivity {
:§ mortarhoard png (/2 o
g pass Jeo ) EditText CORREOR, PASSHORDR, NOWERESR, APELLIDOSR, EDACR, TELEFONOR, GENEROR, PATSR; 3
E pass_icopng (hap) Button REGISTRARUSUARIOR; ;
pass.Jco,png (mdoi )

1000 B Teminal  E Database lnspector /i Profiler £ 6 Logeat (eventlog T Lajout Inspector
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Codificacion conexion a Firebase

Figura 56: Codificacion de conexion a DB Firebase

Fle Edt View Navigste Code Anahyze Refoctor Buld Run Jools VCS Window Help  Openbhype -Registio ava [Openblypeanp] - Android Studio = X
OpenMype app sic main jwe  com  example - openmype | € Regitro Alaagpr (mmidestiny PGEEL KN EORLY Q
g Mody BT & - 3 actvity registroaxml g activty nicioaml © © Registrojava © © CargarPantallajava € Iniciojava gy stingsaml € Loginjava g activity loginaml Y
E v 15 S
:' com 1% g public class hegistm extends AppCompatictivity { %
example "
5 opEnmype EditText CORREOR, PASSHORDR, NOWBRESR, APELLIDOSR, EDADR, TELEFONOR, GENEROR, PATSR;
g € CargarPantzllz Button REGISTRARUSUARIOR;
3 € hnicio
E € Login Firebaseduth auth;//F
; B Mandctivty
:.: € Menu [0verride
€ Registro Ho protected void onCreate(Bundle savedInstanceState) {
€ TemninosCondicion = super onCreate(savedInstanceState) ;
com androidTest setContentView(R. Layout .activity_registra);
com (test)
java (generated) 3 //Mitulo de Lo actividod

com el ActionBar actionBar = getSupportActiondar();
5 1%
3
g drawable assert actionBar 1= null;//Afirmanos que el titulo no es nulo
EE, backpng actionBar. setTitle("Registro de usuario”);
: canvasdos prg actionBar. setDisplayShoutomeEnabled true);

g drawableaml (hdo ) actionBar. setDisplayHomeAsUpEnabled (true); 0
i fandoquiz png E
o i auncher backgroundar 42 //Enlazanos Los variables con Lo interfoz 2
EI it uncher foregroundin 47 CORREQR = (EditText)FindviewByLd(R. id. CORREOR); 5
¥ logypng PASSHORDR=( 1t Text ) FindviewByd(R. 1d. PASSHORDR) ; g

logomype png NOWBRESR =(EditText)FindviewByTd(R. id NOHBRESR); ;

2 legatipng APELLTD0SR=(EctText ) FindViewById(R. 1d. APELLTDOSR);
E morterboard gng (v24) EDADR = (EcitText)findvienbyTd(R. id. EDADR); 0
z pass jco (2] TELEFONOR= (Ed1Text)FindVienByTd(R. 1d. TELEFOROR); g
E pass ico.png (ol GENEROR = (EditText)FindyiewByTd(R.1d. GENEROR) ; é

pass icogng (mepi) PAISR = (EcitText)findvienByTd(R.1d. PAISR);
=000 B Teminal EDatabase\nspector (7 Prafiler = & logeat

I3 Type: Inword Regisre

0 Event Log Q Layout Inspectar
Bk CRLF TR dspaces b ) ) &
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