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Resumen

El objetivo de la presente investigacion fue determinar como el desarrollo de un
sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-commerce
mejora la gestion de ventas de prendas textiles. La metodologia usada fue disefio
experimental, de grado preexperimental. La medicion se realizd por tres
indicadores: porcentaje de eficacia de las ventas, porcentaje de clientes fidelizados
y porcentaje de devoluciones de los clientes. Cada indicador fue evaluado en dos
momentos el antes del desarrollo de un sistema multiplataforma utilizando realidad
aumentada y el después en un periodo de 18 dias por medio de instrumentos. Los
resultados determinaron que el sistema multiplataforma mejoré para el proceso de
ventas. Finalmente se concluyé que el indicador porcentaje de eficacia de las
ventas tuvo un aumento desde un 76,85%% hasta un 142,18% lo que equivale a
un 65,33%, para el indicador porcentaje de clientes fidelizados se obtuvo un
aumento desde un 8,48% hasta un 15,31% lo que equivale a un 6.83% y finalmente
el porcentaje de devoluciones de los clientes desde un 4,33% hasta un 0,64% lo
que equivale a una reduccion del 3.69%. Demostrando que los indicadores tuvieron
resultados significativos y favorables gracias a la aplicabilidad del sistema

desarrollado.

Palabra clave: Realidad aumentada, gestién de ventas, porcentaje de eficacia de
las ventas, porcentaje de clientes fidelizados, porcentaje de devoluciones de los

clientes.
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Abstract

The objective of the present investigation was to determine how the development of
a multiplatform system using augmented reality based on e-commerce improves the
sales management of textile garments. The methodology used was experimental
design, pre-experimental grade. The measurement was carried out by three
indicators: percentage of sales effectiveness, percentage of loyal customers and
percentage of customer returns. Each indicator was evaluated in two moments
before the development of a multiplatform system using augmented reality and after
a period of 18 days by means of instruments. The results determined that the
multiplatform system improved for the sales process. Finally, it was concluded that
the sales effectiveness percentage indicator had an increase from 76.85% to
142.18%, which is equivalent to 65.33%, for the percentage of loyal customers
indicator, an increase was obtained from 8.48% to 15.31%, which is equivalent to
6.83% and finally the percentage of customer returns from 4.33% to 0.64%, which
IS equivalent to a reduction of 3.69%. Demonstrating that the indicators had

significant and favorable results thanks to the applicability of the developed system.

Keywords: Augmented reality, sales management, percentage of sales

effectiveness, percentage of loyal customers, percentage of customer returns.
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I. INTRODUCCION

“Lallegada de Internet ha cambiado fundamentalmente la forma en que se hacen
en los comercios. A ese aspecto, la tecnologia promete una alternativa diferente
a las formas tradicionales en que las empresas comercializan sus productos y
servicios” (Alvarez-Aros, Barragan y Menéndez, 2021, p. 33). Es por ello, que el
comercio electrénico, es un elemento clave para alcanzar competitividad frente
al mercado en constante crecimiento; esta tecnologia abarca distintas
herramientas digitales para la correcta gestion con el fin de expandirse a nuevos
mercados (Rodriguez y Rojas, 2021, p. 9). Para pequefias y grandes empresas
gue se dedican al comercio minorista textil, es indispensable adoptar la idea de

innovar, modernizar y tomar como herramienta principal el e-commerce.

Por otro lado, hay tendencias innovadoras que complementan el comercio
electronico y que hoy en dia, las empresas deben considerarlo dentro de sus
planes estratégicos con el fin de incrementar sus ventas. Una de las tendencias
es la realidad aumentada (RA), se afianza progresivamente en los compradores,
ya que es facilmente accesible a través de dispositivos inteligentes, por lo cual
es una herramienta primordial con el fin de aplicar las estrategias de marketing
digital” (Dalmau, 2020, p. 7). Ademas, segun estudio de Valderrama (2021),
indica que, la realidad aumentada se utiliza mas en: marketing (36%), industrial
(25%) y comercial (15%); en el comercio minorista, el 69% de los consumidores

espera que estas organizaciones lancen aplicaciones RA en el mediano plazo
(p. 14).

Esta innovacion que se espera es debido que, el problema habitual en el
comercio electrénico, en sus procesos de compra, quita el probar producto; por
mucho esfuerzo que se emplee en el marketing, los consumidores mantienen
aun la duda y no ven una garantia real de calidad en los productos (Chandukala
y Reddy, 2021, p. 163). Asi mismo, para Avl-Lami y Alnoor (2021), la
incertidumbre se genera cuando se ven limitados en verificar o apreciar
fisicamente el desempefio del producto con atributos experimentales, por lo que

se desconoce si se ajusta a sus necesidades (2021, p. 9).

Ademas, como consecuencia de la incapacidad de probar productos, Ortiz

(2022), afirma que un 29% de los consumidores, realizan devoluciones por



disconformidad de tallas incorrectas y que estan dispuestos en devolver
productos que compraron online; el 21% de las mujeres obtienen una experiencia

de compras frustrante en ropa y calzado (parr. 8 - 11).

Valderrama (2021) realiz6 una investigacion sobre la influencia de la Realidad
Aumentada en el E-Commerce y obtuvo un resultado, que el 77% de los
encuestados aprueba el uso de esta herramienta como apoyo en las decisiones
del consumidor y en el crecimiento del e-commerce. Asimismo, Montoya y Rios
(2018) implementaron una aplicacion movil basada en RA para el marketing
empresarial del centro comercial APIAT; logrando incrementar el 16.06% de las

ventas.

A continuacion, se procede a mencionar el planteamiento del problema general
para este estudio, lo cual serd lo siguiente: ¢De qué manera un Sistema
Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce sera
eficaz en la gestién de ventas de prendas textiles?, seguido se hace mencionar
los problemas especificos: Primer problema especifico: ¢De qué manera un
Sistema Multiplataforma utilizando Realidad aumentada basado en e-commerce
sera eficaz en la transaccién de ventas de prendas textiles?, Segundo problema
especifico: ¢De qué manera un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad
aumentada basado en e-commerce serd eficaz en la reduccion de devoluciones

de ventas de prendas textiles?

La justificacion metodolbgica para llevar a cabo el desarrollo del proyecto, se
aplicara la metodologia agil SCRUM, para culminar eficazmente el proyecto en
un determinado corto tiempo. Dicha metodologia agil, permite dividir el proyecto
en mini proyectos y culminarlos mediante Sprint (duracion de 6 a 30 dias),
permitiendo generar entregables de calidad e incrementables.

En cuanto a la justificacion practica, el desarrollo de este proyecto se trabajara
con el Sistema Gestor de Contenidos WordPress, que se basa en el lenguaje de
programacion PHP, JavaScript, HTML y CSS. Y para la creacion del avatar 3D
con prenda superpuesta, se trabajara en el programa Blender 3D.

Asimismo, la justificacion social para este estudio, es lograr aumentar la

presencia de los productos con el sistema propuesto, que permitira al
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consumidor obtener una experiencia entretenida al momento de interactuar con
ciertas prendas de vestir antes de realizar una compra. Esto evitara también que
los consumidores pasen por momentos de frustracion durante la seleccion de
productos. Por otro lado, incluir esta herramienta en el e-commerce, es una
forma de innovar, ya que hay un pequefio % de empresas que aplican RA,
entonces es parte de una estrategia que le permitira a las empresas captar mas

cliente, satisfaciendo sus necesidades y lograr reducir la tasa de devoluciones.

Ante la investigacion realizada, se procede a mencionar el planteamiento del
objetivo general: Determinar como el desarrollo de un Sistema Multiplataforma
utilizando Realidad aumentada basado en e-commerce mejora la gestion de
ventas de prendas textiles. Seguido se hace mencionar los objetivos especificos
tenemos: Primer objetivo especifico: Determinar la eficacia de un Sistema
Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce para la
transaccion de ventas de prendas textiles. Segundo objetivo especifico:
Determinar la eficacia de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad
Aumentada basado en e-commerce para la reduccion de devolucion de ventas

de prendas textiles.

Por lo siguiente se plasma la siguiente hipotesis general (HG): El desarrollo de
un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-
commerce es eficaz en la gestion de ventas de prendas textiles. Y como hipotesis
especificas tenemos: Primer hipétesis especifica (HE1): El desarrollo de un
Sistema Multiplataforma utilizando Realidad aumentada basado en e-commerce
es eficaz en la transaccion de ventas de prendas textiles. Segunda hipétesis
especifica (HE2): El desarrollo de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad
aumentada basado en e-commerce es eficaz en la reduccion de devolucion de

ventas de prendas textiles.
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II. MARCO TEORICO

En este estudio se tomara en cuenta investigaciones a nivel internacional y

nacional como antecedentes.

Torres (2021) en su investigacion titulada: “Desarrollo de contenido dirigido a
proyectos de realidad aumentada para ecommerce”. Se desarrolld en la
Universidad Técnica de Machala. Donde desarroll6 una plataforma backend para
gestionar contenidos de una aplicacibn de e-commerce que aplica
funcionalidades de realidad aumentada. Para evaluar dicho proyecto, se realizo
en base a la norma ISO/IEC 25010, teniendo un resultado aprobatorio de 4.68
sobre 5. El aporte de este estudio, evidencia que si se puede lograr incorporar la
realidad aumentada en un sistema e-commerce. Ademas, aporta conocimiento
sobre la arquitectura de software, el uso de la API Rest y la aplicacion ISO/IEC
25010.

Piriz (2020) en su investigacion titulada: “Sistema integrador de produccion y
venta e-commerce”. Su objetivo de la investigacion fue crear una aplicacién mévil
e-commerce con realidad aumentada para mejorar la experiencia de compras de
los clientes y un sistema de ERP que permita la digitalizacion de operaciones de
la empresa. La metodologia que aplico fue: Proceso Unificado de Desarrollo de
Software. Que, como resultado logré mejorar las experiencias de compras de los
clientes con dicho sistema, permitiendo visualizar el producto con RA antes de
realizar una compra. El aporte de este estudio es comprobar que la utilidad de la

RA en un sistema e-commerce, genera valor a la empresa.

Palacios (2021) en su investigacion titulada: “Disefio e implementacion de un
sistema para informacion de productos del sector retail basado en realidad
aumentada”. Se desarroll6 en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos.
Cuyo objetivo fue desarrollar una solucion para dispositivos moviles basado en
Android para brindar informacion sobre platillos saludables de origen peruano,
utilizando la realidad aumentada. Que, como resultado, logré mejorar la
capacidad de ventas de productos alimenticios y facilitando el uso del aplicativo
a través del disefio e interfaz bien definidos, otorgando informacion concerniente.
El aporte de este estudio es comprobar que el uso de la RA en el proceso de

ventas, aporta mayor informacion sobre el producto.
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Cisneros Anthony y Paredes Luis (2022) en su investigacion titulada: "Aplicativo
movil con realidad aumentada en el marketing de la marca Tortaza, Ate — 2021".
Se desarroll6 en la Universidad César Vallejo. Su objetivo de la investigacion fue
crear un aplicativo movil con RA para mejorar el marketing de la marca Tortaza.
Se laboro con el tipo de investigacion aplicada, de igual forma aplico la
metodologia de desarrollo XP, utilizd el entorno de desarrollo Unity, base de
datos Vuforia y lenguaje de programacion C#, y para su funcionamiento, utilizo
la propia cdmara del dispositivo movil con el fin de capturar el entorno real, que
a través de la aplicacién se logre superponer el objeto 3D. Cuyo resultado, logré
aumentar un 20% el crecimiento de ventas y a su vez pudo mejorar el marketing
de la empresa. El aporte de este estudio es comprobar que la utilidad de la RA

en el crecimiento de las ventas, impacta significativamente.

(Pacheco Tello y Sanchez Arroyo, 2019) en su investigacion titulada: “Aplicaciéon
de la realidad aumentada para la gestion de marketing en la empresa Stodic
Services Pert en La Molina, 2019”. Se desarrollé en la Universidad César
Vallejo. Su objetivo del estudio fue crear un aplicativo movil con RA para mejorar
la gestion de marketing. Se trabajo con el tipo de investigacion aplicada. Cuyo
resultado, logré incrementar un 13% la cantidad de clientes fidelizados,
asimismo, expandio un 2,5% el crecimiento de ventas. El aporte de este estudio
es comprobar que el uso de la RA influye positivamente en el incremento de

cantidad de clientes fidelizados y crecimiento de ventas

Asmat Andrés y Valdivia Peter (2018) en su investigacion titulada: “REALIDAD
AUMENTADA APLICADA AL PROCESO DE GESTION DE LA VENTA DE LA
EMPRESA SHOCK MKT”. Se desarroll6 en la Universidad San Ignacio de
Loyola. Su objetivo del estudio fue crear una app mavil con RA para mejorar la
gestién de venta. Se trabajo con el tipo de investigacion correlacional, de igual
forma, construyo un objeto 3D con la herramienta 3D Max y utilizé una aplicacion
movil Augment. Cuyo resultado, logré mejorar la intencién de compra de los
clientes, con una diferencia de -112.15% de los puntajes obtenidos. El aporte de
este estudio es comprobar si la utilidad de la RA favorece en la intencion de

compra.

La gestiébn de venta son leyes que aportan en los objetivos estratégicos, en la
gestion eficaz, en las ventas efectivas, en el control de costo de ventas, en el

13



logro de satisfaccion del cliente y en la supervision de diferentes servicios y
garantia (Grigorova, 2019, p.29). Asi mismo, involucra actividades de otras areas
para la comercializacion de un producto/servicio y asi cumplir metas y objetivos
establecidos por la compafia (Diaz, Salazar y Vernaza, 2019, p. 7). Por otro
lado, segun (Salhuana, 2019) nos indica, que es primordial en una empresa para
Su constante crecimiento; permite obtener informacion razonable sobre el
desempeiio de las ventas, para asi, mejorar y ofrecer calidad de

servicio/producto mediante marketing y estrategias (p. 24).

La transaccion de ventas, de acuerdo con Zambrano (como se citd en
Bustamante y Madrid, 2020, p. 8), “es un proceso de proporcionar datos
almacenados en un sistema de informacion que entra en un acuerdo econémico

y comercial entre dos personas, como un acuerdo de compra”.

Por otro lado, el porcentaje de eficacia de las ventas (indicador de la dimension
transaccion de ventas) mide el desempefio del proceso de la venta frente a la

meta, donde, mas cercano sea al 100%, mejor es la eficacia de las ventas.

NVR
% EV = m x 100

Asimismo, el porcentaje de clientes fidelizados (indicador de la dimensién
transaccion de ventas) mide el promedio de clientes recurrentes de compras

entre el total de clientes que compran (Valderrama, 2017, p. 14).

% = YR 100
e T

La devolucion de ventas tiene un costo y es un problema importante para los
retails en linea, para ello se requiere una herramienta que logre enfrentar dicha
problematica y reducirla (Andia y Moran, 2021, p. 62). Para este caso, el uso de
la realidad aumentada es clave para un sistema e-commerce, ya que, permite al
consumidor obtener mas informacion y lograr eliminar la incertidumbre del ajuste
del producto. Después de su implementacion se pretende disminuir la tasa de

devoluciones.

Por otro lado, el porcentaje de devoluciones de los clientes (indicador de la
dimensién devolucion de ventas) mide el porcentaje de las devoluciones

14



realizadas por los clientes insatisfechos, motivo de la falta de ajuste del producto
a su necesidad (Andia y Moran, 2021, p.121).

C
% DC =

La realidad aumentada (RA), es la unién de la informacién virtual con el entorno
real, que permite la evaluacion de disefio e interaccion con el producto en tiempo
real, a través de un dispositivo movil; idealizado para compras en linea o e-
commerce (Chu et al., 2019, p. 2). Asimismo, para Liu et al. (2020), nos indica
que, para ofrecer una mejor experiencia de compra, se debe identificar las
categorias que surgen en un entorno real y como el sistema RA contribuye a

cada una de ellas (p. 5). Para ello, ver figura 1.

Figura 1. Relacion entre la prueba fisica y prueba virtual

Actividad Humana —i —* Animacion -~

.
:} Avatar Personalizado

~

/

-

Cuerpo Humano ‘ Avatar -
Prenda Prenda virtual Ropa
. Escenario Virtual ~__ l
Entorno - I Entorno de realidad
T - aumentada
" Escenario Real -

Fuente: adaptacion de Liu et al. (2020)

Respecto a la personalizacion del avatar. Liu et al. (2020), nos indica que los
consumidores tienden a compararse e idealizarse a través de modelos humanos,
es por ello, que el uso del avatar puede ofrecer la misma experiencia en la
evaluacion de cada atributo de la prenda (p. 6). Asimismo, para Jiang et al.
(2022), la realidad aumentada ofrece una interactividad percibida a los usuarios,
como el control de la informacion del contenido, velocidad de respuesta e
interaccion en tiempo real con el producto, experiencias distintivas,

personalizacion y diversion (p. 3).

Seguidamente, se presenta en la tabla 1 proyectos sobre realidad aumentada:
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Tabla 1. Proyectos de Realidad Aumentada

Actores Proyectos

(Bezpalko, 2020) | Mejorando la integracion de modelos tridimensionales en

la tecnologia de RA.

(EI-Seoud y Taj- | Una aplicacion de realidad aumentada de Android para

Eddin, 2019) compras minoristas de moda.

(Rajan et al.,

Vestuario virtual con despliegue web.
2021)

(Moroz, 2019) | Tendencia a utilizar el probador virtual en la generaciéon y

resultados de estudio cualitativo.

(Daassiy Intencidn de reutilizar aplicaciones basadas en AR: el

Debbabi, 2021) | papel combinado de la sensacion de inmersion, la

presencia del producto y el realismo percibido.

Fuente: elaboracion propia.

La metodologia de desarrollo de software es un grupo de técnicas y métodos

para llevar a cabo un conjunto de tareas del ciclo de vida de desarrollo de

software (SDLC); los métodos consisten en artefactos, roles, actividades y

buenas practicas (Maida y Pacienzia, 2015, p. 12).

Las metodologias se extienden en tres dimensiones:

Metodologia Tradicional: Aplica un control extremo durante el proceso de
desarrollo, como establecer actividades involucradas, mecanismos a
realizar, y herramientas y notaciones a emplear, evidenciando ser positivo
y requeridos en proyectos (Maida y Pacienzia, 2015, p. 10)

Metodologia Agil: Se centra en el factor humano o producto software, para
llevar a cabo el desarrollo; apoyandose del feedback del cliente y
actividades incrementables otorgadas en reuniones cortas; manteniendo
alta calidad en proyectos con requisitos cambiantes y reduccion de tiempo
(Maida y Pacienzia, 2015, p. 11). Asimismo, para Gomez, Cervantes y
Gonzales (2019), nos indica que “la metodologia agil prioriza el desarrollo
y ejecucion del software en lugar de la documentacion; prioriza el
feedback del cliente en lugar de la negociacion del contrato; y prioriza el
enfrentamiento al cambio en lugar de establecer y seguir un nuevo plan”
(p. 256).
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e Metodologia Hibrida: Es la combinacion de mejores practicas de
metodologia tradicional y &gil, creando una metodologia firme vy flexible
con la capacidad de ajustarse a diferentes modelos de proyectos de
desarrollo (Molina et at., 2018, p. 5).

Para la seleccion de la metodologia, Molina et al. (2021) en su estudio, realiza
una comparacion de metodologias, aplicando criterios generales, de calidad, del
disefio estructural (p. 84). En este caso se considera la metodologia XP y
SCRUM. (Ver figura 2)

Figura 2. Cuadro comparativo de la metodologia XP y SCRUM

Modelos Ventajas Desventajas
¢ Promueve la comunicaciéon con
los desarrolladores. . .
: o Imposible predecir errores
e Estimula la programacién antes del desarrollo
organizada. o )
XP N L Aplicacion de costos elevados.
+ Se enfoca en la eficiencia de sus S .
Procesos Su utilizacién suele ser igual de
C o . compleja a una metodologia
Facilita la aplicacién de cambios. L
; tradicional.
Se adapta sencillamente a huevas
tecnologias.
e Incorporacién directa del cliente al
desarrollo del proyecto.
s Se optimizan los procesos al
dividir las tareas complejas a .
o~ . [ ]
pequefias partes sencillas. P;ch::rsgs r((:i)ez(ca::odlentes del
SCRUM , Estabilidad al  implementar 9 proyecto.

e Genera incomodidad al

biosi dos. .
camblos Inesperados adaptarintegrantes.

Gestion sistematica de riesgos.
Generacion de entregables.
Aplicable a cualquier tamafio de
proyectos.

Fuente: adaptacion de Molina et al. (2021)

Para el presente estudio, de preferencia se selecciona la metodologia SCRUM,
por lo que se apoya en la tarea en equipo y en el feedback del cliente para el
orden de implementacién del sistema y mantener los requisitos actualizados.
Permite evidenciar el progreso del software en un corto tiempo por medio de
interacciones (reuniones) cortas. El proyecto Scrum se divide en sprint (mini
proyectos) con una duracion de culminacién de 6 a 30 dias (Gémez, Cervantes
y Gonzales, 2019, p. 262). Asimismo, para Brito Acufia (2009), afirma que la
metodologia scrum es excelente para el desarrollo web, por lo que, permite
entregar versiones intermedias y detectar posibles cambios que surgen en los

requisitos de usuario del sistema, a lo que conlleva a un proceso adaptable a
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variaciones (p. 48). Por otro lado, para Molina et al. (2021) en su estudio, afirma
que las empresas desarrolladoras de software prefieren aplicar SCRUM (35%),
a comparacion de aplicacion XP (10%) y entre otras (55%) (p. 89).

Para una mayor visualizacion sobre el funcionamiento de la metodologia
SCRUM (ver figura 3 y figura 4).

Figura 3. Funcionamiento a detalle de la metodologia SCRUM

) SCRUM
STAKEHOLDER pdasicn —
v Chentes o Usuarios o REUNION -
Persona  que =4 >
fiene la idea del P DIARIA e
negocio AT AR
| Aprobacion del |
| producto | \
' :
Ciioreai | INCREMENTO Conjunto de
ISl __—" entregables
| lista, mayor es | \ R _—
< mantiene__| / | lacadad ) \ ‘ <
ST, Ve F \ MAYOR T~ Software en
\
Pila del producto il \‘/\ REFINAMIENTO \‘l CALIDAD funcionamiento
(requisitos) &
PRI “%om, Lo que debe hacer
Q DEMO
- REVISION DEL
PRODUCTO
EQUIPO DE >
CONSTRUCCION {doakian Shomingy
i
vario (solucion REUNION
RETROSPECTIVA
Analiza la problemética y
{a forma de trabajar

SPRINT SCRUM MASTER
Duracién de 6 a 30 dias Encargado del
cumplimiento del
procesa

Figura 4. Orden de funcionamiento de la metodologia SCRUM

Incorporacioén de la Solicitud de
retroalimentacion retroalimentacion
B \"\\
/ %
/ b
lk |
Recoleccion Programacioén \5 Ejecucion de / Adjudicacion de
de Requisitos del Sprint Sprint Entregables

Las historias de usuario se basan en las necesidades de los stakeholder,
orientadas al funcionamiento y su razon de existencia del proyecto; aportando
conocimiento a cumplir (Reyes y Soberanes, 2022, p. 146). Asi mismo, para Brito
(2009), el cliente es quien emite la lista de requisitos primordiales a desarrollar,
enfocada al producto o proyecto; y otorga aportaciones dentro de las iteraciones
(p. 52). Para una mejor apreciacion. (Ver figura 5)
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Figura 5. Ejemplo de historias de usuario asociadas al e-commerce

Funcionalidad Beneficio . Descripcion
escenario
1 Como un Necesito agregar Con la finalidad de 11 Se valida la informacion
gerente nuevos productos generar su catalogo : requerida
Como un Necesito buscar un Con la finalidad de Se muestra su
2 : 1.1 . - )
cliente producto obtener su detalle informacion registrada
3 Como un MNecesito seleccionar Con la finalidad de 1.1 Se puedan agregar
cliente productos realizar una compra : varios productos
4 Como un Necesito eliminar un Con la finalidad 11 No se muestre mas el
cliente producto eliminarlo de la compra ’ producto en el formulario
: Con la finalidad de tener . ’
Como un Necesito agregar X ) Se podré seleccionar el
5 diferentes medios para 1.1 . .
gerente formas de pago los pagos meétodo que se ocupara

Fuente: adaptacion por Reyes y Soberanes (2022)

Con el uso del modelo de proceso de negocio con notacion (BPMN) se identifican
los participantes, actividades e interacciones relacionados entre si, mediante un
diagrama de flujo orientado al negocio con notacién, para una mayor vision

(Reyes y Soberanes, 2022, p. 148). Para una mejor apreciacion. (Ver figura 6)

Figura 6. Ejemplo BPMN del e-commerce

A= JApoyo de
-g ¢ Producto realidad
L) recibido? aumentada?
T Ofrecer Ent
s ici Mo regar
g o solicitud de detalles del Proceso de vental T
‘= > producto f p
< Si producto "
0
=
S si
Q
o h
=] Y Mostrar si
E i Producto contenido con
2 aceptado? o realidad No
£ [ aumentada
] E iPago
Y 2 realizado?
] No

Fuente: adaptacion por Reyes y Soberanes (2022)

En cuanto a la arquitectura de software, segun Yang et al. (2021), detalla la
estructura o disposicion del sistema y explica los comportamientos de los
componentes del sistema (p. 63). Asi mismo, para Reyes y Soberanes (2022), la
arquitectura MVC (modelo, vista, controlador), esta orientado al desarrollo web

(p. 148). Para una mejor apreciacion. (Ver figura 7)
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Figura 7. Arquitectura Modelo, Vista y Controlador (MVC)

Vista Controlador

Capa de visualizacion Control de entrada

Fuente: elaboracion propia

e Modelo: representa un conjunto de registros de la base de datos
(Stauffer, 2019, p. 23).

e Vista: representa la visualizacion de informacion emitida al usuario final
(Stauffer, 2019, p. 23).

e Controlador: se encarga en responder por medio del havegador las
solicitudes HTTP del usuario (Stauffer, 2019, p. 24).

Para la creacion del sistema se utilizara WordPress, un completo sistema gestor
de contenidos open source construido con PHP y MySQL, teniendo una
comunidad amplia y se diferencia de su competencia por ofrecer a su
colectividad una amplia gama de recursos web a bajo costo, auto editable y con
disponibilidad gratuita de base de datos MySQL (Williams, Damstra y Stern,
2013, p. 1). Asimismo, se utilizara los plugins que son pequefias piezas de codigo
abierto que complementa la funcionabilidad de WordPress; y la cantidad de uso
en sitios webs o blogs es ilimitada (Krol, 2019, p. 13). Ademas, tiene plugins
magnificos tanto para e-commerce, foros, sitios de membresia, funcionalidad de

redes sociales y ludificacion (Messenlehner y Coleman, 2019, p. 5).

Algunas caracteristicas de WordPress segun Krol (2019, p. 17). Ver figura 8.

20



Figura 8. Caracteristicas de WordPress

Plantillas personalizables a través del personalizador de WordPress

Extensible a través de plugins de WordPress

Publicaciones y paginas ilimitadas

Responsivo: se adapta y se puede manejar en diferentes dispositivos

Cumple con estandares del World Wide Web Consortium (W3C)

Capacidad para proteger el contenido con contrasefa ‘

Accesibilidad total para los elementos frontend del sitio web ‘

Funciones avanzadas de SEO o través de plugins y plantillas

Infraestructura APl REST integrada ‘

Flexible: crear cualquier tipo de sitio web

] - | =] (] = (] (s -

Fuente: recuperado de Krél (2019)

Los sistemas web estdn basados en HTML y CSS (tecnologias bases para
desarrollar paginas y aplicaciones web). Donde, HTML produce el esqueleto de
la pagina y CSS la representacion de los elementos en diferentes dispositivos
(W3C, 2016, parr. 1).

Ademas, para que el sistema multiplataforma sea dindmico, se desarrollara en
base al lenguaje de programacion JavaScript cuya funcién es controlar y alterar
los elementos del documento HTML, volviendo interactivo la pagina web
(Gauchat, 2017, p. 247). JavaScript altera el modelo de objetos de documento

(DOM), modificando la estructura y la representacion del sitio.

Por otro lado, para el lado servidor, se trabajara con el lenguaje de programacion
PHP, para un control ilimitado del servidor, como modificar, agregar, consultar y
otras funciones desde el mismo archivo PHP (Nixon, 2012, p.2). Ademas, es un
lenguaje open source disefiado de propdsito general y dinamico; incorpora HTML

en su archivo PHP, evitando instanciar archivos externos (Gala, 2021, p. 48).

En cuanto a la base datos (db), MySQL es una db altamente optimizado y popular
por sus 2 caracteristicas distintivas: velocidad y escalabilidad, que permite crear
sitios web de alto rendimiento, como, por ejemplo, YouTube, PayPal, Netflix y
Facebook (Kromann, 2018, p. 513).
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Para llevar a cabo el desarrollo, se utilizé la herramienta visual studio code, ya
gue ofrece variedad de herramientas (extensiones); permite administrar en todas
las etapas de desarrollo de aplicaciones y esta disponible en Linux, OS Xy
Windows (Garg et al., 2021, p. 4).

En cuanto a la elaboracion de avatares 3D. Blender, una herramienta basada en
Python, Open source y gratis; el disefio se realiza por medio del viewport para
modelar, reparar, animar, simular, componer y darle seguimiento de movimiento
y crear juegos; también permite exportar en formato obj, fox y blend (Garg et al.,
2021).
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lll. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion

El enfoque del estudio serd cuantitativo. Asimismo, Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014) nos indica que, nos permitir4 obtener resultados generalizados
a partir de la aplicacién del muestreo en base al universo o poblacion, con el fin
de confirmar volimenes u sucesos de los fendmenos investigados y revalidar las

hipotesis (p. 6).

Es estudio sera de tipo aplicada, para explorar la influencia del sistema
multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-commerce en la

gestion de ventas.

Disefio de investigacion

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) nos indica que el
disefio del estudio se refiere a la tactica para confirmar las preguntas de
investigacién e hipétesis, asi también, poder lograr alcanzar el objetivo de
estudio (p. 128). Para ello, el disefio de la investigacion sera experimental de tipo
preexperimental, es decir, el nivel de control aplicada sera minimo. A

continuacion, se presenta la siguiente formula:

G- 0> X-0°

Hernandez, Fernandez y Baptista (2016)

G: Es la poblacién experimental (registros de informacion) para aplicar
mediciones en los indicadores que contiene cada dimension de la variable

dependiente.

X: Es la RA en la gestién de ventas de prenda textiles en la compafiia Recife
Jeans E.I.LR.L., mediante las 2 evaluaciones previas y se verificara los cambios

de mejora por intermedio Realidad Aumentada

0': Es el primer momento de medicion (pretest) antes de aplicar la RA dentro en

la gestion de ventas de prenda textiles.
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02: Es el segundo momento de medicion (postest) luego de aplicar la RA dentro
en la gestién de ventas de prenda textiles, siendo comparada las 2 mediciones

(Pretest y Postest), ayudara determinar la transaccion de ventas y devolucién de

ventas.
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3.2. Variable y operacionalizacién
Tabla 2. Operacionalizacion de la variable Gestion de ventas
Variable L Definicion . . . Escala de
. Definicidon conceptual . Dimensiones Indicadores L
de estudio operacional medicion
Segun Grigorova (2019), son leyes Porcentaje de eficacia de las ventas:
que aportan en los objetivos . NVR
estratégicos, en la gestion eficaz, en NEV = o5 X 100 )
las ventas efectivas, en el control de . % EV = % de eficacia de las ventas Razon
costo dg' ventas, en el logro de | Es un  conjunto de NVR = Numero de ventas realizadas
satisfaccion del cliente y en la | estrategias . TVP = Total d d
supervision de diferentes servicios y | comerciales, para | Transaccion de - o_ta € Yentas proyecta as
" garantia (p 29) Asi mismo, la Conseguir un mejor ventas Porcentaje de clientes fidelizados:
S gestion de venta involucra | desarrollo de los 9% CF = NCR 100
S actividades de otras areas para la | procesos de ventas, 0 ~ NCC x )
Z comercializacién de un | aumentando el nivel de CCF = % de clientes fidelizados Razon
© producto/servicio 'y asi cumplir | estas, teniendo como NCR = Numeros de clientes que repiten compras
c L : )
A metas Xpbjetjvos establecidos por la pelr_spect[\{a la NCC = Numeros de clientes que compran
2 compafiia (Diaz, Salazar y Vernaza, | satisfaccion de los
8 2019, p. 7). Por otro lado, segun | clientes, para asi,
(Salhuana, 2019) nos indica, que es | incrementar su Porcentaje de devoluciones de los clientes:
primordial en una empresa para su | fidelizaciéon y reducir la CTDC
constante  crecimiento; ermite | tasa de devoluciones de 04 %DC = x100
X " o P Devolucion de CTV i
obtener informacion razonable sobre | ventas. Razon

el desempefio de las ventas, para
asi, mejorar y ofrecer calidad de
servicio/producto mediante
marketing y estrategias (p. 24).

ventas

% DC = % de devoluciones de los clientes
CTDC = Cantidad total de devoluciones de los clientes
CTV = Cantidad total de ventas

Fuente: elaboracion propia
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3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblacion

De acuerdo con Tamayo (2003), nos indica que se refiere a N elementos
cuantificable que tiene relacion a una determinada caracteristica y forma parte
del fendmeno de estudio (p. 176). El fenomeno estudio se refiere a un tema de
investigacion que parte de una problematica y de su influencia en cada

dimension.

Para este estudio se trabajo con los registros de informacion de la empresa
Recife Jeans E.I.R.L, para los siguientes indicadores: porcentaje de eficacia de
las ventas (la compafiia registra informacion cada 3 dias), cantidad de clientes
fidelizados y porcentaje de devoluciones de los clientes en un periodo de 18 dias

en una sucursal de la empresa.

Tabla 3. Poblacion para la investigacion

Indicadores Poblacién Periodo

Porcentaje de eficacia de las ventas 18 dias

Porcentaje de clientes fidelizados Registro de 18 dias
informacion

Porcentaje de devoluciones de los clientes 18 dias

Fuente: elaboracion propia

Muestra

Acorde con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) se refiere a una cierta parte
de la poblacién con sus correspondientes particularidades, con el fin de recopilar
datos y delimitarlos con exactitud (p. 173). Asi mismo, Tamayo (2003) nos indica
que la muestra representa el todo y refleja las particularidades que definen la

poblacion cuantificada (p. 176).
Muestreo

Se empleara el muestreo no probabilistico, ya que, como poblacion seran los
registros de informacion y su recoleccion serd de a criterio e interés del
investigador, obteniendo gran riqueza de registros para el analisis de datos

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 190).
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3.4. Técnica e instrumentos de recoleccion de datos

Las técnicas a utilizar para este proyecto es fichaje y encuesta, ya que, lo
ameritan los indicadores para recolectar datos, para ello se elabora su respectivo
instrumento.

Fichaje:

Segun Montero y Hochman (2005), es un instrumento Util para investigaciones
gue permite recopilar los datos y almacenarlos en un fichero (p.22).

A continuacion, en la tabla 4, se procede a mencionar la técnica e instrumento a

aplicar.

Tabla 4. Indicadores en las que se aplicaran los instrumentos

Variable Indicadores Técnica Instrumento

Porcentaje de eficacia de las

ventas

Porcentaje de clientes o _ .
o Fichaje Ficha de Registro
fidelizados

Porcentaje de devoluciones

Gestion de ventas

de los clientes

Fuente: elaboracion propia
Validez de los instrumentos por expertos
Valida el nivel del instrumento que permite medir efectivamente acorde a la
variable (Herndndez, Fernandez y Baptista, 2018, p. 200). Para ello, se disefié
el instrumento de validacion para los expertos. Ver tabla 5 sobre el detalle de los

instrumentos del validador.

Tabla 5. Detalle de los instrumentos del validador

Puntuacion
Porcentaje de ) Porcentaje de
Experto L Porcentaje de . Total
eficacia de las devoluciones de los
clientes fidelizados ) General
ventas clientes
Saboya Rios, 95% 95% 95%
Nemias
94.5%
Alarcon Cajas, 94% 94% 94%
Johan Roy
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TOTAL 94.5% 94.5% 94.5%

Fuente: elaboracion propia

Al ser validados los instrumentos, permitira ser aplicado y realizar una
investigacion de alta relevancia, asi también, en la recoleccion de datos que
serdn estudiados estadisticamente. Dichos instrumentos aprobados por los

jurados seran presentados a partir del anexo 9 hasta el anexo 19.

Confiabilidad por Coeficiente V de Aiken
Consiste en aplicar a las investigaciones cuyo instrumento contiene prueba
dicotomicas o solo 2 opciones de respuesta; que pueden acoplarse al tipo binario

de 1y 0 (Robles, 2018). Ver figura 9 donde se muestra la formula.

Figura 9. Coeficiente V de Aiken

S = Sumatoria de si

Confiabilidad por \") Sj= Valor asignado por el juez i

de Aiken n = Numero de jueces

c = Numero de valores de la escala de valoracion

Fuente: adaptado de Robles (2018)

3.5. Procedimientos

Para iniciar con la investigacién y desarrollo del proyecto en la empresa Recife
Jeans E.I.R.L., se emite una carta de aceptacion del proyecto de investigacion al
jefe, con la finalidad de ser aprobado (Ver anexo 8). Luego de ello, coordinamos
con el jefe para realizar un zoom, para exponer la importancia de la investigacion
y sobre los recursos a necesitar, en este caso son los registros de informacion
que controla la empresa. Seguidamente, se empezé a desarrollar el proyecto.
Asimismo, se aplico el instrumento de recoleccion de datos necesarios antes y

después de culminar con el desarrollo del proyecto.
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de
investigacion

Figura 10. Procedimiento de la investigacion

3.6. Método de andlisis de datos

Para el presente estudio, se aplicd el analisis estadistico descriptivo, cuyos
resultados comparados del Pretest y Postest son presentados en un gréafico de
barras de cada indicador. Ademas, se aplico el analisis inferencial, donde se
eligié el tipo prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para los 3 indicadores, ya
gue son menor a 30 casos. Asimismo, los 3 indicadores son de muestras
relacionadas y a su vez, se considerd la prueba paramétrica T-Student para
cuando la distribucién de datos es normal y cumple el supuesto de normalidad.
También, la prueba no paramétrica Wilcoxon para cuando la distribucion de
datos no es normal y no cumple el supuesto de normalidad. Ademas, se evalué

con un 95% de confianza y un 5% de error.
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3.7. Aspectos éticos
En este proyecto investigacion se cumplié con los reglamentos y lineamientos
establecidos por la Resolucién Rectoral N.°0216-2020/UCV y la Resolucién De
Vicerrectorado De Investigacion N°110-2022-VI-UCV.

Para la recaudacion de datos se usaron la base de datos y librerias de
EBSCOhost, IEEEXplore, ProQuest, Scopus y Web of Science, repositorios de

universidades.

Las tablas, figuras y redaccién se referencian de manera adecuada a través de
sus autores correspondientes, se tiene como respaldo ético es un trabajo que
respetamos la normativa 1ISO 690 de la UCV. Se uso6 un gestor de referencia
Mendeley para el organizador de manera adecuada las citas y las referencias
bibliograficas.

Los investigadores nos comprometemos a respetar el control experimentacion
del sistema en base de la confidencialidad de informacién y los resultados de los
datos sean de la empresa Recife Jeans E.I.R.L. La informacién obtenida no sera
difundida para respetar los lineamientos e informacién de la empresa, se emitio

una carta de conformidad (Ver anexo 06)

Nosotros como investigadores somo consciente que fue original y no es un

trabajo sacado datos del internet o que nos haya ofrecido informacion de la tesis.

Ademas, contamos con una guia de asesor, quien acredita la originalidad de
nuestro proyecto de investigacion y aprueba a través del Turnitin el porcentaje

aceptable por el Reglamento de la UCV.
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IV. RESULTADOS
4.1. Resultados descriptivos de la investigacion
4.1.1. Resultados descriptivos Transaccion de ventas

4.1.1.1. Resultados descriptivos del porcentaje de eficacia de las ventas
De acuerdo con el indicador porcentaje de eficacia de las ventas, se consiguio la
obtencion de datos (ver tabla 6). Donde se observa, que después de la
realizacion del sistema, el % incrementa levemente acorde al Pretest empleado,
el cual posee valores de 76,85% y 142,18%. También, la variacién de porcentaje
respecto al Postest de la realizacion del sistema es mayor al Pretest con un
16,67%. En lo cual, brevemente el sistema multiplataforma coopero en el

aumento del porcentaje de eficacia de las ventas.

Tabla 6. Analisis descriptivos del porcentaje de eficacia de las ventas

Estadisticos

Porcentaje de eficacia de las ventas

Estadisticos Pre-test Post-test

N Valido 6 6
Media 76,8517 142,1867
Mediana 77,2250 146,1100
Moda 73,33 116,67
Desv. Estandar| 3,25317 16,67426
Minimo 73,33 116,67
Maximo 81,11 158,67

Fuente: elaboracion propia
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Seguidamente, en un grafico de columnas agrupadas se presenta los resultados
obtenidos del analisis descriptivo (ver tabla 11). Donde indica que el Postest
“linea roja” es superior al Pretest “linea azul”, que, a brevedad el porcentaje de

eficacia de las ventas mejoro significativamente.

Figura 11. Promedio de la media del porcentaje eficiencia de las ventas
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4.1.1.2. Resultados descriptivos del porcentaje de clientes fidelizados

De acuerdo con el indicador porcentaje de clientes fidelizados, se consiguio la
obtencion de datos (ver tabla 7). Donde se observa, que después de la
realizacion del sistema, el % incrementa levemente acorde al Pretest empleado,
el cual posee valores de 8,48% y 15,31%. También, la variacion de porcentaje
respecto al Postest de la realizacion del sistema es mayor al Pretest con un
12,72%. En lo cual, brevemente el sistema multiplataforma coopero en el

crecimiento del porcentaje de clientes fidelizados.

Tabla 7. Analisis descriptivos de porcentaje de clientes fidelizados

Estadisticos
Porcentaje de clientes fidelizados
Estadisticos | Pre-test | Post-test
N valido 18 18
Media 8,4828 15,3117
Mediana 6,6700 10,5550
Moda 0,00 6,90
Desv. Estandar | 5,64361 | 12,72648
Minimo 0,00 2,44
Maximo 18,75 40,00

Fuente: elaboracion propia
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Seguidamente, en un grafico de columnas agrupadas se presenta los resultados
obtenidos del analisis descriptivo (ver tabla 12). Donde indica que el Postest
“linea roja” es superior al Pretest “linea azul”, que, a brevedad el porcentaje de

clientes fidelizados mejor6 significativamente.

Figura 12. Promedio de la media del porcentaje de clientes fidelizados
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4.1.2. Resultados descriptivos Devolucion de ventas

4.1.2.1. Resultados descriptivos de porcentaje de devoluciones de los

clientes

De acuerdo con el indicador porcentaje de devoluciones de los clientes, se
consiguio la obtencién de datos (ver tabla 8). Donde se observa, que después
de la realizaciéon del sistema, el % reduce acorde al Pretest empleado, el cual
posee valores de 4,33% y 0,64%. También, la variacion de porcentaje respecto
al Postest de la aplicacion del sistema es menor al Pretest con un 1,11%. En lo
cual, brevemente el sistema multiplataforma coopero en aminorar el porcentaje

de devoluciones de los clientes.

Tabla 8. Analisis descriptivos del porcentaje de devoluciones de los clientes

Estadisticos
Porcentaje de devoluciones de los clientes
Estadisticos Pretest Postest
N Valido 18 18
Media 4,3394 0,6494
Mediana 4.3600 0,0000
Moda 0,00 0,00
Desv. Estandar 3,64392 1,11052
Minimo 0,00 0,00
Maximo 9,52 3,13

Fuente: elaboracion propia
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Seguidamente, en un grafico de columnas agrupadas se presenta los resultados
obtenidos del analisis descriptivo (ver tabla 13). Donde indica que el Postest
“linea roja” es menor al Pretest “linea azul”, que, a brevedad el porcentaje de

devoluciones de los clientes mejoro significativamente.

Figura 13. Promedio de la media del porcentaje de devoluciones de los clientes

4,5

4 4,3394%
3,5
2,5

15

o 0,6494%
0

Antes Despues

36



4.2. Resultados del contraste de hipotesis de la investigacion
4.2.1. Analisis de normalidad de los datos

Hipotesis de normalidad

Ho: El estudio de los datos muestran una distribucion normal.

Ha: El estudio de los datos no muestran una distribuciéon normal.

Andlisis de normalidad Shapiro-Wilk

En esta investigacion, se tomé en cuenta la prueba de Shapiro-Wilk, ya que la

muestra es menos de 30 casos.

A continuacion, se procede a mostrar la confirmacion de distribucion de los datos
para los 3 indicadores: porcentaje de eficacia de las ventas, porcentaje de

clientes fidelizados y porcentaje de devoluciones de los clientes.

e Indicador: Porcentaje de eficacia de las ventas

Tabla 9. Prueba de normalidad: porcentaje de eficacia de las ventas

o Shapiro Wilk
Mediciones : :
Estadistico | gl Sig.
Pretest 0,889 6 0,311
Postest 0,916 6 0,477

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 9, indica que el porcentaje de eficacia de las ventas generados
en el pretest, siendo el valor del sig=0,311, es mayor a 0,05 y con respecto
al postest, siendo el valor del sig=0,477, es mayor a 0,05, queriendo decir
que la distribucion de los datos es normal. Que, a brevedad, se aplicara

la prueba paramétrica de T-Student para muestra relacional.
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e Indicador: Porcentaje de clientes fidelizados

Tabla 10. Prueba de normalidad: porcentaje de clientes fidelizados

o Shapiro Wilk
Mediciones : :
Estadistico | gl Sig.
Pretest 0,939 18 0,282
Postest 0,830 18 0,004
Diferencia 0,925 18 0,161

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 10, indica que el porcentaje de cliente fidelizados generados
en el pretest, siendo el valor del sig=0,282, es mayor a 0,05, queriendo
decir que la distribucion de los datos es normal. Con respecto al postest,
siendo el valor del sig=0,004, es menor a 0,05, queriendo decir que la
distribucion de los datos no es normal. Asi que, se calculd la diferencia de
estas dos mediciones, que como resultado se obtuvo el valor del sig=
0,161, siendo superior a 0,05. Que, a brevedad, se aplicara la prueba

paramétrica de T-Student para muestra relacional.

e Indicador: Porcentaje de devoluciones de los clientes

Tabla 11. Prueba de normalidad: porcentaje de devoluciones de los clientes

o Shapiro Wilk
Mediciones : :
Estadistico | gl Sig.
Pretest 0,853 18 0,009
Postest 0,625 18 0,000

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 11, indica que el porcentaje de devoluciones de los clientes
generados en el pretest, siendo el valor del sig=0,009, es menor a 0,05 y
con respecto al postest, siendo el valor del sig=0,000, es menor a 0,05,
queriendo decir que la distribucion de los datos no es normal. Que, a
brevedad, se aplicara la prueba no paramétrica de Wilcoxon para muestra

relacional.
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4.2.2. Contraste de hipodtesis de Transaccion de ventas

4.2.2.1. Contraste de hipoétesis de porcentaje de Eficacia de las Ventas
Formulacion de hipotesis

Ho: p1 = p2: El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado

en e-commerce no mejora la eficacia de las ventas.

Ha: u1 # p2: El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado

en e-commerce mejora la eficacia de las ventas.
Nivel de Confianza

Para esta investigacién, se considera un nivel de significancia de a=5%y un nivel

de confianza de 95%.

Regla de decisién

Si sig. < a, la Ho se rechaza.
Si sig. >= qa, la Ho se acepta.
Estadistico de prueba:

Se considera la prueba de T-Student para muestras relacionadas y la formula es

la siguiente:

X4 + _ " X1 — Xiz _2idy — Xg)?
= gqidonde Xy = ) SIS ys, = MR

Vn

X, = Diferencia entre resultados obtenidos en Pretest y Postest
S, = Diferencia de desviacion estandar entre Pretest y Postest

n = Cantidad total de registros
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Resultados de la prueba estadistica manejando SPSS 26.0

Para aplicar y obtener el resultado del analisis descriptivo, se realizé en SPSS
26.0, el cual, se llegé a comparar dos mediciones del estudio Pretest y Postest
(ver tabla 12). Donde se observa que el porcentaje de eficacia de las ventas en
el Pretest (x;; = 76,8517) es inferior al resultado del Postest (x;, = 142,1867).
Queriendo decir, que después de la aplicacion del sistema multiplataforma
utilizando realidad aumentada basado en e-commerce, el porcentaje de eficacia

de las ventas aumento significativamente inclinandose a favor del estudio.

Tabla 12. Estadisticas de muestras emparejadas del indicador porcentaje de

eficacia de las ventas

Desv. Desv. Error
N Media _
Estandar promedio
Antes 6 76,8517 3,25317 1,32810
Después 6 142,1867 16,67426 6,80724

Fuente: elaboracion propia

En cuanto a los resultados inferenciales de la prueba T-Student estan expuestos
en la tabla 13. Dicha tabla, se logra obtener un resultado favorable, donde
sig(bilateral) = 0,000 < a = 0,05, lo cual se concluye, que dicho resultado favorece

al estudio.

Tabla 13. Estadisticos de prueba T-Student para el porcentaje de eficacia de

las ventas en pretest y postest

Diferencias de muestras emparejadas
Desv. 95% de intervalo de )
) Desv. i Sig.
Media 5 Error confianza t gl .
Estandar . ) ) (bilateral)
promedio Inferior Superior
Pretest -
Postest -65,33500 | 17,94166 | 7,32465 | -84,16361 | -46,50639 | -8,920 | 5 0,000
ostes

Fuente: elaboracion propia
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Distribucion de la estadistica de prueba:

Después de aplicar la prueba de T-Student, se procede a demostrar su
distribucion utilizando la campana de Gaus, donde T = -8,920, siendo el resultado
de la pruebay tx = -2,0150, siendo el valor critico obtenido de la tabla T-Student
(Ver figura 14).

Figura 14. Campana de Gaus Porcentaje de eficacia de las ventas
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En la figura 14, muestra que T es rechazada Que, por lo tanto, se rechaza la Ho
y se acepta la Ha. Evidenciando estadisticamente que el sistema multiplataforma
utilizando realidad aumentada basado en e-commerce aporto en el aumento del

porcentaje de eficacia de las ventas con un 95% de nivel de confianza.
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4.2.2.2. Contraste de hipoétesis de porcentaje de Clientes Fidelizados

Formulacion de hipotesis

Ho: p1 = p2: El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado
en e-commerce no aumenta el porcentaje de clientes fidelizados.

Ha: u1 # p2: El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado
en e-commerce aumenta el porcentaje de clientes fidelizados.

Nivel de Confianza

Para esta investigacion, se considera un nivel de significancia de a=5% y un nivel
de confianza de 95%.

Regla de decision

Si sig. < a, la Ho se rechaza.

Si sig. >= qa, la Ho se acepta.

Estadistico de prueba:

Se considera la prueba de T-Student para muestras relacionadas y la férmula es

la siguiente:
Xy +— _ \""Xi1 — Xi2 _2idy — Xg)?
£ 5, _idonde Xa= 2 yse= PRI
Vn

X, = Diferencia entre resultados obtenidos en Pretest y Postest
S, = Diferencia de desviacion estandar entre Pretest y Postest

n = Cantidad total de registros
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Resultados de la prueba estadistica utilizando SPSS 26.0

Para aplicar y obtener el resultado del analisis descriptivo, se realizé en SPSS
26.0, el cual, se llegé a comparar dos mediciones del estudio Pretest y Postest
(ver tabla 14). Donde se observa que el porcentaje de clientes fidelizados en el
Pretest (x;; = 8,4828) es inferior al resultado del Postest (x;, = 15,3117).
Queriendo decir, que después de la aplicacion del sistema multiplataforma
utilizando realidad aumentada basado en e-commerce, el porcentaje de clientes

fidelizados aumento significativamente inclinandose a favor del estudio.

Tabla 14. Estadisticas de muestras emparejadas del indicador porcentaje

clientes fidelizados

) Desv. Desv. Error
N Media _
Estandar promedio
Antes 18 8,4828 5,64361 1,33021
Después 18 15,3117 12,72648 2,99966

Fuente: elaboracion propia

En cuanto a los resultados inferenciales de la prueba T-Student estan expuestos
en la tabla 15. Dicha tabla, se logra obtener un resultado favorable, donde sig =

0,041 < a = 0,05, lo cual se concluye, que dicho resultado favorece al estudio.

Tabla 15. Estadisticos de prueba T-Student para el porcentaje de clientes

fidelizados en pretest y postest

Diferencias de muestras emparejadas

Desv. 95% de intervalo de )
i Desv. i Sig.
Media ) Error confianza t al :
Estandar i ) ) (bilateral)
promedio Inferior Superior

Pretest -
Postest -6,82889 | 13,13432 | 3,09579 -13,36043 -0,29734 -2,206 | 17 0,041
ostes

Fuente: elaboracion propia

43



Distribucion de la estadistica de prueba:

Después de aplicar la prueba de T-Student, se procede a demostrar su
distribucién utilizando la campana de Gaus, donde T = -2,206, siendo el resultado
de la pruebay tx = -1,7396, siendo el valor critico obtenido de la tabla T-Student
(Ver figura 15).

Figura 15. Campana de Gaus Porcentaje de clientes fidelizados
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En la figura 15, muestra que T es rechazada. Que, por lo tanto, se rechaza la Ho
y se acepta la Ha. Evidenciando estadisticamente que el sistema multiplataforma
utilizando realidad aumentada basado en e-commerce aporto en el aumento del
porcentaje de clientes fidelizados con un 95% de nivel de confianza.
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4.2.3. Contraste de hipoétesis de Devolucion de ventas

4.2.3.1. Contraste de hipoétesis de porcentaje de Devoluciones de los
clientes

Formulacion de hipotesis

Ho: Me! = Me?: El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada
basado en e-commerce no reduce el porcentaje de devoluciones de los clientes.
Ha: Me! # Me?: El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada
basado en e-commerce reduce el porcentaje de devoluciones de los clientes.
Nivel de Confianza

Para esta investigacion, se considera un nivel de significancia de a=5% y un nivel
de confianza de 95%.

Regla de decision

Si sig. < a, la Ho se rechaza.

Si sig. >= qa, la Ho se acepta.

Estadistico de prueba:

Para la presente hipétesis, se considerd la prueba Wilcoxon para muestras

relacionadas y la féormula es la siguiente:

T = Min[T(+),T(-)]

Siendo T una “distribucién normal”, a lo que conlleva en aplicar la siguiente
formula:

_ T-nn+1)/4
~ Jnm+ D(2n+1)/24
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Resultados de la prueba estadistica utilizando SPSS 26.0

Para aplicar y obtener el resultado del analisis descriptivo, se realizé en SPSS

26.0, donde se realiz6 la comparacion del Pretest y Postest en relacion al

porcentaje de devoluciones de los clientes (ver tabla 16).

Dicha tabla nos

muestra que la suma de rangos negativos (89 puntos) es superior a rangos

positivos (2 puntos). Queriendo decir, que después de la aplicacion del sistema

multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-commerce, el

porcentaje de devoluciones de los clientes disminuyd significativamente

beneficiando la investigacion.

Tabla 16. Rangos comparativos de porcentaje de devoluciones de los clientes

Grupo de anélisis N Rango promedio | Suma de rangos
Rangos negativos 12 7,42 89,00
Rangos positivos 1 2,00 2,00
Empates 5
Total 18

Fuente: elaboracion propia

Por otra parte, los resultados inferenciales de la prueba Wilcoxon estan

expuestos en la tabla 17. Dicha tabla, se logra obtener un resultado favorable,

donde el valor Z = -3,04 a favor para la reduccién del porcentaje de devoluciones

de los clientes, asimismo, el valor del sig = 0,002 < a = 0,05, lo cual se concluye,

que dicho resultado favorece a la investigacion.

Tabla 17. Estadisticos de prueba Wilcoxon para el porcentaje de devoluciones

de los clientes

Prueba

Porcentaje de devoluciones de los

clientes

Z

-3,045

Sig. Asintatica(bilateral)

0,002

Fuente: elaboracion propia
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Distribucion de la estadistica de prueba:

Después de aplicar la prueba de Wilcoxon, se procede a demostrar su

distribucion utilizando la campana de Gaus, donde Z = -3,045, siendo el resultado

de la pruebay zx (0,95) = 0,83 siendo el valor critico (ver figura 16).

Figura 16. Campana de Gaus Porcentaje de devoluciones de los clientes
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En la figura 14, muestra que Z es rechazada. Por lo tanto, se rechaza la Ho y se

acepta la Ha. Evidenciando estadisticamente que el sistema multiplataforma

utilizando realidad aumentada basado en e-commerce aporto en la reduccion del

porcentaje de devoluciones de los clientes con un 95% de nivel de confianza.
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V. DISCUSION

En el estudio como propdsito de determinar la eficacia de un Sistema
Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce
para la transaccion de ventas de prendas textiles, para el indicador
porcentaje de eficacia de ventas se obtuvo como resultado valor (sig =
0,000 < a = 0,05), a través de la prueba paramétrica T-Student. Lo que
demuestra que el modelo contribuyé favorablemente a la gestion de
ventas; esto significa que gracias a que los datos se presentan
organizadamente en los Dashboard a través de KPI's que orientan a que
los administradores puedan analizar en tiempo real respecto al
comportamiento del mercado, y asi lanzar estrategias que permiten
gestionar oportunamente las ventas de las prendas textiles que ofrecen,
pudieron alcanzar las metas en porcentaje superiores a los que tenian en
promedio de 18 dias. Demostrando de esta manera que es factible el
rechazo de la hipotesis nula a favor de la alterna, lo que claramente
demostré que el sistema influye significativamente en la gestién de
ventas. Estos resultados obtenidos en el estudio “Desarrollo de un
sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-
commerce para la gestion de ventas de prendas textiles”, favorecieron al
indicador porcentaje de eficacia de las ventas con un valor en el Pretest
de 76,85% y un valor en el Postest 142,18% justificando un crecimiento
porcentual significativo. Asimismo, para (Cisneros Anthony y Paredes
Luis, 2022) tuvieron el mismo efecto en su estudio “Aplicativo mévil con
realidad aumentada en el marketing de la marca Tortaza, Ate - 20217,
puesto que también logré aumentar en un 20% el crecimiento de ventas.
De igual modo, en los resultados similares de (Montoya Alex y Rios
Jeancarlo, 2018) en su estudio “Aplicaciéon Movil basada en realidad
aumentada para el marketing empresarial del centro comercial APIAT,
2018”, también lograron incrementar el nivel porcentual de las ventas en
un 16,06%. Ademas, en los resultados de (Pacheco Keisy y Sanchez
Mayra, 2019) en su estudio “Aplicacion de la realidad aumentada para la
gestion de marketing en la empresa Stodic Services Pert en La Molina,

20197, puesto a que también logré aumentar en un 2,5% el crecimiento de

48



ventas. En tal sentido y por lo que se menciond anteriormente se puede
confirmar que es necesario tener herramientas donde se utilice el analisis
de los datos KPIs para que los faciliten en la empresa Recife Jeans
E.lLR.L. ya que con este puede diferenciarse con la competencia y el
analisis de los datos en situaciones actuales es una gran alternativa de

aplicabilidad para estos tipos de organizaciones.

Por otro lado, en el estudio como propésito de determinar la eficacia de
un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-
commerce para la transaccion de ventas de prendas textiles, para el
indicador porcentaje de clientes fidelizados se obtuvo como resultado
valor (sig = 0,041 <a =0,05), através de la prueba paramétrica T-Student.
Lo que demuestra que el modelo contribuy6 favorablemente a la gestion
de ventas; Esto significa que, dado que los datos se presentan en un
tablero organizado a través de KPI, lo que guia a los administradores a
analizar el comportamiento del mercado en tiempo real y, por lo tanto,
iniciar estrategias para administrar las ventas de prendas textiles que se
ofrecen de manera oportuna se puede lograr a tener mas clientes fieles a
los que tenian en promedio de 18 dias. Demostrando la factibilidad de
rechazar la hipétesis nula a favor de la hipotesis alternativa de esta
manera muestra claramente que el sistema tiene un impacto significativo
en la gestiéon de ventas. Los resultados obtenidos en el estudio “Desarrollo
de un sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en
e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles”, favorecieron
al indicador porcentaje de clientes fidelizados con un valor en el Pretest
de 8,48% y un valor en el Postest 15,31% justificando un aumento
porcentual significativo. Asimismo, para (Pacheco Keisy y Sanchez
Mayra, 2019) tuvieron el mismo efecto en su estudio “Aplicacién de la
realidad aumentada para la gestion de marketing en la empresa Stodic
Services Peru en La Molina, 2019”, puesto a que también logré aumentar
un 13% la cantidad de clientes fidelizados. Por otro lado, en los resultados
de (Asmat Carlos y Valdivia Peter, 2018) en su estudio “REALIDAD
AUMENTADA APLICADA AL PROCESO DE GESTION DE LA VENTA
DE LA EMPRESA SHOCK MKT”, nos indica que el uso de la RA en las
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presentaciones comerciales, incrementa la intencion de compra, donde
obtuvieron -112.15% de diferencia, eso quiere decir que el resultado
postest fue mayor al pretest. En este sentido, por lo anterior, se puede
afirmar que existe la necesidad de utilizar herramientas de analisis de
datos KPI en la empresa Recife Jeans E.l.R.L. para facilitarlos. Por lo cual,
podra analizar datos en la situacién actual es una gran opcion para este

tipo de organizaciones.

En el estudio como propdsito de determinar la eficacia de un Sistema
Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce
para la reduccién de devolucion de ventas de prendas textiles se obtuvo
como resultado valor sig = 0,002 < a = 0,05, a través de la prueba no
paramétrica Wilcoxon. Lo que demuestra que el modelo contribuyé
favorablemente a la gestion de las ventas; esto significa que pudieron
reducir el porcentaje de la tasa de devolucién a un promedio de 18 dias,
ya que los datos se presentaron en un tablero organizado a través de KPI
gue guiaban a los administradores a analizar el comportamiento del
mercado en tiempo real para iniciar estrategias para administrar la tasa
de devolucion de manera oportuna. Demostrando la viabilidad de
rechazar la hipétesis nula a favor de la hipotesis alternativa de esta
manera muestra claramente que el sistema tiene un impacto significativo
en la gestiéon de ventas. Los resultados obtenidos en el estudio “Desarrollo
de un sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en
e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles”, favorecieron
al indicador porcentaje de devoluciones de los clientes con un valor en el
Pretest de 4,33% y un valor en el Postest 0,64% evidenciando una
reduccién porcentual significativo. Por otro lado, en los resultados de
(Andia Claudia y Moran Diego, 2022) en su estudio “Modelo de gestién
basado en herramientas de mejora de procesos para reducir el porcentaje
de devoluciones de prendas de vestir en el e-commerce de moda textil”,
nos indica que el 78% de la poblacién encuestada afirma que el uso de la
realidad aumentada disminuiria las devoluciones de ventas de prendas de
vestir online, asimismo, obtuvo un 60% de reduccion de devoluciones en

la ejecucion de la simulacion de la propuesta. En este sentido, para los
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casos anteriores, es cierto que es necesario utilizar herramientas de

analisis de datos KPI en la empresa Recife Jeans E.I.R.L. para facilitarlos.
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VI. CONCLUSIONES

El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-
commerce aumenté el porcentaje de eficacia de las ventas de prendas
textiles de un 76,85% a un 142,18% logrando superar las ventas
proyectadas, generando grandes beneficios para la organizacion.

El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-
commerce aumento el porcentaje de clientes fidelizados de un 8,48% a
un 15,31.

El sistema multiplataforma utilizando realidad aumentada basado en e-
commerce redujo el porcentaje de devoluciones de los clientes de un
4,33% a un 0,64%.

Por lo tanto, se concluye, que el sistema multiplataforma utilizando
realidad aumentada basado en -ecommerce es eficaz en la gestion de

ventas.
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VIl. RECOMENDACIONES

Para futuras temporadas de prendas de vestir, se recomienda crear
modelos 3D con nuevos avatares (personajes) con distintos tipos de
fisicos y rasgos, donde el cliente pueda identificarse a través de ellos, ya
sea, flaco, gordo, moreno, triguefio, etc.

Implementar una nueva funcién como, crear un avatar a partir de una foto
del cliente, esto conllevaria a mejorar la experiencia del cliente y lograr su
captacion.

Desarrollar un probador virtual para aplicaciones multiplataforma basado
e-commerce, para que el cliente pueda probarse via online, donde a
través del uso del celular, enfocandose asi mismo, se logre superponer la
prenda 3D en su cuerpo. Esto conllevaria a mejorar mas adn su
experiencia entretenida, asi logrando despejar su duda y remordimiento a
la falta del ajuste del producto.

Combinar la tecnologia realidad virtual (RV) y realidad aumentada (RA),
donde RV seria el escenario (exterior e interior) de una tienda y RA un
probador virtual. Esto lograria emular las mismas experiencias que
obtiene un cliente en la vida real. Es un proyecto, que esta idealizado para

el e-commerce.
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ANEXOS

Anexo 01: Matriz de consistencia

” VARIABLES E . = )
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS INDICADORES METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION
Problema general: ¢De qué Métodos:
manera 9 un CC Sist(gma Objetivo general: Determinar | Hipotesis general: El desarrollo Tipo: Cuantitativo - Aplicado - Tecnoldgico
Multiplataforma utilizando | €0M° el desarrollo de un Sistema | de un Sistema Multiplataforma VARIABLE Disefio: experimental de tipo pre-experimental

Realidad Aumentada basado en
e-commerce sera eficaz en la
gestion de ventas de prendas
textiles?

Multiplataforma utilizando
Realidad aumentada basado en
e-commerce mejora la gestion de
ventas de prendas textiles.

utilizando Realidad Aumentada
basado en e-commerce es eficaz
en la gestion de ventas de
prendas textiles.

INDEPENDIENTE:
Realidad Aumentada

Problemas Especificos

Objetivo Especificos:

Hipotesis Especificos:

VARIABLE
DEPENDIENTE:
Gestion de Ventas

» ¢;De qué manera un Sistema
Multiplataforma utilizando
Realidad aumentada basado en
e-commerce serd eficaz en la
transaccién de ventas de prendas
textiles?

» ¢;De qué manera un Sistema
Multiplataforma utilizando
Realidad aumentada basado en
e-commerce sera eficaz en la
reduccion de devoluciones de
ventas de prendas textiles?

» OE1: Determinar la eficacia de
un  Sistema  Multiplataforma
utilizando Realidad Aumentada
basado en e-commerce para la
transaccién de ventas de prendas
textiles.

* OE2: Determinar la eficacia de
un  Sistema  Multiplataforma
utilizando Realidad Aumentada
basado en e-commerce para la
reduccion de devolucién de
ventas de prendas textiles.

* HE1: El desarrollo de un Sistema
Multiplataforma utilizando
Realidad aumentada basado en
e-commerce es eficaz en la
transaccién de ventas de prendas
textiles.

* HE2: El desarrollo de un Sistema
Multiplataforma utilizando
Realidad aumentada basado en
e-commerce es eficaz en la
reduccion de devolucion de
ventas de prendas textiles.

Dimensién 1. Transacciéon
de ventas

e Porcentaje de
eficacia de las ventas

e Porcentaje de
clientes fidelizados

Dimension 2.
Devolucién de ventas

e Porcentaje de
devoluciones de los
clientes

G- 0! > X - 0°

GE: Es la poblacion experimental (registros de
informacidn) para aplicar mediciones en los indicadores
que contiene cada dimensién de la variable dependiente.
O1: Es el primer momento de medicion (pretest) antes
de aplicar la realidad aumentada dentro en la gestion de
ventas de prenda textiles.
X: Es la RA en la gestion de ventas prenda textiles en la
compafia Recife Jeans E.LR.L., mediante las 2
evaluaciones previas y se verificara los cambios de
mejora  por intermedio  Realidad Aumentada.
02: Es el segundo momento de medicion (postest) luego
de aplicar la realidad aumentada dentro en la gestion de
ventas de prenda textiles, siendo comparada las 2
mediciones (Pretest y Postest), ayudara determinar la
transaccion de ventas y devolucion de ventas.

Técnicas e Instrumento:
e De muestreo

e No Probabilistico
e De recoleccion de datos

e Fichaje por ficha de registro




Anexo 02: Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de eficacia de las ventas (Pre-Test)

Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de eficacia de las ventas

Instruccion: La ficha se llenara con los respectivos datos almacenados en la base de datos del sistema

multiplataforma que se implementard en 2l negocio. Asi mismo, los datos serdn extraidos con el respectivo

permiso de los administradores de Recife Jeans E.LR.L.

FICHA DE REGISTRO
. Pre Test X
Garcia Bermudez, Alan Ali Tipo de
Autor ) _ . Post
Garcia Callirgos, [van Mauri prueba
Test
Empresa Recife Jeans E.I.R.L.
Variable Gestion de ventas
Dimension Transaccion de ventas
Periodo 18 dias
_ ., . Unidad de j
Indicador Descripcion Técnica _ Formula
medida
. . R
Se mide el porcentaje de q =
Porcentaje - P ! HEV = ypp X100
| desempeno del proceso
de eficacia i _ ..
del frente a la meta. Ndmero de | Fichaje | Porcentaje | % EV =% de eficacia de las ventas
e las
ventas ventas realizadas entre total NVR = NUmero de ventas realizadas
de ventas proyectadas.
TVP = Total de ventas proyectadas
Numero de Total de -
% de eficacia de las
N*® Fecha de Registro ventas ventas
i ventas
realizadas proyectadas
1 03M10/2022 - 05M10/2022 G6 a0 73.33%
2 06/M10/2022 - 08/10/2022 71 a0 78.89%
3 10M0/2022 - 12M10/2022 G6 a0 73.33%
4 13M0/2022 - 151072022 71 1] 78.89%
5 1702022 - 191072022 T3 a0 31.11%
6 201002022 - 221072022 68 a0 75.56%

RECIFE EIRL

= 4 STP N
.".‘L.ﬁ:‘l‘ﬁﬁmwl.. !Eillll
GERENTE




Anexo 03: Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de eficacia de las ventas (Post-Test)

o cltdaAd Cacar \J 1
J VETISICOdA esdl vdalle|o

Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de eficacia de las ventas

Instruccion: La ficha se completara con los datos correspondientes almacenados en la base de datos
del sistema multiplataforma que se implementara en el negocio. Ademads, los datos serdn extraidos con

el respectivo permiso de los administradores de Recife Jeans E.LR.L.

FICHA DE REGISTRO
Pre Test
Garcia Bermddez, Alan Ali Tipo de
Autor Past
Garcia Callirgos, Ivan Mauri prueba X
Tast
Empresa Recife Jeans E.LR.L,
Variable Gestion de ventas
Dimension Transaccion de ventas
Periodo 18 dias
Unidad de
Indicador Descripcion Técnica Formula
medida
Se mide el porcentaje de WEV = ﬁ 100
Porcentaje . TVP
de eficaci desempefio del proceso
e eficacia
del frente a la meta. Nimero de | Fichaje | Porcentaje | % EV = % de eficacia de las ventas
e las

ventas ventas realizadas entre total NVR = Ndmero de ventas realizadas

de ventas proyectadas.

TVP = Total de ventas proyectadas

Niomero de Total de
% de eficacia de las
N° Fecha de Registro ventas ventas
ventas

realizadas proyectadas
1 17110/2022 - 1911002022 141 90 156.67%
2 211002022 - 2311002022 116 90 128.89%
3 2411072022 - 26/10/2022 127 Q0 141.11%
4 281072022 - 301072022 105 Q0 116.67%
5 011172022 - 03112022 141 90 156.67%
6 05/11/2022 - 07111,2022 136 90 151.11%




Anexo 04: Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje cantidad de clientes fidelizados (Pre-Test)

Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje cantidad de clientes fidelizados

Ingtruccion: La ficha se llenara con los respectivos dates almacenados en la base de datos del sistema
multiplataforma que se implementara en el negocio. Asi mismo, los datos seran extraidos con el
respectivo permiso de los administradores de Recife Jeans E.LR.L.

FICHA DE REGISTRO
. Garcia Bermidez, Alan Ali Tipo de | Pre Test X
Garcia Callirgos, lvan Mauri prueba Post Test
Empresa Recife Jeans E.I.LR.L.
Variable Gestion de ventas
Dimension Transaccion de ventas
Periodo 18 dias
Indicador Descripcion Técnica Ll'nida_d de Formula
medida
Valderrama (2017) NCR
se mide el %CF = gog ¥100
Cantidad .
de porcentaje de % CF = % de clientes fidelizados
clientes recurrentes | Fichaje Porcentaje
clhientes NCR = Mimeros d= clientes que repiten
fidelizados de compras entre el
total de clienfes que compras
compran {p. 14). NCC = Nimeros de clientes que compran
) Numeros de clientes | Nomeros de clientes Pur-::n_antaje de
N Fecha de Registro . clientes
que repiten compras gue compran
fidelizados
1 031072022 1 17 5.68%
2 041072022 2 18 11.11%
3 051072022 3 20 15.00%
4 0&M0/2022 1 20 5.00%
5 oTHM0/2022 3 16 18.75%
i 08M0/2022 0 19 0.00%
7 1001072022 1 16 6.25%
g 111002022 2 18 11.11%
9 121002022 1 17 5.68%
10 131002022 1 16 6.25%
11 14M0/2022 2 15 13.33%
12 15M0/2022 0 16 0.00%
13 17HM0/2022 3 20 15.00%
14 181072022 3 19 15.79%
15 191072022 2 20 10.00%
16 200072022 1 15 6.67%
17 211002022 1 15 6.67%
18 221002022 0 16 0.00%
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Anexo 05: Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje cantidad de clientes fidelizados (Post-Test)

Universidad Ceésar Vallejo

Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje cantidad de clientes fidelizados

Instruccion: La ficha se completara con los datos comespondientes almacenados en la base de datos
del sistema multiplataforma que se implementara en el negocio. Ademas, los datos seran extraidos con
el respectivo permiso de los administradores de Recife Jeans E.L.R.L.

FICHA DE REGISTRO
Autor Garcia Bermidez, Alan Ali Tipode |Fre Test
Garcia Callirgos, lvan Maur prueba | Posi Test X
Empresa Recife Jeans ELR.L
Variable Gestion de ventas
Dimension Transaccion de ventas
Periodo 18 dias
Indicador |  Descripcion | Técnica | o0 °° Formula
medida
Valderrama (2017} NCR
Cantigag | ** ™% © %CF = o 1100
de porcentaje de 9% CF = % de clientes fidelizados
clientes clientes recurrentes | Fichaje | Porcentaje —— — i
dlizados de Cﬂn‘lpl‘ﬂs entre el = Numergs de clientes que repiten
total de clientes que COMmpras
compran (p. 14). NCC = NOmeros de clientes que compran
i i i i Porcentaje de
i Numeros de clientes | Numeros de clientes i
N Fecha de Registro clientes
que repiten compras que compran )
fidelizados
1 171072022 2 29 65.90%
2 18/10/2022 1 38 2.63%
3 19/10/2022 1 26 3.85%
4 211002022 i 15 40.00%
5 221002022 6 15 40.00%
G 2302022 2 29 6.90%
¥ 241002022 2 23 8.70%
g 25102022 4 36 11.11%
g 26/10/2022 [ 19 31.58%
10 28102022 5 15 3333%
1 29/10/2022 2 17 11.76%
12 3071072022 2 20 10.00%
13 01112022 3 39 7.69%
14 021172022 4 29 13.79%
15 03112022 5 21 2381%
16 051172022 3 18 16.67%
17 06/11/2022 2 31 5.45%
18 0712022 1 a4 2.44%




Anexo 06: Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de devoluciones de los clientes (Pre-Test)

Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de devoluciones de los clientes
Instruccion: La ficha se llenara con los respectivos datos almacenados en la base de datos del sistema
multiplataforma que se implementara en el negocio. Asi mismo, los datos seran extraidos con el respectivo
permiso de los administradores de Recife Jeans ELR.L.

FICHA DE REGISTRO
. Garcia Bermidez, Alan Ali Tipo de | Pre Test X
utor
Garcia Callirgos, lvan Mauri prueba | post Test
Empresza Recife Jeans E.L.R.L.
Variable Gestion de ventas
Dimension Devolucion de ventas
Periodo 18 dias
. . . Unidad de .
Indicador Descripcion Técnica ) Farmula
medida
Andia y Moran (2021) CTDC
se mide el porcentaje %DC = v ¢ 100
Porcentaje de las devoluci
de & 135 devoluciones % DC = % de devoluciones de los clientes
realizadas por los L .
devoluciones | . ) Fichaje | Porcentsie  rrpac = Cantidad totsl de devoluciones de
del clientes insatisfechos,
e los ienta
meotivo de la falta de las clientes
clientes .
ajuste del producto 2 €TV = Cantidad total de ventas
su necesidad (p. 121).
) ) ) % de

Fecha de | Cantidad total de devoluciones de | Cantidad total de )

N : . devoluciones

Registro los clientes ventas

por cliente
1 031002022 | 2 22 0.09%
2 041002022 |0 20 0.00%
3 05M10/2022 |1 24 4.17%
4 061072022 |1 21 4.76%
3 07rM0i2022 |0 25 0.00%
[ 08102022 |0 25 0.00%
7 101052022 | 2 22 9.0%%
[ 111082022 |1 22 4.55%
g 121002022 |0 22 0.00%
10 131002022 |1 21 4.76%
11 141002022 | 2 25 &.00%
12 151002022 | 2 25 &.00%
13 17002022 |1 25 4.00%
14 181072022 |1 24 4.17%
15 191002022 |0 24 0.00%
16 201002022 | 2 25 3.00%
17 21/10/2022 |0 22 0.00%
13 222022 |2 21 9.52%
RECIFE EIRL
3 -.--_."-'.-._L 5
QL terme o Ty
GERENTE




Anexo 07: Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de devoluciones de los clientes (Post-Test)

Universidad César Vallejo

Ficha de Registro del Indicador: Porcentaje de devoluciones de los clientes
Instruccion: La ficha se completara con los datos comrespondientes almacenados en la base de datos del

sistema multiplataforma gue se implementara en el negocio. Ademds, los datos serdn extraidos con el
respectivo permiso de los administradores de Recife Jeans E.ILR.L

FICHA DE REGISTRO
Autor Garcia Bermudez, Alan Ali Tipode | FreTest
Garcia Callirgos, Ivan Mauri prueba | PostTest X
Empresa Recife Jeans ELR.L
Variable Gesfion de ventas
Dimension Devolucion de ventas
Periodo 13 dias
Unidad de
Indicador Descripcion Técnica ) Farmula
medida
Andia v Moran (2021) _eroc
| s& mide el porcentaje % DC = - ¥ 100
Porcentaje )
de las devoluciones
de . % DC = % de devoluciones de los clientes
realizadas por los - )
devoluciones cientes insatisfechos Fichaje [ Porcentale [rrpA4c = Cantidad total de devoluciones de
de los ' )
motive de la falta de los clientes
clientes )
ajuste del producto a
] CTV = Cantidad total de ventas
sU necesidad (p. 121).
. i : % de
Fecha de | Cantidad total de devoluciones de | Cantidad total de
N® Registr los cliente tas devoluciones
istro 05 clientes ven
0 por cliente
1 17102022 | 0 42 0.00%
2 181002022 (1 53 1.89%
3 19/10/2022 | 0O 46 0.00%
4 2112022 (1 T 2.70%
& 2211002022 | 0 kY 0.00%
B 23102022 |0 48 0.00%
7 242022 (0 40 0.00%
g 25M10/2022 | 0 51 0.00%
9 260M10/2022 |0 36 0.00%
10 2802022 (1 32 313%
11 291002022 (0 7 0.00%
12 3012022 |0 35 0.00%
13 0112022 |0 53 0.00%
14 o2M12022 (1 43 2.08%
15 03114/2022 |0 40 0.00%
16 05/11/2022 | 0 Kk} 0.00%
17 06/11/2022 | 0 a0 0.00%
18 07/11/2022 (1 53 1.89%




Anexo 08: Carta de presentacion

Sefior(a):

Dolores Jara, laime Adrian

Presente:

De nuestra consideracidn:

Sirva la presente para saludarle cordialmente y a la vez comunicarle que su solicitud de
autorizacién para realizar su proyecto de investigacion, titulade “Desarrollo de un Sistema
Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce para la gestion

de ventas de prendas textiles”, ha sido aceptada por nuestra institucidn.

+ Titulo del proyecto de investigacion: "Desarrollo de un Sistema Multiplataforma
utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce para la gestion de ventas
de prendas textiles”

+« Objetivo: Determinar la eficacia el Sistema Multiplataforma utilizando Realidad

Aumentada basado en e-commerce en la gestion de ventas de prendas textiles.

Es importante recordarle que debera mantenerse la confidencialidad de la informacidn,
la cual es propiedad de Recife Jeans E.LLR.L., asl como el compromiso de entregarnos su
proyecto final de investigacidén y comunicarnos la fecha exacta de sustentacién del
mismo. Esperamos gue su investigacidn sea de gran aporte para nuestra institucidn como

para la comunidad. Sin otro particular, me despido.

Atentamente:

RECIFE EIRL

DNI: 06151609
RUC: 20544645591

Lunes 02 de junio de 2022




Anexo 09: Carta de presentacion

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
CARTA DE PRESENTACION
Mgtr. Nemias Saboya Rios y Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la Escuela Profesional de Ingenieria de
Sistemas de la Universidad César Vallejo, sede Los Olivos, requiero su pronta ayuda para
validar los instrumentos con los cuales recojo la informacion necesaria para poder desarrollar
mi investigacion.

El titulo de mi proyecto de investigacidn es. Desarrollo de un Sistema
Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada basado en e-commerce para la gestion
de ventas de prendas textiles y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, he considerado conveniente
recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene documentos de:

Informacidén general Instrumento de uso del Instrumentos a validar
validador
- Carta de presentacion. | - Tabla de validacion (1 Ficha de:
- Matriz de por cada indicadar) 1. Porcentaje de eficacia de
Operacionalizacion de las ventas.
las variables. - Certificado de validez de | 2. Porcentaje de  clientes
- Matriz de contenido de los fidelizados.
consistencia. instrumentos. 3. Porcentaje de devoluciones
- Instrumentos a validar de los clientes.
(3 fichas). - Instrumento de validez
de contenido de la
propuesta de ingenieria

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracién nos despedimos de usted, no
sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

Garcia Bermuadez, Alan Ali Garcia Callirgos, Ivan Mauri
DNI: 70281297 DNI: 74363368




Anexo 10: Validacion del Porcentaje de eficacia de las ventas por el Experto 1

1. TABLA DE VALIDACTON PARA EL EXPERTO: Porcentaje de eficacia de las

ventas

TESIS: Dezarrollo de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada Fecha
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles 18/07/2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -
80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea perinente, con
la finalidad de mejorar |a coherencia de los indicadores para su valoracion.

l. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- 21- | 51- | T1- a1-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es X
formulada con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacion logica. ¥
h. Suficiencia Comprende los aspecios de X
cantidad v calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los
aspectos del sistema metodologico X
v cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos v X
cientificos.
3. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al proposito de ¥
investigacion.
El instrumentq g5 adecuado al fipo %
10. Pertenencia de investigacion.
Promedio Total | 96%
Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento pueds ser aplicado, tal como estd elaborado { %)
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )

. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemias Saboya Rios




Anexo 11: Validacion del Porcentaje de clientes fidelizados por el Experto 1

2. TABLA DE VALIDACTON PARA EL EXPERTO: Porcentaje de clientes

fidelizados

TESIS: Desarrollo de un Sistema Multiplataforma ufilizando Realidad Aumentada Fecha
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles 1510772022

Instrucciones:; Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -
80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea perinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

l. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- M- | 5- | M- a1-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es X
formulada con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacion logica. X
b, Suficiencia Comprende los aspectos de X
cantidad v calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los
aspectos del sistema metodolagico X
v cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tebricos vy X
cientificos.
3. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al proposito de X
investigacion.
El instrumentq g5 adecuado al tipo X
10. Pertenencia de investigacion.
Promedio Total | 96%
Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento pueds ser aplicado, tal como ests elaborado (%)
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )

lil. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemias Saboya Rios




Anexo 12: Validacion del Porcentaje de devoluciones de los clientes por el

Experto 1

3. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: Porcentaje de devoluciones de los

clientes

TESIS: Desarrello de un Sistema Multiplataforma utilizande Realidad Aumentada
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles

Fecha
15/07/2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -

80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracién de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- | 21- | 51- | 71- 31-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
1. Claridad La ficha de observacion es X
formulada con lenguaje apropiado.
2. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
3. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
4. Organizacion Existe una organizacidn ldgica. ¥
5. Suficiencia Comprende los aspectos de X
cantidad y calidad.
6. Intencionalidad | Adecuado para valorar los
aspectos del sistema metodoldgico X
y cientifico.
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
8. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
9. Metodologia Responde al propdsito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo X
10. PERTENENCIA | de investigacidn.
Promedio Total | 96%
Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado ( x )

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )

lll. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Nemigs Saboya Rios




Anexo 13: Validacion del porcentaje de eficacia de las ventas por el Experto 2

1. TABLA DE VALIDACTON PARA EL. EXPERTO: Porcentaje de eficacia de las

ventas
TESIS: Desarrollo de un Sistema Multiplataforma ufilizando Realidad Aumentada Fecha
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles 15/07/2022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%:) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -

80%) Excelente (81-100%)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro gue
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items gue crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

l. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- 2- | 51- | T- 8-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 20% | 100%
11. Claridad La ficha de observacion es X
formulada con lenguaje apropiado.
12. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
13. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia v X
tecnologia.
14. Organizacian Existe una organizacion logica. ¥
15. Suficiencia Comprende los aspectos de X
cantidad vy calidad.
16. Intencionalidad | Adecuado para valorar los
aspectos del sistema metodologico X
v cientifico.
17. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos v ¥
cientificos.
18. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
19. Metodologia Responde al proposito de %
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo X
20. Pertenencia de investigacion.
Promedio Total | 94%
Sugerencias
Il. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento pusde ser aplicado, tal como estd elaborado (%) 2

El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( )

lll. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas




Anexo 14: Validacion del porcentaje de clientes fidelizados por el Experto 2

>

i

fidelizados

TABLA DE VALIDACTON PARA ET EXPERTO: Porcentaje de clientes

TESIS: Desarrollo de un Sistema Multiplataforma ufilizando Realidad Aumentada
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles

Fecha
150072022

20%) Excelente (31-100%)

Instrucciones: Deficiente (0-20%:) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items gue crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION .
VALORACION
0- M- 5- | M- 81-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
11. Claridad La ficha de observacion es ¥
formulada con lenguaje apropiado.
12. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
13. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia v X
tecnologia.
14. Organizacidn Existe una organizacion logica. X
15. Suficiencia Comprende los aspectos de X
cantidad v calidad.
16. Intencionalidad | Adecuado para valorar los
aspectos del sistema metodolagico X
vy cientifico.
17. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y ¥
cientificos.
18. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
19. Metodologia Responde al propdsito de ¥
investigacion.
El instrumento 25 adecuado al tipo ¥
20. Pertenencia de investigacién.
Promedio Total | 94%
Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento pusde ser aplicado, tal como esta elaborado (%)
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ()

lll. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas




Anexo 15: Validacion del porcentaje de devoluciones de los clientes por el
Experto 2

3. TABLA DE VALIDACION PARA EL EXPERTO: Porcentaje de devoluciones de los

clientes

TESIS: Desarrollo de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada Fecha
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles 150712022

Instrucciones: Deficiente (0-20%) Regular (21-50%) Bueno (51-70%) Muy Bueno (71 -
80%) Excelente (81-100%)
Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de validacion del
instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones especificadas en
la tabla, con la valoracion de 0% - 100% (colocar el puntaje porcentual en el cuadro que
considere). Asimismo, se exhorta a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente, con
la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su valoracion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
0- 21- | 51- | T1- 31-
INDICADOR CRITERIO 20% | 50% | 70% | 80% | 100%
11. Claridad La ficha de observacidn es X
formulada con lenguaje apropiado.
12. Objetividad Esta expresado en conducta X
observable.
13. Actualidad Es adecuado el avance, la ciencia y X
tecnologia.
14. Organizacion Existe una organizacion ldgica. X
15. Suficiencia Comprende los aspectos de X
cantidad vy calidad.
16. Intencionalidad | Adecuado para valorar los
aspectos del sistema metodoldgico X
y cientifico.
17. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y X
cientificos.
18. Coherencia En los datos respecto al indicador. X
19. Metodologia Responde al propésito de X
investigacion.
El instrumento es adecuado al tipo X
20. PERTENENCIA | de investigacidn.
Promedio Total | 94%
Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD

El instrumento puede ser aplicado, tal come esta elaborado (x) ' L
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado { ) '

lll. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas




Anexo 16: Certificado de validez de las formulas por Experto 1

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' Relevancia? | Claridad® Sugerencias
INDICADOR: Porcentaje de eficacia de las ventas | Si No Si | No | Si| No
NVR
1 WEV = o5 X100 X X X
INDICADOR: Porcentaje de clientes fidelizados Si No Si No | Si | No
2 o~ _ NCR
% CF = W x 100 X X X
INDICADOR: Porcentaje de devoluciones de los . . .
clientes Si No Si | No | Si| No
’ %pe = T2 100
o =< X X X

Observaciones (precisar si hay

suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:

Aplicable [ x ]

Especialidad del validador:

1P ar

Fer

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

ia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

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

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

Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]

15 de Julio del 2022

Mgtr. Neml/as Saboya Rios
DNI: 42001721




Anexo 17: Certificado de validez de las férmulas por el Experto 2.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' Relevancia? | Claridad® Sugerencias
INDICADOR: Porcentaje de eficacia de las ventas | Si No Si No | Si | No
NVR
1 %EV = 5 x 100 X X %

INDICADOR: Porcentaje de clientes fidelizados Si No Si No | Si | No

2 . NCR
% CF = m x 100 X X X
INDICADOR: Porcentaje de devoluciones de los - . .
clientes Si No Si | No | Si| No
’ wnc = 2 100
TR T v X X X

Observaciones (precisar si hay
suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Especialidad del validador:

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
“Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
iClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

15 de Julio del 2022

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

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
DNI: 46189705




Anexo 18: Instrumento de validez de contenido de la propuesta de ingenieria por
el Experto 1.

INSTRUMENTO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LA PROPUESTA DE INGENIERIA

TESIS: Desarrollo de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Fecha
Aumentada basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas{ 15/07/2022
textiles

ESCALA DE EVALUACION
MUY MALO (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(S5)

Mediante la evaluacién de expertos usted tiene la facultad de calificar el instrumento para
validar la propuesta tecnoldgica utilizando la tabla de validacion del instrumento. Esta tabla
presenta escalas del 1 al 5 con su respectivo indicador de evaluacion, se exhorta calificar de
acuerdo a lo que Ud. considera como experto. Y proceda a realizar la sumatorias de los
valores para establecer su validacidn.

I. ASPECTOS DE VALIDACION
VALORACION

INDICADOR CRITERIO 11 213 4 5
1. Claridad Es formulado con lenguaje apropiado. X
2. Objetividad Esta expresado en conducta observable. X
30 s Esta organizado considerando las X

- VrGanizacion | yiensiones e indicadores
N Las preguntas por dimensién consideran que
4. Suficiencia son suficientes X
Adecuado para valorar los aspectos del
5. Intencionalidad | desarrollo de la aplicacion presentada en la X
investigacion.
. . Se encuentra basado en aspectos tedricos y
6. Consistencia cientificos. X
. Las preguntas estan relacionadas al
7. Coherencia indicador. X
. Responde al propdsito de evaluacidn del
8. Metodologia producto tecnolégico para investigacion. X
9 Pertenencia El instrumento es adecuado al tipo de X
) usuario al cual sera aplicado.
TOTAL 45
Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD
El instrumento puede ser aplicade, tal como esta elaborado ( x )
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado | )

lll. FIRMA DEL EXPERTO —
Mgtr. Nemia(s Saboya Rios




Anexo 19: Instrumento de validez de contenido de la propuesta de ingenieria por
el Experto 2.

INSTRUMENTO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LA PROPUESTA DE INGENIERIA

TESIS: Desarrollo de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Fecha
Aumentada basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas 15/07/2022
textiles

ESCALA DE EVALUACION
MUY MALO (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar el instrumento para
validar la propuesta tecnoldgica utilizando la tabla de validacidn del instrumento. Esta tabla
presenta escalas del 1 al 5 con su respectivo indicador de evaluacion, se exhorta calificar de
acuerdo a lo que Ud. considera como experto. Y proceda a realizar la sumatorias de los
valores para establecer su validacion.

I. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION

INDICADOR CRITERIO 11 2 3 [ 4 5
1. Claridad Es formulado con lenguaje apropiado. X
2. Objetividad Esta expresado en conducta observable. X
3 0 . Esta organizado considerando las X

- Uranizacion | giensiones e indicadores
L Las preguntas por dimensidn consideran
4. Suficiencia que son suficientes X
Adecuado para valorar los aspectos del
5. Intencionalidad | desarrollo de la aplicacion presentada en la X
investigacion.
. . Se encuentra basado en aspectos tedricos y
6. Consistencia cientificos. X
. Las preguntas estan relacionadas al
7. Coherencia indicador. X
. Responde al propésito de evaluacion del
8. Metodologia producto tecnolégico para investigacion. X
9 Pertenencia El instrumento es adecuado al tipo de X
) usuario al cual sera aplicado.
TOTAL 45
| | Sugerencias

Il. OPCION DE APLICABILIDAD )
El instrumento puede ser aplicade, tal como esta elaborado [ X ) —
El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado ( ) I

lll. FIRMA DEL EXPERTO

Mgtr. Yohan Roy Alarcon Cajas
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Anexo 22: METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE



Introduccion

Para esta propuesta se aplicara la metodologia agil con marco de trabajo Scrum,
en el Desarrollo de un Sistema Multiplataforma utilizando Realidad Aumentada
basado en e-commerce para la gestion de ventas de prendas textiles en la
compafia Recife Jeans E.l.R.L. 2022, tiene la finalidad de entregar el proyecto
final un aplicativo web.

La metodologia es un proceso de trabajo, que agiliza la entrega del producto en
un tiempo determinado. Se realizo una pequefia reunion por via Zoom, la
propuesta requeridas Sprint, requerimiento de prototipo, disefio e

implementacion y validacion.

Propdésito
Desarrollar y describir el sistema multiplataforma mediante la aplicacién de la

metodologia scrum.

Alcance

En el plan de desarrollo se expone cada requerimiento obtenido para el
desarrollo del sistema multiplataforma mediante Sprints. Al inicio del desarrollo
se genera el Product Backlog en base a la historia de usuario, para mejorar la
consistencia del documento, que a lo largo del proyecto se ira ajustando.

Acerca de la metodologia
e Fundamentacién: Puntos primordiales para la utilizacion de la
metodologia Scrum son:

o Augiliza el proceso de desarrollo del software.
o Euvita el exceso de documentacion y se orienta en el desarrollo.
o Trabajo en equipo para obtener un resultado favorable.
o Comunicacion constante con los clientes y grupo de desarrollo.
o Mayor preferencia al usuario.

e Valores de trabajo
o Responsabilidad
o Compromiso
o Respeto
o Coraje



o Apertura

e Personas y roles del proyecto

Persona Cargo Contacto Rol
Organizar las
lvan Mauri reuniones Product Owner
Garcia ivanpiscis_2000@hotmail.com | / Team Scrum
Callirgos Gestiona el (Desarrollador)
producto
Monitorear los
, procesos _ _

Alan Ali agarciaber@ucwvirtual.edu.pe | Scrum Master /
Garcia Priorizar el Team Scrum
Bermudez : (Desarrollador)
trabajo en
equipo

Matriz de Impacto

Muy Alta

Alta

Media

Baja

Muy Baja

g | W N



mailto:ivanpiscis_2000@hotmail.com
mailto:agarciaber@ucvvirtual.edu.pe

Historia de los Usuarios

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Usuario: Cliente y Administrador

Nombre De Historia: Loguin

B E! Sistema debe permitir al usuario loguearse. Una vez que el usuario
Descripcion ) i )
se loguea, el sistema mostrara los datos del usuario.

o -El usuario debe ser valido y registrado al momento de iniciar sesion.
Restriccion . . .
-No podran entrar dos usuarios con el mismo nombre.

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Nombre De Historia: Consultar Catalogo

2 3 dias

Virtual

El Sistema debe contar con un catdlogo virtual funcional, que
. muestre productos por categoria. Ademas de ello, el sistema le
Descripcion o o )

permitira al usuario interactuar, como seleccionar un producto y

obtener su detalle.

-Los productos deben estar registrados en la base de datos
EE (Al -Filtrar los productos mas demandados por categoria.

-Filtrar los mejores descuentos por categoria.




HISTORIA DE USUARIO

Nombre De Historia: Consultar Detalle del

PRIORIDAD

Producto

L El sistema debe permitir mostrar informacion breve sobre el
Descripcion ]
producto seleccionado.

o -El producto debe estar presente y/o registrado en la base de
Restriccion
datos.

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Nombre De Historia: Gestionar Carrito de

Compras

El sistema debe permitir al usuario agregar, eliminar y actualizar
DIl Jdle [l Varios productos por categoria al carrito de compras. Mostrando

informacion breve sobre su precio a pagar.

-El usuario debe estar logueado al momento de agregar productos

Restriccion

al carrito de compras.




PRIORIDAD T.E

2 dias

HISTORIA DE USUARIO

Usuario: Cliente

Nombre De Historia: Gestionar Datos Cliente

o El Sistema debe permitir al usuario gestionar sus datos, como,
Descripcion _ y . i
datos de la cuenta y datos de direccion de facturacion y envio.

o -El usuario debe ser vélido y registrado al momento de gestionar
Restriccion
sus datos.

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Usuario: Cliente

Nombre De Historia: Realizar Pago

3 dias

o El Sistema debe permitir al usuario agregar su cuenta bancaria,
Descripcion _ )
validarlo y realizar pago.

-El usuario debe estar logueado al momento de realizar pago.

Restriccion

-El usuario debe haber agregado al menos un producto al carrito de

compras.




HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

NUmero: 7

Usuario: Cliente

Nombre De Historia: Consultar Avatar

3D

Descripcion

del producto consultado por el usuario.

El sistema debe mostrar un avatar 3D con una prenda superpuesta

Restriccion

en la base de datos

- El avatar 3D debe estar almacenado y relacionado con el producto

Pila del Producto (Product Backlog)

RFO1

RF02

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

Permitir al usuario loguearse. Una vez que el

HISTORIAS

RFO3

RF04

RFO5

2
usuario se loguea, el sistema mostrara los datos H1 di
ias
del usuario.
Contar con un catalogo virtual funcional, que
muestre productos por categoria. Ademas de ello, 3
el sistema le permitird al usuario interactuar, H2 di
ias
como seleccionar un producto y obtener su
detalle.
Permitir mostrar informacion breve sobre el H3 3
producto seleccionado. dias
Permitir al usuario agregar, eliminar y actualizar
varios productos por categoria al carrito de Ha 3
compras. Mostrando informacion breve sobre su dias
precio a pagar.
Permitir al usuario gestionar sus datos, como, )
datos de la cuenta y datos de direccion de H5 di
ias

facturacion y envio.




Permitir al usuario agregar su cuenta bancaria, He 3 5
validarlo y realizar pago. dias
Mostrar un avatar 3D con wuna prenda 9
NEOr@ superpuesta del producto consultado por el H7 di 1
ias
usuario.

Requerimientos No Funcionales

ITEM REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

RNFO01 | El sistema mantendra segura la informacion de la empresa y usuarios.

RNEO2 El sistema validara al usuario cuando su correo y contrasefia sea correcto,
caso contrario, emitira un error.

RNFO03 | El sistema estara disponible las 24/7.

El sistema validara el pago cuando las credenciales de la tarjeta sean

RNF04 . _
correctas, caso contrario, emitira un error.
RNFOS El sistema, en cuanto a la informacién esperada por el cliente, sea accesible
e interfaz amigable.
RNEOS El sistema contendra una guia sobre pasos para realizar una compra con
éxito.
Sprint
SPRINT REQUERIMIENTOS ESTIMACION
Sprint 1 RFO01, RF02, RF03 8 dias
Sprint 2 RF04, RF05 5 dias

Sprint 3 RF06, RF0O7 12 dias




Sprint Backlog

N.°
SPRINT

SPRINT
1

SPRINT
2

SPRINT
3

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES HISTORIAS T.E PRI

RFO1: Permitir al usuario loguearse. Una vez 5

gue el usuario se loguea, el sistema mostrara H1 di 2
ias

los datos del usuario.

RF02: Contar con un catdlogo virtual

funcional, que muestre productos por

categoria, como generaciones de personas y Ho 3 5

productos. Ademas de ello, el sistema le dias

permitira al usuario interactuar, como

seleccionar un producto y obtener su detalle.

RFO03: Permitir mostrar informacion breve H3 3 5

sobre el producto seleccionado. dias

RFO04: Permitir al usuario agregar, eliminar y

actualizar varios productos por categoria al Ha 3 5

carrito de compras. Mostrando informacion dias

breve sobre su precio a pagar.

RFO5: Permitir al usuario gestionar sus datos, 5

como, datos de la cuenta y datos de direccion H5 di 2
ias

de facturacion y envio.

RFO06: Permitir al usuario agregar su cuenta He 3 5

bancaria, validarlo y realizar pago. dias

RFO7: Mostrar un avatar 3D con una prenda 9

superpuesta del producto consultado por el H7 di 1
ias

usuario.




Plan de Trabajo

+ Duracion

27 dias?

Mombre de tarea

4 Desarrollo de un Sistema
hultiplataforma utilizando Realidad
Aumentada basado en e-commerce para
la gestion de ventas de prendas textiles

4 Sprint1 8 dias?
> RFO1: Loguin 2 dias?
> RFD2: Catalogo Virtual 3 dias?
> RFD3: Detalle del Producto 3 dias?

4 Sprint 2 5 dias?
> RFD4: Carrito de Compras 3 dias?
> RFDS: Gestionar datos cliente 2 dias?

4 Sprint 3 13 dias?
> RFD6: Realizar Pago 3 dias?

> RFO7: Muostrar Avatar3D con Prenda 9 dias?
Superpuesta

-

Comienzo -

sab 01/10/22

sab 01/10/22
sab 01/10/22
mar 041022
vie 07f10£22

mié 12/10/22
mié 12/10/22
sab 15/10/22
mié 19/10/22
jue 20/10/22

mar 251022

Fin
lun 07 f11 /22

mar 111022
lun 03f10/22
jue 06/10/22
mar 11/10/22
mar 18f10/22
vie 14/10/22
lun 17 /10/22
vie 0411722
lun 24/10/22
vie 04/11/22

nowviembre 2022

| S
M«
B 1
B 1
|
=1
=
| eesss———
= 1
Im 1




Caso de Uso del Sistema

Gestionar Datos Cliente

Reallzar Pago

Gestionar Carrito de Compras

Cllente

Consultar Catalogo Yirtual

Consultar Betalle del Producto

Consultar Avatar 3D con Prenda superpueD

Administrador




Base de Datos
Diagrama fisico de la base de datos
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Arquitectura del sistema

@2

Fotogrametria Disefiador

Recursos 3D

0 Textura

Programa
Blender 3D

Hosting Web
SiteGround

Interfaz Usuarios

Administrador




Ejecucion del Sprint 1

(o}

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES HISTORIAS
SPRINT
RFO1: Permitir al usuario loguearse. Una vez )
gue el usuario se loguea, el sistema mostrara H1 di 2
ias
los datos del usuario.
RF02: Contar con un catdlogo virtual
SIZEUNARY funcional, que muestre productos por 3
1 categoria. Ademas de ello, el sistema le H2 di 2
ias
permitira al usuario interactuar, como
seleccionar un producto y obtener su detalle.
RFO03: Permitir mostrar informacion breve H3 3 5
sobre el producto seleccionado. dias

Ejecucion de RFO1
Permitir al usuario loguearse. Una vez que el usuario se loguea, el sistema

mostrara los datos del usuario.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF01 “LOGUIN”

A A

Cliente Administrador




DISENO DE PROTOTIPO DE RF01

e

é as olvidado la fa?
ACCEDER

IMPLEMENTACION DEL RF01




Ejecucion de RF02

Contar con un catalogo virtual funcional, que muestre productos por categoria.
Ademas de ello, el sistema le permitira al usuario interactuar, como seleccionar

un producto y obtener su detalle.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF02 “CONSULTAR CATALOGO
VIRTUAL”

Cliente

@tar Catélogo@

DISENO DE PROTOTIPO DE RF02

ENOSOTROS  CONTACTANOS CUENTA ACCESO/REGISTRC o

Fuente: Elaboracion propia



IMPLEMENTACION DEL RF02

e —

PantalonReticon  Pontalonfrmest  Pantalon Chic

S

Pantalon Pler's Pantaion Drill Nz Pantalon Bulls Pantalon All's

, . foct .
— © MR W S
re -1
Categorias del producto {
o0 t ago  Jogger Al Pantadon Alr York
S99 519 13988 sia998 17999
" :

Ejecucion de RF03

Permitir mostrar informacién breve sobre el producto seleccionado.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF03 “CONSULTAR DETALLE DEL
PRODUCTO”

X

Cliente

Consultar Detalle del Producto




DISENO DE PROTOTIPO DE RF03

. logo | TIENDA SOBRENOSOTROS CONTACTANOS CUENTA ACCESO/REGISTRO

Productos relacionados

ARADIR AL CARRITO | { ARIADIR AL CARRITO { ARADIR AL cARRITO )

([ ARADIR AL CARRITO. )

{ ARIADIR AL CARRITD

IMPLEMENTACION DEL RF03

Jogger Ali

S/49.99

= e

L

Informacién adicional  Valoradiones (0)

Talla




N.° REQUERIMIENTOS HISTORIA

SPRINT FUNCIONALES S

RFO04: Permitir al usuario agregar,
eliminar y actualizar  varios
productos por categoria al carrito de H4 3 dias 2

compras. Mostrando informacion
SPRINT

2

breve sobre su precio a pagar.

RFO5: Permitir al usuario gestionar
sus datos, como, datos de la cuenta ]
_ y y H5 2 dias 2
y datos de direccion de facturacion y

envio.

Ejecucion de RF04

Permitir al usuario agregar, eliminar y actualizar varios productos por categoria

al carrito de compras. Mostrando informacion breve sobre su precio a pagar.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF04 “GESTIONAR CARRITO DE

COMPRAS”

Cliente

@ar Carrito de C@




DISENO DE PROTOTIPO DE RF04

go | TIENDA SOBRE NOSOTROS COMTACTANOS CUENTA ACCESO/REGISTRO

&

CARRITO DE

FRODUCTD ) canmoun suaromaL

FINALIZAR

VOLER A LA TIE

IMPLEMENTACION DEL RF04

Mi CLENTA

CARRITO DE COMPRAS

Producta Precio Cantidad Subtotal

Total del carrite
Subtotsl
Emio gida locs
ar a Av. Tdpac Amaru PJ. Santa
Rosa MZ. HLT. 22, Callao, B Callas,
07001
Total

VOLVER A LA TIENDA

QTROS FRODUCTOS QUE PODRIAN INTERESARTE




Ejecucion de RF05

Permitir al usuario gestionar sus datos, como, datos de la cuenta y datos de

direccion de facturacion y envio.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF05 “GESTIONAR DATOS CLIENTE”

Cliente

Gestionar Datos Cliente

DISENO DE PROTOTIPO DE RF05

TIENDA SOBRE NOSOTROS CONTACTANOS CUENTA ACCESO/REGISTRO

[=,

MI CUENTA DIRECCION DE ENVIO




[=

TIENDA SOBRE NOSOTROS CONTACTANOS CUENTA ACCESO/REGISTRO

MI CUENTA

Nombre Apelicos

Cambin de contraseia

Contrasefa actual

onfirmar nueva cor

Mi cuenta

Direccion de envio

Hombee

Pais { Regiin *

Peri

Direccitn e la cale
Poblackén
Regién f Provincia

GUARDAR DIRECCION

Recife Jeans




Mi cuenta

Apelidos

N.°

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES HISTORIAS T.E @ PRI
SPRINT

RF06: Permitir al usuario agregar su cuenta

bancaria, validarlo y realizar pago. dias
SPRINT
3 RFO7: Mostrar un avatar 3D con una prenda 9
superpuesta del producto consultado por el H7 di 1
ias

usuario.




Ejecucion de RF06
Permitir al usuario agregar su cuenta bancaria y realizar pago.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF06 “REALIZAR PAGO”

Cliente

Realizar Pago

DISENO DE PROTOTIPO DE RF06

&

TIENDA SOBRE NOSOTROS CONTACTANOS CUENTA ACCESO/REGISTRO

FINALIZAR COMPRA

DETALLES DEL PEDIDO

Producto




IMPLEMENTACION DEL RF06

FINALIZAR COMPRA

Grocias. Tu pedidoe ha sido recibido.

WETODO DE PAGO:
Débito e crédito

Detalles del pedido

Producto

Azul x 1

Azul Graofitc x 1
Subtotal:

Envic:

Método de page:

Total:

Direccién de facturacién

lvan Garcia

Av. Tipac Amaru PJ. Santa Roso MZ. H LT, 22
Calloo

El Callco

07001

¥ 989830053

& strengihmv@gmail.com

NOMERO DEL PEDIDO: FECHA EMAIL:
3223 octubre 15, 2022 strengihmv@gmail.com sf99.98

TOTAL

Total

s/ 49.99

s/ 49.99

5/ 99.98

Envic gratuito
Débito e crédito

s/ 99.98

Direccién de envio

lvan Garcia

Av. TOpoc Amaru PJ. Santa Rosc MZ H LT, 22
Callco

El Calloo

07001




Ejecucion de RFO7

Mostrar un avatar 3D con una prenda superpuesta del producto consultado por

el usuario.

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE RF07 “CONSULTAR AVATAR 3D CON
PRENDA SUPERPUESTA”

A

Cliente

@mr Avatar 3D con Prenda superpuED

DISENO DE PROTOTIPO DE RF07

Productos relacionados




IMPLEMENTACION DEL RF07

Escritorio

Movil
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