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Resumen

En el presente estudio que este titulado como Desarrollo de un Software para el
proceso de ventas aplicando la Api de WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.I.R.L en el que ha venido teniendo diferentes tipos de problemas en su
proceso de ventas. Como problema principal se tuvo a ¢Cual es la influencia del
desarrollo de un software para el proceso de ventas aplicando la Api de WhatsApp
para la empresa Inversiones RMFA E.I.R.L?, esto dard como beneficio poder definir
que diferentes tipos de soluciones que permitirdn dar solucién a la dificultad que
viene afrontando la empresa.

De igual manera se tuvo como objetivo principal Determinar la influencia del
desarrollo de un software para el proceso de ventas aplicando la Api de WhatsApp
para la empresa RMFA E.lLR.L. Una solucion que se dara a través de la
metodologia Scrum debido a ser una metodologia agil para desarrollo de software.
La investigacién tiene un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada con un disefio pre-
experimental. La muestra para volumen de venta por producto es de 98 unidades
vendidas estratificados en 21 reportes en una ficha de registro, para costo de
adquisicion de clientes es de 96 clientes adquiridos estratificados en 21 reportes en
una ficha de registro. Como técnica de recoleccion de datos fue el fichaje y el
instrumento fue ficha de registro, estos datos se procesaron con el SPSS V25.

La implementacion del software para el proceso de ventas aplicando la Api de
WhatsApp permitido poder incrementar el volumen de venta por producto un 252,2
y permitié poder disminuir en el costo de adquisicion de clientes un 6,1858.
Palabras Clave: Software, Api WhatsApp, Volumen de Venta por Producto, Costo

de Adquisicion de Clientes, Scrum.
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Abstract

In the present study that is titled as Development of a Software for the sales process
applying the WhatsApp Api for the company Inversiones RMFA E.I.R.L in which it
has been having different types of problems in its sales process. The main problem
was: What is the influence of the development of a software for the sales process
applying the WhatsApp Api for the company Inversiones RMFA E.I.R.L? This will
benefit from being able to define different types of solutions that will allow to solve

the problem. difficulty that the company is facing.

In the same way, the main objective was to determine the influence of the
development of a software for the sales process by applying the WhatsApp Api for
the company RMFA E.l.LR.L. A solution that will be given through the Scrum
methodology due to being an agile methodology for software development. The
research has a quantitative approach, of an applied type with a pre-experimental
design. The sample for sales volume by product is 98 units sold stratified in 21
reports in a registration form, for the cost of acquiring clients it is 96 acquired clients
stratified in 21 reports in a registration form. The data collection technique was the
recording and the instrument was the registration form, these data were processed
with SPSS V25.

The implementation of the software for the sales process applying the WhatsApp
Api allowed to increase sales volume by product by 252,2 and allowed to reduce the

cost of acquiring new customers by 6,1858.

Keywords: Software, WhatsApp Api, Sales Volume By Product, Cost of Acquisition
of New Clients, SCRUM.
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.  INTRODUCCION



En la actualidad existen empresas que se especializan en diferentes rubros, uno
de ellos es el de ventas, por causa de diferentes factores que se esta viviendo, las
organizaciones optan por iniciar su negocio aplicando una plataforma tecnoldgica
que les permita poder dar un mejor control de sus procesos y dar un mejor
seguimiento a todos sus productos hasta que pueda ser recibido por el cliente.
Algunos gerentes, como estrategias para hacer crecer su negocio, invierten en la
implementacion de herramientas tecnolégicas que les permita poder dar a conocer

los diferentes productos o servicios que ofrece a través de internet.

Como sustento internacional se tiene a un estudio de Apugllon Guaita Juana
Edilma (2018), lo cual nos indica que la Corporacion COMPUDAV realizan sus
procesos de las diferentes areas de manera manual tanto de las ventas como la
de compra de sus productos. Al realizar todo de forma manual, no cuentan con la
documentacion necesaria para poder realizar una venta. La informacién que es
necesaria para vender un producto al cliente se encuentra en fisico, lo que esto
genera demora al momento de poder atenderlos, lo que ocasiona que los clientes
se desanimen y decidan anular la venta. Debido a esta necesidad, se puede
identificar las diferentes dificultades a las que estan expuestas las pymes, ya que
no pueden analizar su informacion o usarla como estrategia para tomar decisiones,

llegando a tener grandes pérdidas economicas. (p.1)

Asi mismo, esta dificultad se viene dando en las organizaciones a nivel nacional,
asi como lo menciona Yafiez Romero, Robinson Manuel (2017), la empresa
RYSOFT se dedica a la venta de productos de software y hardware, los pedidos
son registrados a través de la plataforma Excel generando retraso e inseguridad a
los clientes, por lo que optan en anular la venta o devolver el producto. Esto
provoca que se tengan pérdidas de clientes y no tener la informacion actualizada
en tiempo real, no existe fiabilidad de entrega de producto hacia el cliente final
(p.7). De lo expuesto anteriormente, se refleja la perdida de datos por no tener una
herramienta que permita actualizar la informacién al instante, asi como no poder
realizar una venta y verificar que el proceso se esté dando a travées de diferentes

reportes.
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Esta situacion también ocurre a nivel local, se tiene a una empresa nombrada como
Inversiones RMFA E.I.R.L. Esta organizacion pertenece al rubro de ventas, en la
cual ofrecen diferentes tipos de productos, uno de los mas sobresalientes es la
venta de chocolate y café. Por tema de tiempo de iniciacién de la empresa, esta
presentando uno de los mas grandes problemas que la mayoria sufre, que es
poder adaptarse a las nuevas tecnologias, la cual permitiria poder reorganizar los
diferentes procesos que se ejecutan y que se tenga la informacion mejor
estructura. La implementaciéon de la plataforma permitira que se haga mas
conocida y que pueda mostrar los diferentes productos que ofrece. Dandose un
plus de poder ser conocido por las diferentes personas; la dificultad inicia cuando
el usuario encargado de la venta de los productos inicia contactando a los clientes
que se da a través de diferentes paginas colocadas en la web, para que las
personas puedan ver que productos se venden y las promociones que se estan
brindando, los clientes solicitan si existe una plataforma en la que se puedan
apreciar los productos a través de internet, lo cual el personal les indica que no
cuentan que una pagina para su visualizacion en tiempo real, por lo que el cliente
puede optar en rechazar la compra o seguir comprando. Si el cliente opta por
seguir comprando, debe de brindar sus datos al vendedor, por lo que es registrado
en una hoja de calculo, de esta manera se comparte por correos a las diferentes
personas encargadas de los procesos. Cuando la informacion del cliente y
producto pasan a la siguiente area que es de facturacion, se toma mas tiempo en
poder registrarlos en la boleta o factura (segun la necesidad del cliente) de forma
manual, esto puede tardar mucho tiempo en lo que el cliente puede optar por no
seguir con la compra. El siguiente proceso se da en el almacén, en la que el
almacenero tiene que esperar que la hoja de calculo sea compartida para que
pueda realizar la empaquetacion de los productos para posteriormente sea llevado

al cliente final, llegando a tardar mas tiempo en la ejecucion de los procesos.

En el momento de poder ofrecer sus productos a los clientes por los medios ya
mencionados, no se puede identificar en tiempo real cuantos pedidos se ha
vendido, ni muchos menos dar a conocer a mas clientes los pedidos que se esta

ofreciendo, dicho proceso se muestra en figura 1.

11



Figura 1: Volumen de Venta por Producto de la empresa Inversiones RMFA
E.LR.L

VOLUMEN DE VENTA POR PRODUCTO
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Fuente: Inversiones RMFA E.I.R.L
Otro de las dificultades se aprecia se encuentra en la figura numero 2, donde el
costo para poner publicidad de los diferentes productos por las redes sociales es
elevado, lo cual no permite la nueva reinversion de capital para que la empresa
pueda crecer.

Figura 2: costo de adquisicion de clientes en la empresa Inversiones RMFA
E.LR.L

COSTO ADQUISICION DE CLIENTE

!

- DAR A CONOCER
PRODUCTOS B

Fuente: Inversiones RMFA E.I.R.L
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Posteriormente se tiene los siguientes problemas en este estudio: En cuanto al
problema general se tiene, ¢, Cual es la influencia del desarrollo de un software para
el proceso de ventas aplicando la Api de WhatsApp en la empresa Inversiones
RMFA E.I.LR.L? asi mismo como problema especifico ¢cual es la influencia del
desarrollo de un software en el volumen de venta por producto aplicando la Api de
WhatsApp en la empresa Inversiones RMFA E.I.LR.L? y el siguiente problema
especifico se tiene ¢ Cudl es la influencia del desarrollo de un software en el costo
de adquisicion de clientes aplicando la Api de WhatsApp en la empresa Inversiones
RMFA E.l.LR.L?

Seguidamente se tiene las justificaciones: Una de las justificaciones es Operativa,
esta tendra un gran impacto ya que jugara un rol estratégico por lo que permitira
dar un incremento significativo de clientes, los procesos se podran ejecutar de
forma mas ordenada dando una mejor confiabilidad en la informacion vy fiabilidad
de clientes. Como lo describe Ferro José (2020) que el analisis interno en su
estructura de la forma de trabajo de la empresa, las plataformas digitales estan
disefiados para poder cumplir las metas y objetivos del negocio.

Otra justificacién que se tiene es la tecnolégica, esto se describe en el estudio que
la plataforma web permitird poder tener una mejor administracion de la informacion
del negocio. Esta herramienta tecnolégica es desarrollada con el objetivo que
pueda dar un valor agregado a la organizacién con la adquisicion de clientes y
ventas de sus productos. De lo mencionado PREECE, David (2018) lo describe que
debido al avance tecnolégico a nivel mundial las empresas buscan sobresalir,
volverse reconocido a nivel nacional e internacional por lo que aplican a sus
procesos diferentes tipos de sistemas para la administracion de procesos e
informacion (p.55).

Seguidamente se tiene como justificacidn econdmica, por lo que Vazquez (2017)
menciona que al tener mayor cantidad de datos procesados es dificil de
inspeccionar, por tal motivo es necesario poder llevar un control adecuado para
que la informacion sea fiable y pueda reducir costos dentro del negocio (p.24). De
todo lo expuesto se puede entender que al tener un control de los procesos
permitira a poder reducir costos en futuras inversiones que podrian dar un

crecimiento a la organizacion.
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Por ultima justificacion se tiene a la metodoldgica, esto dara como beneficio a las
diferentes empresas y mas aun a las pequefias organizaciones que tienen la idea
de poder crear su plataforma digital para su negocio lo que podran usar las
diferentes teorias o la forma de trabajo de desarrollo del sistema, llegando asi a
poder replicarlo y teniendo como beneficio tanto en costos y adquisicion de clientes.
Para esta justificacion SEV, Nagalingam(2020) menciona que al aplicar esta
justificacion permitira poder implementar un nuevo modelo de trabajo que ayudara
a poder reducir costos y tiempo para poder generar un nuevo conocimiento fiable

para el negocio. (p.134)

A continuacion, se tiene como parte de la investigacion los siguientes objetivos:
Como objetivo general se tiene determinar la influencia del desarrollo de un
software para el proceso de ventas aplicando la Api de WhatsApp en la empresa
Inversiones RMFA E.I.R.L, asi mismo como objetivo especifico se tiene: determinar
la influencia del desarrollo de un software en el volumen de venta por producto
aplicando la Api de WhatsApp en la empresa Inversiones RMFA E.ILR.L, y el
siguiente objetivo especifico se tiene: determinar la influencia del desarrollo de un
software en el costo de adquisicion de clientes aplicando la Api de WhatsApp en la

empresa Inversiones RMFA E.I.R.L.

Para esta investigacion se tiene las siguientes hipotesis: Como hipotesis general se
tiene: El desarrollo de un software influye en la mejora del proceso de ventas
aplicando la Api de WhatsApp en la empresa Inversiones RMFA E.I.LR.L, asi
mismo como hipoétesis especificas se tiene: El desarrollo de un software
influye en el incremento del volumen de venta por producto aplicando la Api de
WhatsApp en la empresa Inversiones RMFA E.ILR.L y la siguiente hipotesis
especifica es: El desarrollo de un software influye en la disminucién del costo
de adquisicion de clientes aplicando la Api de WhatsApp en la empresa
Inversiones RMFA E.I.R.L
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Revisando algunos trabajos previos a esta investigacion se tiene a Ernesto Enrique
Zapata Villafana (2018) que realizé un estudio titulado “Implementacion de un
sistema web para el proceso de venta de normas técnicas en el centro de
informacion y documentacion (CID) del instituto nacional de calidad, Lima 2018”.
Tuvo como objetivo poder evaluar si implementar un sistema, mejora los procesos
de venta de normas técnicas en el CID del INACAL. El tipo de investigacion es
aplicada, tuvo un disefio preexperimental, como poblacion se tuvo 550 casos de
venta y como muestra se tuvo a 226. Como resultados, se tuvo que el sistema fue
requerido por el centro de informacién y documentacion ya que permite poder
verificar el diferente reporte estadistico de operaciones permitiendo tener la
informacion ordenada vy filtrada, otro de los resultados fue que esta aplicacion
admite generar diferentes proformas generando cotizaciones dependiendo las
cantidades que se tiene en el sistema. Se llegd a concluir que los diferentes
procesos en las ventas requieren ser apoyados por diferentes tecnologias de
informacion que determinard el analisis de actividades de un proceso especifico
para que sea mejorado, otra de las conclusiones que para poder mejorar los
procesos de una empresa se debe conocer las diferentes actividades que se tienen.
De este estudio se generara como apreciacion lo forma de trabajo del autor hacia

su variable dependiente.

En el mismo afio 2018, Xiomara Jennifer Mendoza Ramirez, desarroll6é un estudio
titulado “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa Lubrissa S.A.C.”.
Tuvo como objetivo poder verificar el grado de influencia de la plataforma web en
el proceso de ventas. Se tuvo como tipo de investigacion aplicada con disefio
experimental, como poblacion se tuvo 24 registros diarios de venta y 20 productos.
Se tuvo como resultado en el primer indicador margen de contribucion total, en el
pretest se tuvo un valor de 129.4958 y un post-test de 277.1750, otro de los
resultados fue en el indicador volumen de ventas por producto en el pretest con un
valor de 127.7500 y un post-test de 321.4500 incrementando las ventas. Se lleg6 a
concluir que con un sistema web permite el incremento del volumen de ventas en
un 63% Yy otra de las conclusiones fue que en el margen de contribucién total tuvo

un aumento en 53,3%, lo que quiere decir que el sistema web si mejora el proceso
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de ventas en la empresa Lubrissa S.A.C. De esta investigacion se tomara como

aporte a los indicadores.

Seguidamente, se tiene a otra investigacion de Orellana Naranjo Melani Mariela
(2021) titulada “Sistema integrado de gestion orientado a la web para el control
administrativo de venta de repuestos de motocicletas del comercial Yamaha
German Santana del Cantén Milagro”. Tuvo como objetivo poder implementar un
sistema de gestion en ambiente web aplicando como lenguaje Python y un gestor
de base de datos MySQL, que permite mejorar y comprobar los diferentes procesos
administrativos. El tipo de investigacion fue aplicada con un nivel descriptivo y
documental, se tuvo como poblacion a 5 trabajadores de la organizacion. Como
resultados se tuvo que al desarrollar el sistema se procedi6 a realizar el estudio de
las actividades que se efectian en la compafiia, realizando una encuesta de los
requisitos para identificar cual eran las dificultades que tenia el negocio, otro de los
resultados se obtuvo que por medio de la aplicacion web se pudo controlar los
diferentes procesos administrativos de los productos de la empresa la cual se
basaron por diferentes pruebas para que esta no tenga ninguna falla. Se lleg6 a
concluir que el analisis de la informacion recopilada fue reorganizada y detallada
para poder establecer el alcance que se puede lograr con el sistema. Se tomara
como aporte de esta investigacion las diferentes teorias que permite el desarrollo
de una plataforma tecnolégica.

En el mismo afio 2021 Johana Alejandra Cabrera Borbor y Carlos Alberto Sanchez
Castillo realizaron un estudio llamado “Desarrollo de un sistema web de
comunicacion para la empresa Nextcode S.A. mediante un api de servicio de
mensajeria y herramientas Open Source”. Tuvo como objetivo poder desarrollar un
sistema web a través de una Api de servicios de mensajeria e instrumentos para
disminucién de tiempo, agilidad, seguimiento y extension de las camparfas
publicitarias. El tipo de investigacién fue basica, como poblacién se tuvo a 42
clientes fijos. Se llego a concluir que al recopilar informacion se planifica y se
estructura los procedimientos y sudprocedimientos de los planes publicitarios que
se realiza por WhatsApp, otra de las conclusiones que el disefio de la base de datos

facilita poder realizar vistas disefiadas para poder tener la informacion integrada y

17



organizada. De este estudio se tomara como aporte las teorias relaciona a la Api

de WhatsApp para hacer campafas para la adquisicion de clientes.

Asi mismo en el afio 2019 Jersson Groosvi Palacios Guzman realiz6é un estudio
titulado “Implementacion de un sistema informatico web para ventas de equipos de
la empresa Claros Grupo Palacios SAC”. Tuvo como objetivo poder identificar el
impacto que tiene un sistema en equipos de la empresa. La investigacion fue de
tipo aplicada, con un enfoque cuantitativo y un disefio no experimental, se tuvo
como poblacién a 7 usuarios y un publico de 250 personas. Como resultado, se
tuvo en el indicador atencidén en las ventas antes de implementar un sistema fue
demasiado pobre, debido a que no tenian mucha clientela y muy pocos usuarios
conocian los equipos que ofrecian. Luego de haber implementado el sistema se
logré incrementar las ventas y reducir los tiempos en generar una venta. Se llegé a
concluir que la ejecucién de un sistema informatico permite poder recopilar la
informacion en relacién con los requerimientos funcionales sobre el proceso de la
venta, logrando conocer sus procesos, otra de las conclusiones fue que al realizar
el estudio y disefio acepto poder perfeccionar la perfeccién de informacion. De esta
investigacibn se tomara como aporte teorias relacionadas a la variable

dependiente.

Otro de los estudios relacionados se dio en el afio 2017 por Yafiez Romero,
Robinson Manuel que se tituld “Sistema web para el proceso de ventas en la
empresa RYSOFT”. Tuvo como objetivo poder determinar que influencia tiene un
sistema en la técnica de ventas de la organizacion Rysoft. Su tipo de investigacion
fue aplicada con un disefio experimental — preexperimental, su poblacion fue de 8
registros de ventas. Como resultados se obtuvo en el indicador indice de fiabilidad
de entregas un pretest con valor 50,0450 y un incremento en su posttest con un
valor de 80,7125. Lo cual se puede interpretar como el sistema mejoro el indice de
fiabilidad de entregas, los resultados fue el indice de calidad de ventas con un
pretest de 0,5000 y un posttest de 0,1825 lo cual se verifica que hay una
discrepancia entre antes y el después de la implementacion. Se llegd a concluir que
al realizar la implementaciéon del sistema tuvo un incremento progresivo en la
calificacion por parte del personal llegando a identificarlo como una herramienta

necesaria para el crecimiento del negocio. De esta investigacion se tomara como
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aporte a los diferentes procesos que existen al momento de realizar una venta y

gue estrategias se deben usar para tener un incremento de clientes.

En el mismo afio 2017 se desarroll6 una investigacion de Sandra Melissa Inca
Guardia titulado “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa Zoe”. Tuvo
como objetivo poder determinar la incidencia del sistema web en los procesos de
ventas. El tipo de investigacion fue aplicada, de disefio experimental. Como
poblacion se tuvo a 8 registros y como muestra se tomo todos los registros. Sus
resultados fueron que en el indicador fidelidad de los clientes tuvo como pretest un
valor de 0,28 mientras que en su posttest tuvo un incremento a 0.52, otro de los
resultados fue que el indicador eficacia de ventas en su pretest tuvo un valor de
0,52 y su posttest un incremento de 0,85 dando a conocer que las plataformas
tecnoldgicas dan un gran beneficio a las diferentes organizaciones que se apoyan
en ellas. Se llego a concluir que la fidelidad de clientes tuvo un incremento de 0,30%
y asi mismo ocurrié con su eficacia en las ventas que tuvo un incremento de 0,16%
dando beneficios satisfactorios al negocio. De esta investigacién se tomara como
aporte los diferentes procesos e indicadores que hay en este estudio para que se
tome como ejemplo y se pueda aplicar para el desarrollo de esta herramienta

tecnoldgica.

Seguidamente se tiene que en el afo (2020) Juan Pablo Gémez Quiroga
desarrollaron un estudio titulado “Herramienta tecnoldgica que utilice la plataforma
de mensajeria instantanea WhatsApp para adaptar un Bot, Robot, que permita
consultar informacion en tiempo real, dirigida al comercio electrénico”. Tuvo como
objetivo adaptar una estrategia tecnolégica, que se encuentra encaminado al sector
del comercio electrénico para la realizacion de un Bot utilizando la plataforma
WhatsApp. El tipo de investigacion fue aplicada. Se concluyo que al utilizar
tecnologias es necesariamente tener una Api de WhatsApp para poder hacer la
construccion de herramientas que permitan integrar las comunicaciones para
ofrecer servicios innovadores, otra de las conclusiones es que es necesario poder
implementar herramientas de seguridad a través de la ISO 9126, para la calidad y
seguridad. De esta investigacion se tomara como aporte las Api de WhatsApp para

las campanfas de publicidad.
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En el afio 2019 Rizo Miriela et al realiz6 una investigacion titulada “Marketing
Strategy to Improve Sales Management in The Porcine Company Santiago de
Cuba”. Tuvo como objetivo poder disefiar una estrategia para mejorar las ventas de
productos de la organizacion. La investigacion fue de tipo basica. Se tuvo como
resultados que en la calidad de los productos con el costo fue correlativo con un
73% mientras que un 27% no lo considera que fue asi, otra de los resultados fue
que el 50% de los clientes indica que el precio de los productos es muy elevado
mientras que el 29% considera que son aceptables. Se concluy6 que al analizar la
situacion de la empresa se pudo determinar que no es tan afectiva puesto que no
se aprovecha adecuadamente la demanda que existe en el mercado sobre los
productos, otra de las conclusiones que al diseflar una nueva estrategia de
comercializacion constituyo una nueva oportunidad de crecimiento a través de los
nuevos servicios de excelencia. De esta investigacion se tomard como aporte las
diferentes estrategias que se aplica para poder tener una mejor adquisicion de

clientes a través de los diferentes procesos que se ejecutan.

En el afno 2017 Ledesma Norelys realizo un estudio titulado “Lineamientos para una
plataforma tecnoldgica en el nodo principal del municipio Escuque del estado
Trujillo”. Tuvo como objetivo poder documentar los lineamientos para la elaboracion
de una plataforma tecnolégica. Este estudio es de tipo basica. Se lleg6 a concluir
que a través de diferentes analisis del estudio ha permitido generar nuevos aportes
de conocimientos sobre plataformas tecnoldgicas para reorganizacion de
informacion, otra de las conclusiones fue que con respecto al objetivo se pudo
identificar diferentes tipos de componentes en una plataforma para organizar la
informacion mejorando la calidad de los procesos. De esta investigacién se tomara

como aporte las teorias que se encuentran relacionada a la variable independiente.

En el afio 2021 Leonardo Andrés Albornoz Bejarano realizo un estudio titulado
“Plataforma tecnoldgica para la red de datos de empresas proveedoras de servicios
de internet”. Esta investigacion tuvo como propadsito proponer un software para la
red de datos en los negocios de proveedoras de internet. El tipo de investigacion
fue béasica. Se llegd a concluir que en el estudio se analizaron todos los resultados
obtenidos en cada fase con el Unico objetivo de poder determinar como se debe

solucionar los problemas en los negocios que se aplican a este rubro, otra de las
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conclusiones fue que se pudo determinar todos los parametros necesarios para
poder manejar y organizar la red de datos. De este estudio se tomara como aporte

los diferentes tipos de soluciones para poder controlar y manejar un software.

Seguidamente se tiene a la variable independiente que es software que segun
Editorial (2019) indica que son aquellos programas que son usados para poder
interactuar con el usuario a través de un ordenador, estos permiten poder hacer
diferentes tipos de funciones dependiendo que requerimientos han utilizado para
su desarrollo. (p.245). De esto se puede entender que un software es una
herramienta tecnologica que se aplica para realizar diferentes tipos de procesos en
un menor tiempo. Asi mismo KOSIUCZENKO, Piotr, ZBIGNIEW, Zielinski (2018)
menciona que los softwares son sistemas que manejan diferentes funciones a
través del computador, estos se visualizan a través de diferentes ventanas intuitivas
para el usuario (p.5). Los softwares estan disefiados dependiendo los
requerimientos de la empresa, para poder reducir procesos y que la informacion
gue sea ingresada pueda generar valor agregado para cumplir los objetivos de la

empresa.

Continuando con el estudio se tiene a una herramienta necesaria que es Api
WhatsApp, segun Adebayo (2019) esta funcion permite poder conectarse con los
clientes en la aplicacion de mensajeria mas famosa del mundo, a través de la Api
permite poder enviar y recibir mensajes a través de WhatsApp, es facil hacer la

integracion, tiene velocidad y capacidad de entrega (p.34)

Asi mismo SANJAY SAXENA(2022) menciona que la Api WhatsApp es un servicio
gue se encuentra en la nube, para que cualquier empresa pueda acceder para

poder comunicarse con sus clientes en diferentes partes del mundo (p.139)

Asi mismo se tiene a APl segun Brajesh De (2017) es una interfaz de programacion
de aplicacién que permite que sus productos y servicios se puedan comunicar con

otros sin necesidad de estar implementados, esto permite ahorrar tiempo y dinero
(p.59)

Seguidamente se tiene a la base de datos que serd MySQL, VINICIUS vy

KUZMICHEYV (2021) se refiere que antes de iniciar el desarrollo de un proyecto es
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necesario tener una base de datos y es asi como nace MySQL permitiendo poder

tener una interfaz para que el usuario pueda interactuar con el servidor. (p.14)

Como lenguaje de programacion se tiene a PHP, Tatroe y Maclntyre (2020)
menciona que es un lenguaje que te permite poder programar, esta orientado a
objetos, permite trabajar con clases, programaras meétodos y podras declarar
atributos, una de las ventajas de este lenguaje es que permite poder usar clases ya

programadas en el nucleo (p.9)

Asi mismo se tiene como teoria de la variable dependiente Proceso de venta a
Monferrer et al. (2014) que indica que dicho proceso es disefiado especialmente
para que se pueda vender un producto a un servicio al cliente (p.20). Esto nos indica
que para poder llevar este proceso es necesario poder tener una serie de
actividades y que se puedan realizar con satisfaccién, tratando de identificar los

riegos que ocurre durante una venta.
El proceso de ventas comprende varias fases segun nos indica José Roca (2015):

Fase de Preparacion de la visita: En esta etapa es donde se pueda identificar a los
clientes que son recurrentes para que los vendedores puedan aplicar estrategias

para poder obtener una fiabilidad. (p.60)

Contacto: En esta etapa el trabajador debe conocer todo lo referente a la empresa,
debe tener toda la informacién necesaria para que pueda acercarse al cliente.

(p.61)

Presentacion de la oferta: En esta etapa es donde el cliente y el vendedor se
conocen por primera vez, el vendedor debe ser agradable y educado con el cliente
para que pueda dar una buena imagen sobre su persona y la empresa. Es de suma
importancia que pueda anotar todos los requerimientos del cliente. (p.62)

Negociacién: En esta fase el usuario refiere de la mejor forma probable del producto
hacia el cliente, marca los beneficios que se tiene y resuelve todas las interrogantes.
También, en esta etapa el vendedor buscar aclarar todas las preguntas que el
consumidor tiene con referente a la compra, debe ser efectiva y que el vendedor

pueda aclarar todas las objeciones. (p.63)
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Cierre de la venta: En esta etapa una de las mas resaltadas en cuanto se cierra la
venta se define que vendedores llegaron a realizar la venta, aqui los vendedores
deben reconocer que sefiales les brinda el cliente y cudl fue el volumen de ventas.

(p.64) Esta fase sera tomada como dimension.

Seguimiento de la venta: En esta fase es la ultima de todo el proceso es donde el
vendedor asegura la satisfaccion del cliente y verifica que compras a tenido en el
futuro. Se verifica cual fue el costo para la adquisicion de los clientes. (p.65)

También se toma a seguimiento como parte de la dimension.

De la dimension Cierre se tiene al primer indicador que es Volumen de ventas por
producto que segun Alejandro Schnarch (2021) indica que una empresa debe
conocer el total de ventas por sus productos para que pueda tomar diferentes
decisiones para el incremento de las ventas, este andlisis se tiene multiplicando el

namero de unidades por el precio de venta (p.114)

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

De la dimensién Seguimiento se tiene a otro de los indicadores es costo de
adquisicién de clientes lo cual Gons et al (2022) menciona que este KPI mide toda
la inversion que hace para poder atraer a los clientes, esto es necesario para poder

identificar si estas invirtiendo mas para tener este cliente (p.23)

CAC = Suma de las inversiones / Clientes adquiridos

Como metodologias de desarrollo se tiene Metodologia RUP o también llamada
Rational Unified Process lo cual Imtiaz y Hashmi (2020) menciona que esta se
encuentra orientada a objetos desarrollada por los mismos creadores de UML, sus

caracteristicas son las siguientes: Se encuentra dirigido por casos de uso
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(representan los requisitos funcionales del sistema desde el punto de vista del
usuario), su ciclo de vida interactivo e incremental (Se divide en mini proyectos que
representan una interaccion) y estructura del ciclo de vida (Consiste en una serie
de ciclos: inicio, elaboracion, construccion y transicion que termina con un hito).

(p.499) Esta metodologia costa de 4 fases:

v" Inicio: Se da una visién y se da un estudio al negocio sobre sus riesgos y se
estudia su alcance.

v Elaboracién: Se realiza una implementacion iterativa del ndcleo central. Se
identifican riesgos, alcance y requisitos.

v Construccion: Se implementa los requisitos faciles y de menor riesgo para
gue se prepare para el despliegue.

v' Transicion: Se realizan las pruebas beta.

Otra de las metodologias de estudio se tiene a XP segun lo menciona Naidoo,
Verma (2021) que también es conocida como eXtreme Programming o
Programacion Extrema, esta metodologia es la mas conocidas y controvertidas,
para el desarrollo es necesario realizar las pruebas, poder elegir un requisito,
escribir una prueba, implementar, se ejecuta las pruebas automatizadas y por
altimo actualiza los requisitos. Las pruebas de aceptacion son creadas a base de
historias de usuarios. El cliente debe poder hacer diferentes pruebas para poder
identificar si las historias de usuario se encuentran correctas (p.85) Esta
metodologia persigue el mismo objetivo que la meta de Sprint, se implementa para
proyectos de desarrollo de software pudiendo dar agilidad y flexibilidad en la gestion

de proyecto.

Como metodologia de desarrollo se tiene a Scrum seguin Rada Nader (2021) indica
que es una metodologia &gil, la cual consta con varios procesos y uno de los mas
resaltables es: Producto Backlog, esta se lleva a cabo a través de una lista detallada
de todos los requerimientos y funciones que va a tener el producto o sistema. Para
que se pueda iniciar el desarrollo es necesario conocer las fases de dicha

metodologia (p.22)

v' Fase de Iniciacién: En esta etapa se verifica que es lo que se quiere lograr,

se identifica al Scrum master y al team Scrum.
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v' Fase Planificacion y estimacion: En esta fase es donde se realiza las
historias de usuario, se estima las prioridades y tiempos. Se realiza la lista
dependiente de cada sprint.

v' Fase Implementacién: En esta fase se desarrolla los entregables o también
llamados Standup diario y se realiza los pendientes de cada producto.

v' Fase Revision y retrospectiva: En esta fase se verifica el avance por el team
Scrum y se le entrega al product owner las mejoras.

v' Fase Lanzamiento: En esta etapa se realiza el envié de entregables, se da
una retrospectiva y se verifica que se encuentre de acuerdo al cronograma

de actividades.

En la metodologia Scrum existe un ciclo de Scrum en la que tiene varias etapas:
Segun Schwaber Ken y Sutherland Jeff (2017) en esta etapa se da continuamente
cada interaccion, consiste: Primero se verifica los requerimientos para que
posteriormente se tenga un plan de entrega donde estan las versiones, hitos e
interacciones, seguidamente se debe asegurar que el product owner conozca la
lista de productos, luego se debe verifica el funcionamiento debe ser agil, por dltimo

se facilita los eventos de scrum segun se necesite 0 se requiera.

Asi mismo también existe el Sprint que segun Bathia (2020) menciona que es el
corazdn de la metodologia con un tiempo maximo de un mes, durante este proceso
estara terminado un avance en la cual es como una versién incremental. Este
tiempo va a depender de acuerdo los esfuerzos de cada miembro del equipo (p.35)

El Gnico que puede realizar la cancelacién de un sprint es el duefio del proyecto.

Otra de los procesos es el producto Backlog o también llamada como Lista de producto
Schwaber Ken y Sutherland Jeff (2017) se refiere a que es un listado de requerimientos
para la funcionalidad del proyecto, el que da estos requerimientos es el duefio del
proyecto o también conocido como Product Owner. (p.43)

METODOLOGIA DE DESARROLLO DE UN SOFTWARE PARA EL PROCESO
DE VENTAS APLICANDO LA API DE WHATSAPP PARA LA EMPRESA
INVERSIONES RMFA E.I.LR.L

Segun los métodos de desarrollo de software mas relevantes, verificados por

expertos en ingenieria de aplicaciones, como se muestra en la Tabla 1.
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Tabla 1: Validacién de experto para Metodologia

Metodologia

. Experto RUP  SCRUM XP
‘o
2 | MORENO PAREDES
c 13 20 14
$ | CARLOS ALBERTO
S [GALARRETA VELARDE
= ) 11 19 14
& | ANIBAL
S | LIENDO AREVALO

9 21 12

MILDER DAVID

Se puede visualizar en la Tabla 1 de los resultados adquiridos que se ha

determinado que el método SCRUM obtiene la puntuacion mas alta del %, lo cual

es muy adecuado para el desarrollo de este proyecto.
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3.1. Tipo y disefio de investigacion

Como tipo de investigacion se tiene aplicada por la que es sustentada por
Valenzuela y Flores (2018) nos menciona que para obtener mas conocimientos y
poder resolver diferentes tipos de problemas es necesariamente poder tomar los
conocimientos aprendidos. Esto es definido como innovacion y aportaciones

cientificas. (p.250)

Esta investigacibn se tiene como disefio experimental que segun Paul
Berger, Robert Maurer, Giovana Celli (2017) sustenta que corresponde no solo a la
forma de describir el fenomeno, sino también a la forma de poder generar un
problema para posteriormente se haga el estudio y se ponga como meta al
investigador (p.65). Asi mismo Bilbao y Escobar refiere a preexperimental (2020)
como al experimento se refiere a un disefio de caso Unico (grupo experimental) y
un disefio con medicién de antes y después, para que su grado de control sea
estricto (p.62). El estudio es de nivel explicativa REGINALD, York(2019) menciona
gue en estos estudios involucran esfuerzos del investigador y una capacidad de
analisis, sintesis e interpretacion (p.159)

G:O——» X———> 0,

G:(Grupo de Estudio) -> Objeto de la investigacién

X: (Tratamiento o estimulo) -> Variable independiente

O1: (Observacion Pre-test) -> Comprobacion de la variable dependiente de origen

02: (Observacion Post-Test) -> Control de la variable dependiente después haber
implementado la variable independiente

3.2. Variable y operacionalizacion

Seguidamente se tiene a la variable independiente que es software que segun
Editorial (2019) indica que son aquellos programas que son usados para poder
interactuar con el usuario a través de un ordenador, estos permiten poder hacer
diferentes tipos de funciones dependiendo que requerimientos han utilizado para

su desarrollo. (p.245).
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Asi mismo se tiene como teoria de la variable dependiente Proceso de venta a
Monferrer et al. (2014) que indica que dicho proceso es disefiado especialmente
para que se pueda vender un producto a un servicio al cliente (p.20). Esto nos indica
que para poder llevar este proceso es necesario poder tener una serie de
actividades y que se puedan realizar con satisfaccion, tratando de identificar los

riesgos qgue ocurre durante una venta.

Cierre de la venta: En esta etapa una de las mas resaltadas en cuanto se cierra la
venta se define que vendedores llegaron a realizar la venta, aqui los vendedores
deben reconocer que sefales les brinda el cliente y cual fue el volumen de ventas.

(p.64) Esta fase sera tomada como dimension.

Seguimiento de la venta: En esta fase es la tltima de todo el proceso es donde el
vendedor asegura la satisfaccion del cliente y verifica que compras a tenido en el
futuro. Se verifica cual fue el costo para la adquisicion de los clientes. (p.65)

También se toma a seguimiento como parte de la dimension.

De la dimension Cierre se tiene al primer indicador que es Volumen de ventas por
producto que segun Alejandro Schnarch (2021) indica que una empresa debe
conocer el total de ventas por sus productos para que pueda tomar diferentes
decisiones para el incremento de las ventas, este analisis se tiene multiplicando el

namero de unidades por el precio de venta (p.114)

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

De la dimension Seguimiento se tiene a otro de los indicadores es costo de
adquisicién de clientes lo cual Gons et al (2022) menciona que este KPI mide toda
la inversion que hace para poder atraer a los clientes, esto es necesario para poder

identificar si estas invirtiendo mas para tener este cliente (p.23)
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CAC = Suma de las inversiones / Clientes adquiridos

Para este presente estudio se usara la escala Razon, por lo que es de tipo

cuantitativo y se tomara los datos a traves de ficha de registro.
3.3. Poblacion, muestray muestreo

Segun RAO, Srinivasa et al(2018) indica que la poblacién son todos los elementos
que tienen las mismas caracteristicas, se encuentran relacionadas, todas las
unidades estan combinadas entre si. Estos corresponden al igual concepto para

gue se les pueda realizar un analisis sobre sus relaciones y propiedades (p.580)

Asi mismo Hernandez et al (2014) sobre la poblacion nos menciona que de una
indagacion de personas que representan el universo por lo que tiene una relacion

con el procedimiento estudiado (p.321)

Tabla 2: Poblacion

g DIMENSION ‘ INDICADORES POBLACION

r§ _ Volumen de Venta por 98 unidades Vendidas
e Cierre

2 Producto

p o Costo de Adquisicion de ) o

|5 Seguimiento _ 96 clientes adquiridos
E Clientes

Segun como lo menciona Elmer Mode (2021) la muestra es una parte de todos los
elementos de la poblacién en la cual sus caracteristicas son las mismas y estas

permitird poder realizar el estudio (p.47)

En esta investigacién se tiene como poblacién a un valor que es menor a 100 y por
tal motivo se tomara a todos los elementos para realizar este estudio y se vera en
la tabla N°3, en el indicador Costo de adquisicion de cliente los datos se encontraran

documentados en el anexo N° 4.
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Tabla 3: Muestra

DIMENSION ‘ INDICADORES Muestra
98 unidades Vendidas
% _ Volumen de Venta por estratificados en 21
a Cierre .
s Producto reportes en una ficha
§ de registro
w 96 clientes adquiridos
[}
= o Costo de Adquisicion de estratificados en 21
2 | Seguimiento ) .
Clientes reportes en una ficha
de registro

Para poder definir el tipo de muestreo Argueso, Monica, etc. (2017), define que el
muestreo es una técnica que permite seleccionar los elementos muéstrales de
forma mas coherente posible de manera que se puede generalizar a toda la

poblacion. (p.391)

HON, Daniel (2022) nos menciona que el muestreo probabilistico es el
procedimiento por el cual las unidades tienen la igual probabilidad de poder estar
en la muestra (p.193) por ello, el muestreo en esta investigacién es probabilistico.
Asi mismo se tiene Latorre [et al] (2021) menciona que este muestreo la poblacién
esta constituida por estratos, se estratifica al conjunto de la poblacion con respecto
a las caracteristicas que se estudia. (p.81)

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

En esta investigacion se aplicard como técnica el fichaje el cual permitird poder
controlar y almacenar la informacion Gtil para que se pueda llevar a cabo el estudio.
Parraguez et al (2017) indica que se trata de una herramienta que permite poder
seleccionar y tenerla registrada los datos procesados de diversas fuentes que han

sido extraidas para la investigacién (p.150)

Como instrumento para poder almacenar la informacion se tiene la ficha de registro
por lo que Parraguez et al (2017) indica que es el medio por el cual se permite
almacenar la informacion a través de entrevistas, encuestas u otro tipo de

documentos, por lo que es confiable y seguro. (p.150)
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Tabla 4: Técnica e Instrumento

8 Indicador ‘ Técnica Instrumento

o

2 | Volumen de Venta por o _ _

S Fichaje Ficha de registro
® Producto

o

Q0

& | Costo de Adquisicion o _ _

Y _ Fichaje Ficha de registro
c de Clientes

>

La validez es una técnica que permite poder medir el grado de la variable y esta se
da a través de los expertos, esta informacion se debe encontrar plasmada en una

herramienta de recoleccion de datos. Guevara (2017, p.43)

Asi mismo NAHMIAS, Eddy, POLGER, Thomas, ZHAO, Weinging (2020) estos
datos se deben poner evaluar a través de expertos, estos resultados deben ser

confiables para poder realizar el estudio. (p.204)

Tabla 5: Validez para Volumen de venta por producto

g GRADO

a EXPERTOS . PUNTAJE
5 ACADEMICO

§ 1 | Moreno Paredes Carlos Alberto Doctor 89%

f). 2 Galarreta Velarde Anibal Magister 88%

§ | 3 | Liendo Arévalo Milder David Magister 82%

Fuente: Elaboracion Propia

En el instrumento fue revisado por 3 expertos en la cual se precisé el indicador
Volumen de Ventas, se obtuvo como resultado 86.3% lo cual nos indica que se
halla en un nivel excelente para el citado indicador.
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Tabla 6: Validez para Costo de Adquisicion de Clientes

g GRADO

s EXPERTOS . PUNTAJE
5 ACADEMICO

§ 1 | Moreno Paredes Carlos Alberto Doctor 89%

?J. 2 Galarreta Velarde Anibal Magister 88%

§ 3 Liendo Aréevalo Milder David Magister 82%

Fuente: Elaboracion Propia

En el instrumento fue revisado por 3 expertos en la cual se precisé el indicador
Costo de adquisicion de clientes, se obtuvo como resultado 86,3% lo cual nos indica

gue se halla en un nivel excelente para el citado indicador.

La confiabilidad de instrumento segun STEVEN, Terrell (2022) lo menciona como
precision, esta se puede dar a conocer como el grado en el que el punto de

medicidn se encuentra libre de fallas, para poder medir estos deben ser similares
(p.97)

Figura 3: Interpretacion de un coeficiente de confiabilidad

>

g INTERPRETACION DE UN COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD

s |, CONFIABILIDAD .

()] ¥

“ | murean BAJA REGULAR ACEPTABLE  ELEVADA
e == T — —_— .

f‘ 0 1

(]

2 0% de confiabili- 100% de confia-

‘o < -

£z dgd en la medi- bilidad en la me-

2 « | cion (la medicion dicién (no hay

P estd contamina- omor)

t = | dade emor)

Q

2 o

En la figura nimero 3 se puede observar que un valor cercano a 0 muestra que no

es confiable mientras que un valor cercano a 1 indica que es confiable

Morsanyi et al (2017) menciona al test — retest como el estudio de herramientas

desarrolladas en 2 diferentes periodos de tiempo (p.172).

En esta investigacion se aplicé la confiabilidad de Pearson, esto se aplica en la
técnica de test — restest por lo que Saez (2017) lo sustenta que esta medida puede
abarcar la solidez que lleva la ejecucion del instrumento verificando si los datos son

confiables o no confiables a través del grado positivo (p.55)
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Tabla 7: Confiabilidad de Volumen de ventas por producto

Correlaciones

© TEST_VOLU RESTEST_V
& MEN_DE_VE | OLUMEN_DE
g NTAS _VENTAS
8 TEST VOLUMEN_DE_V | Correlacion de Pearson 1 781"
8 ENTAS Sig. (bilateral) 000
L':_; N 21 21
§ RESTEST_VOLUMEN_D Correlacién de Pearson 781" 1
- E_VENTAS Sig. (bilateral) ,000

N 21 21

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

En la tabla N° 6 se puede visualizar que la confiabilidad para el indicador Volumen
de ventas por producto, se tiene como resultado de 0,781, en el cual se puede
verificar un nivel Aceptable y de esto se desprende que el instrumento es confiable

Tabla 8: Confiabilidad de Costo de Adquisicion de clientes

Correlaciones

ns TEST_COST RETEST_CO
E} O_ADQUISIC | STO_ADQUI
= ION_CLIENT | SICION_CLIE
Ne)
'8 E NTE
_§ TEST_COSTO_ADQUISI Correlacion de Pearson 1 ,813"
f)_ CION_CLIENTE Sig. (bilateral) ,000
§ N 21 21
L RETEST_COSTO_ADQUI Correlacién de Pearson ,813" 1

SICION_CLIENTE Sig. (bilateral) ,000

N 21 21
**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

En la tabla N° 7 se puede visualizar que la confiabilidad para el indicador Costo de

Adquisicion de clientes, se tiene como resultado de 0,813, en el cual se puede

verificar un nivel Elevada y de esto se desprende que el instrumento es confiable.
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3.5. Procedimientos

Todo lo relacionado con la obtencion de informacion, manipulacién de variables y
procedimientos que permitan analizar los indicadores estudiados. Para ello, se
realizaron varias reuniones con representantes de Inversiones RMFA E.I.R.L. Estas
reuniones se realizaron de manera virtual, presencial y a través de servicios de
mensajeria. (Grupos de WhatsApp) Coordinar y obtener la autorizacion total de la

empresa para realizar investigaciones. Ver anexo N ° 3.

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

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

Este andlisis sera de tipo cuantitativo ya que estara constituido con un disefio
Preexperimental permitiendo poder verificar si la hipotesis es correcta. Segun lo
menciona Arturo Hernandez et al. (2018) este estudio permite poder tener cualquier
tipo de comunicacion de forma neutral y sistemética, al obtener datos estas se
utilizaran para poder identificar si las causas son verdaderas, esto se dara a traves

de un andlisis estadistico. (p.31)

Este estudio tendrd una connotacion sobre los datos obtenidos en el instrumento
donde se tiene un Pre — Test (Son datos alcanzados antes de la implementacion
del software) y la otra connotacion es el Post-Test (Son datos obtenidos después
de la implementacion del software) como muestra para este estudio se ha obtenido
para el primer indicador que es Volumen de venta por producto a 98 unidades
vendidas estratificados en 21 reportes en una ficha de registro, para el segundo
indicador Costo de Adquisicion de Cliente se tiene a 96 clientes adquiridos

estratificados en 21 reportes en una ficha de registro.
La prueba de hipétesis para el primer indicador Volumen de venta por producto.

H1: El desarrollo de un software influye en el incremento del volumen de venta por

producto utilizando la Api de WhatsApp para la empresa Inversiones RMFA E.l.LR.L.

Donde:
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VVPa: Volumen de venta por producto antes de utilizar el software.
VVPd: Volumen de venta por producto después de utilizar el software.

Hipodtesis Hlo: El desarrollo de un software no influye en el incremento del volumen
de venta por producto aplicando la Api de WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.I.R.L.

Hlo= VVPa > VVPd

Hipotesis H1a: El desarrollo de un software influye en el incremento del volumen de
venta por producto aplicando la Api de WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.I.LR.L.

Hla= VVPa < VVPd
Para el segundo indicador Costo de Adquisicion de clientes

H2: El desarrollo de un software influye en la disminucién del costo de adquisicion
de clientes aplicando la Api de WhatsApp para la empresa Inversiones RMFA
E.LR.L

Donde:
CACa: Costo de adquisicion de clientes antes de utilizar el software.
CACd: Costo de adquisicion de clientes después de utilizar el software.

Hipdtesis H20: El desarrollo de un software no influye en la disminucién del costo
de adquisicion de clientes utilizando la Api WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.I.LR.L

H20= CACa > CACd

Hipotesis H2a: El desarrollo de un software influye en la disminucion del costo de
adquisicion de clientes aplicando la Api WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.ILR.L

H2a= CACa < CACd
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Nivel de Significancia

Para la presente investigacion se tomara en consideracion los siguientes niveles de

significancia:
a: 0.05 de error

Nivel de confianza o confianza (1-a= 0.95) 95%

Dichos niveles permiten realizar el cotejo y permitird que se tome el juicio de

rechazar o aceptar las hipotesis.

Estadistica de Prueba

Xi—-X,

512 522
N A

t =

Donde:

S1 = Varianza grupo Pre-Test
52 = Varianza grupo Post-Test
X7 = Media muestral Pre-Test
X7 = Media muestral Post-Test

N = Numero de muestra (Pre-Test y Post-Test)

Célculo de la varianza

8=
n

Célculo de la desviacién estandar

<2

Hernandez et al (2014, p.120), "la varianza es el cuadrado de la desviacion estandar

y s " 2 esta simbolizado”.
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Donde:
X Media muestral
X, Valores de la variable

n: Tamaiio de la poblacién

Para que se pueda realizar las pruebas de normalidad se tiene a las pruebas
normales o no normales, una de ellas es la prueba de Kolmogorov-Smirnov, Carlos
Gaviria y Carlos Marquez (2019) esta prueba considera un experimento aleatorio
con un espacio muestral de (n,S). Sucede un evento A € S, el objetivo es poder
asignarle A una medida, sucede un evento A ¢ S teniendo como objetivo poder
asignarle un numero real que indique que tan realizable es lo que ocurra A. (p.201).
Otra de las pruebas de normalidad se tiene a Shapiro-Wilk, Navarro et al (2016)
este test permite poder determinar si una variable sigue una distribucion normal
(p.65). Asi como nos indicé los expertos estas 2 pruebas de normalidad se
diferencian a través del numero de participantes que se tenga. Si la cantidad de
elementos es <50 elementos se aplicaria Shapiro-Wilk, si en el caso que se tenga

>=50 elementos se utilizarian Kolmogoérov-Smirnov.

En este estudio se aplicara la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk debido a que
la muestra se encuentra estratificados en 21 reportes en una ficha de registro. De
igual forma se tiene a 2 pruebas de hipoétesis. Se tiene 2 pruebas de hipotesis es la
de T-Student y Mann-Whitney-Wilcoxon, Gonzales, Escoto y Chévez (2017)
mencionan que es una prueba paramétrica que aprueba la observacion, las
discrepancias que existen entre las variables y admite poder realizar
comparaciones de las medias a través de mediciones. Otro de los test es la de
Wilcoxon es la que permite poder contrastar la hipotesis nula, aprovecha los rasgos
nominales de datos, este estudio tiene una distribucion no normal y es no

paramétrica. (p.5,37)

Distribucion T-Student
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Figura 4: Distribucién T-Student
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3.7. Aspectos éticos

Los datos obtenidos en las fichas se obtienen en constante coordinacion con la
empresa. La empresa siempre ha estado al tanto de todos los avances de la
encuesta y ha mantenido varias reuniones virtuales y presenciales con el
responsable. El método de procesamiento es siempre cordial y lo mejor para ambas
partes. Ademas de asegurar la integridad, autenticidad de los datos de Inversiones
RMFA E.ILR.L, la informacidon obtenida de la organizacion fue utilizada
exclusivamente para este estudio. Ver Anexo N ° 3. En el estudio se siguieron
todas las guias generadas por la Universidad del César Vallejo. El presente
estudio es auténtico y original, los resultados de cualquier otra investigaciéon no
son plagiados y hemos obtenido una buena investigacién que es beneficiosa para
los estudiantes y la empresa investigada
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V.

RESULTADOS
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En este capitulo se aplica los indicadores “Volumen de venta por producto” y “Costo
de Adquisicion de clientes” para poder dar a conocer los resultados obtenidos en
las fichas de registro. Esto se ve reflejado en los reportes a través del software.
Para poder tener los resultados se utiliz6 el programa llamando IBM SPSS Statistics

25 para poder identificar las discrepancias de las muestras.
Anélisis Descriptivo:

En el andlisis descriptivo la data obtenida se tuvo mediante la ficha de registro
PreTest y PostTest. El objetivo es poder Determinar la influencia del desarrollo de
un software para el proceso de ventas aplicando la Api de WhatsApp para la

empresa Inversiones RMFA E.I.LR.L.
Indicador 1: Volumen de ventas por producto (Pretest — Posttest)

Tabla 9: Analisis descriptivo de volumen de ventas por producto

Estadisticos
PRETEST_V POSTTEST_
OLUMEN_DE VOLUMEN_D
_VENTAS E_VENTAS

N Valido 21 21
Perdidos 1 1

Media 291,0000 543,2000
Mediana 271,6000 543,2000
Moda 271,60 543,20
Desv. Desviacion 83,55524 77,41791
Varianza 6981,478 5993,533
Minimo 135,80 407,40
Maximo 407,40 679,00

Fuente: Elaboracion Propia

Para el indicador volumen de ventas por producto, en el pretest se tuvo como valor
de 291,00 mientras que el posttest se tuvo el valor de 543,20; en esto se puede
verificar que existe una discrepancia entre el antes y el después de haber
implementado un software; seguidamente se tiene el volumen de ventas por
producto minimo fue de antes un valor de 135,80 antes y un 407,40 después del

software aplicando la Api de WhatsApp, como se muestra en la tabla 9 y anexo 9.
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Indicador 2: Costo de Adquisicion de clientes (Pretest — Posttest)

Tabla 10: Analisis descriptivo Costo de Adquisicion de clientes

Estadisticos

PRETEST_C POSTEST_C

OSTO_ADQU | OSTO_ADQU

ISICION_CLI ISICION_CLI

ENTE ENTE

N Valido 21 21
Perdidos 1 1

Media 18,3429 12,1571
Mediana 19,0000 12,0000
Moda 19,00 12,00
Desv. Desviacién 3,47211 1,78229
Varianza 12,056 3,177
Minimo 11,90 9,50
Maximo 24,00 16,00

Fuente: Elaboracion Propia
Para el indicador Costo de adquisicidon de clientes, en el pretest se tuvo como valor

de 18,3429 mientras que el posttest se tuvo el valor de 12,1571, en esto se puede
verificar que existe una discrepancia entre el antes y el después de haber
implementado un software; seguidamente se tiene el Costo de adquisicién de
clientes minimo fue de antes un valor de 11,90 y un 9,50 después del software

aplicando la Api WhatsApp, como se muestra en la tabla 10 y anexo 9.

Andlisis Inferencial:
Prueba de Normalidad
En el andlisis inferencial se desarrolla la prueba de normalidad para los indicadores
Volumen de ventas por producto y Costo de Adquisicion de clientes esto se daré a
través del método llamado Shapiro- Wilk, debido a la muestra se encuentra
estratificada en 21 reportes en una ficha de registro y es menor a 50 elementos.
Si:

Sig. <0,05

Sig. =>0,05

Los resultados fueron los siguientes:

adopta una distribuciéon no normal
adopta una distribuciéon normal
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INDICADOR 01: VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

Tabla 11: Prueba de Normalidad — Volumen de ventas por producto

Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST_VOLUMEN_D ,916 21 ,072
E_VENTAS
POSTTEST_VOLUMEN_ ,930 21 ,135
DE_VENTAS
a. Correccién de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia

En el andlisis del indicador volumen de ventas por producto, se puede verificar que
existe 21 reportes estratificados, lo cual da a entender que es menor a 50 elementos
por lo que se debe aplicar el analisis de Shapiro Wilk, se observa que el resultado
de pretest tiene una Sig. de 0,072 y el posttest tiene una Sig. de 0,135, donde
ambos son >0,05 lo cual la prueba aplicar es la prueba paramétrica de T-Student.

Tabla 12: Prueba Paramétrica T-Student — Volumen de ventas por producto

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilatera
Desviacion Error confianza de la diferencia 1)
promedio Inferior Superior
Par 1 PRETEST_VOLU -252,20000 129,15985 28,16900 -310,95950 - -8,953 20 ,000
MEN_DE_VENT 193,4405
AS - 0
POSTTEST_VOL
UMEN_DE_VEN
TAS

Fuente: Elaboracion Propia

Evaluando la Sig(Bilateral), se verifica que la Significancia Estadistica es 0,000, lo
cual es <0,05, por lo que podemos decir que hay diferencias estadisticamente

significativas entre las muestras relacionales (PreTest y PostTest).

Gl = grado de libertad, en este caso seria la muestra -1.
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T contraste = -8,953
Como vemos el cruce gl=20 y el nivel de confianza = 95 nos da una T de 1.725

Figura 5: Prueba de T — Student — Volumen de venta por producto

Region de
Rechazo

Tc = -8.953

Regién de
Aceptacion

T=-1.725

Fuente: Elaboracion Propia
Se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna con un 95% de
confianza como se muestra en la figura 05. Por lo tanto, el desarrollo de un software
influye en el incremento del volumen de venta por producto aplicando la Api de
WhatsApp para la empresa Inversiones RMFA E.I.R.L.

INDICADOR 02: COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES

Tabla 13: Prueba de Normalidad — Costo de Adquisicion de clientes

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST_COSTO_ADQ ,910 21 ,056
UISICION_CLIENTE
POSTEST_COSTO_ADQ ,926 21 , 116
UISICION_CLIENTE

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia

En el andlisis del indicador costo de adquisicion de clientes, se puede verificar que
existe 21 reportes estratificados, lo cual da a entender que es menor a 50 elementos
por lo que se debe aplicar el analisis de Shapiro Wilk, se observa que el resultado
de pretest tiene una Sig. de 0,056 y el posttest tiene una Sig. de 0,116, donde
ambos son >0,05 lo cual la prueba aplicar es la prueba paramétrica de T-Student.
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Tabla 14: Prueba Paramétrica T-Student — Costo de Adquisicion de clientes

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilatera
Desviacion Error confianza de la diferencia )]
promedio Inferior Superior
Par 1 PRETEST_C 6,18571 3,99153 ,87102 4,36879 8,00264 7,102 20 ,000
OSTO_ADQUI
SICION_CLIE
NTE -
POSTEST_C
OSTO_ADQUI
SICION_CLIE
NTE

Fuente: Elaboracion Propia

Evaluando la Sig(Bilateral), se verifica que la Significancia Estadistica es 0,00, lo
cual es <0,05, por lo que podemos decir que hay diferencias estadisticamente
significativas entre las muestras relacionales (PreTest y PostTest).

Gl = grado de libertad, en este caso seria la muestra 1.

T contraste = 7,102
Como vemos el cruce gl=20 vy el nivel de confianza = 95 nos da una T de 1.725

Figura 6: Prueba de T — Student — Costo de Adquisicion de clientes

T=1.726

Fuente: Elaboracion Propia
Se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna con un 95% de
confianza como se muestra en la figura 06. Por lo tanto, el desarrollo de un software
influye en la disminucion del costo de adquisicion de clientes aplicando la Api de

WhatsApp para la empresa Inversiones RMFA E.I.R.L.
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V.

DISCUSION
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En este capitulo se detalla las comparativas que existe entre los diferentes
expertos, lo cual se encuentran relacionadas, estos intentan demostrar que el
Desarrollo de un software aplicando la Api de WhatsApp mejora en el proceso de
ventas, mediante los diferentes procesos se identifico fortalezas que permite poder
realizar un estudio correcto, esto permitird que las organizaciones puedan tener un
mejor control en sus actividades a menor costo de inversion, los conocimientos de
diferentes expertos imparten un aprendizaje significativo para cualquier negocio en

crecimiento.

Ernesto Enrique Zapata Villafana (2018) y Xiomara Jennifer Mendoza Ramirez
(2018) pudieron demostrar que los sistemas permitieron poder filtrar los datos con
una mejora de un 95% para que se pueda generar diferentes reportes segun la
necesidad del usuario, estos procesos para ventas necesariamente deberian ser
apoyados por estos sistemas para poder tener un incremento en el volumen de
ventas al 100% dentro de la organizacion. Sobre esta investigacion se visualiza que
este nuevo software permite poder reducir costos en un 6,18% permitiendo tener
ganancias a través de las ventas que se ejecuta ya que permite poder adquirir
nuevos clientes de manera mas practica y gestionada. Esto da como beneficio a
que sea conocida por diferentes usuarios por la ejecucion de sus diferentes
actividades en el rubro de ventas.

También, Orellana Naranjo Melani Mariela(2021) pudieron demostrar que antes de
poder desarrollar una software primero debieron poder realizar el analisis de todas
las actividades que desarrollaba la compafiia, al ejecutarlo se identifico que el
indicador atencioén en las ventas tuvo como resultado menor al 30% por lo que fue
muy pobre, se aplicaron diferentes estrategias para poder aumentar el porcentaje
de este indicador y se pudo incrementar en una 60% con la implementacién de la
herramienta tecnolégica, se identific la mayoria de problemas, la informacion que
se tuvo fue reorganizada y detallada para que se pueda mirar hacia un mejor
alcance u objetivo. Con respecto a esta investigacion para poder verificar que
problemas tiene la empresa se realizo la ejecucion del proceso de venta, se detallo
que los tiempos de desarrollo variaban entre 20 a 30 minutos, luego con desarrollo
del software se pudo disminuir en un maximo de 3 minutos de desarrollo de la venta,

necesariamente se tomo los requerimientos funcionales y no funcionales para
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poder llevarlo al desarrollo permitiendo poder solucionar este problema de manera

practica y entendible.

Asi mismo se tiene a Sandra Inca (2017) y Leonardo Albornoz (2021) pudieron
demostrar que en sus indicadores fidelidad de los clientes se tuvo un valor de 0,28
mientras que en su posttest se tuvo un incremento de 0.52 mientras que en el
indicador eficacia de ventas se tuvo como valor inicial de 0,52 mientras que
después de haber ejecutado el desarrollo de su herramienta tecnoldgica se tuvo un
valor de 0.85 esto permitié poder reducir diferentes actividades que se encontraban
en duplicidad de procesos, se pudo analizar los resultados obtenidos en cada fase
para poder determinar que hacer en cada etapa, la fidelidad de los clientes tuvo un
valor de 0,30% de incremento mientras que en la eficacia de ventas se tuvo un
incremento de 16%. Con respecto a este estudio se pudo demostrar que en el
indicador volumen de ventas tuvo un valor minimo inicial de 135,80 y su valor al
poder tener el software fue de 407,40 teniendo asi un incremento de 271,6%, esto
permitié poder identificar que hay actividades que se deberia suprimir debido a que
genera redundancia en actividades que se da a través del software, esto permitio
poder tener un mayor incremento de ventas y una mejor organizacion en los

procesos.

En el afio 2019 Rizo Miriela y Yafiez Romero (2017) pudieron exponer que con
respecto al andlisis que se hizo se pudo determinar que en el indicador indice de
calidad de ventas se tuvo como pretest un valor de 0,0500 con respecto a las ventas
y después de un andlisis y desarrollo de una plataforma tecnolégica se tuvo un valor
de 0,1825 identificando que existe una discrepancia entre en el antes y el después;
con respecto a los resultados obtenidos por los clientes se tuvo valores correlativos
de 27% a un 73% en la que indicaban que su estrategia de comercializacion fue
eficaz, asi mismo se pudo identificar que no siempre se aprovecha adecuadamente
la demanda que existe en el mercado es por eso que se prioriza poder disefiar
estrategias de comercializacion para dar la oportunidad de un crecimiento a través
de los servicios de excelencia tales como en la calidad de producto, con respecto
a la calificacion del personal hacia el sistema fue de un incremento progresivo
llegandolo a identificar como herramienta de suma importancia para su desarrollo.

En este estudio se pudo identificar que se debe tener a los integrantes del equipo
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a gusto y familiarizados con el software para que su desempefio sea al 100%, esto

permitira poder tener una mejor relacion entre el vendedor y el cliente.

En el afio 2017 Ledesma Norelys y Hurtado (2017) demostraron que el software
son herramientas tecnoldgicas que permiten poder realizar diferentes procesos
mediante un computador, estos se basan a través de ventanas intuitivas para el
usuario que permite poder generar diferentes aportes con respecto a la
organizacion de informacién mejorando asi la calidad en sus procesos hasta un
100%. En esta investigacion se pudo demostrar que los softwares permiten poder
facilitar el desarrollo de actividades esto se pudo visualizar en el incremento que
tuvo en el indicador volumen de venta por producto en un 252,2% mientras que en
el indicador costo de adquisicion de cliente se tuvo una disminucion de 6,1658%
evidenciando que mejora tanto en reduccion de recursos como en el analisis de la
informacion a través de reportes para la toma de decisiones de las diferentes

empresas de diferentes rubros.

Otro de los estudios fue de Johana Cabrera, Carlos Sanchez (2021) y Juan Gémez
(2020) pudieron demostrar que, al poder realizar la recopilacion de informacién, se
planifica y se estructura los procedimientos para que se pueda realizar campafas
masivas de publicidad dependiendo las necesidades de los clientes, esta
informacion debe estar integrada y organizada para que se pueda aplicar la
tecnologia como es la Api de WhatsApp, necesariamente se necesita integrar
herramientas para que apoye en la comunicacion de cliente y vendedor, también
se pudo demostrar que necesariamente se necesita poder aplicar normas ISO para
la calidad y seguridad. Con respecto a esta presente investigacion se procedio al
desarrollo de este software que permite poder enviar campafias masivas hacia
nuevos clientes, este proceso se basa especialmente en poder aplicar ofertas sobre
los productos que se venden, tales como descuentos en un 5% del producto y
presentar los maquetados a los clientes, esta herramienta da multiples beneficios
ya que se puede enviar mensajes de manera personalizada para que los usuarios

puedan sentirse seguros al momento de realizar alguna adquisicion de un producto.
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Asi mismo en el afio 2017 Shwaber Ken y Sutherland Jeff demostraron que como
metodologia de desarrollo scrum permiti6 poder tener una lista detallada de los
requerimiento o necesidades que tenia el producto owner, estos se tenian a través
de un plan de desarrollo de todas las fases segun su historia, esto se pudo
demostrar en esta investigacion debido a que se tuvo aparte de producto owner a
stakeholders que permitieron poder visualizar que necesitaban para poder llevar a
cabo un proceso de venta, estas fueron plasmadas a través de las historias de
usuarios al iniciar la ejecucion de los Sprints, cada sprint conto con un 33% de

desarrollo de software.
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VI.

CONCLUSIONES

51



Se determind que el desarrollo de un software influye de manera positiva a la
empresa, brindando ventaja competitiva en los procesos y un mejor analisis de la
informacion. De esta manera, se puede obtener mas ganancias en cuanto a las

ventas y un menor costo de adquisicion de clientes.

Se concluye que el desarrollo de un software incrementa el volumen de ventas
por producto ya que antes del software el volumen de ventas por producto era de
291,00 y después ascendi6 a 543,20, logrando generar un aumento de 252,20
afirmando que el desarrollo de un software incrementa el volumen de venta por

producto aplicando la Api WhatsApp.

Se concluy6 que el desarrollo de un software disminuye en el costo de adquisicion
de clientes, debido a que previo a la implementacion el costo de adquisicion de
cliente fue 18,3429 y después descendio a 12,1571, logrando una reduccién de
6,1858. Por lo tanto, podemos afirmar que el desarrollo de un software disminuye
en el costo de adquisicion de clientes aplicando la Api WhatsApp.
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VII.

RECOMENDACIONES
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Se recomienda poder desarrollar nuevos maodulos, que permitan poder tener
notificaciones constantes sobre la visita de diferentes clientes al software de ventas,
de esta manera se podra identificar qué intereses tiene estos clientes sobre el

producto que se ofrece.

Se recomienda poder investigar otro tipo de soluciones sobre la adquisicion de
clientes para diferentes empresas que se dedican al rubro de ventas ya que
necesitan hacer llegar sus productos a diferentes usuarios, es por ello que se debe
indagar con diferentes procesos para reduccidén de costos y mejor administracion

de la informacion.

Se recomienda poder buscar diferentes tipos de repositorios para adquisicion de
informacion, bases de datos, Apis, plugin para que el desarrollo del software sea
practico y sea en menor tiempo posible, permitird poder corregir errores que exista
en el progreso del software y que sea detallada de forma mas practica.

Por ultimo, analizar las situaciones gque existen en diferentes empresas e identificar
las soluciones que han empleado, estos podrian encontrarse en diferentes
investigaciones tales como articulos cientificos, libros de diferentes expertos. De
esta manera, permitira poder visualizar posibles soluciones para hacer crecer su

negocio superando los problemas que se dan en el camino.
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ANEXO1: OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Escala de

Variables Definicion Conceptual Definicion Operacionales Dimensiones Indicadores Instrumento Medicion

segun Editorial (2019) indica que son
aquellos programas que son usados
para poder interactuar con el usuario a
través de un ordenador, estos

Son sistemas que permite poder

realizar diferentes procesos con la

permiten poder hacer diferentes tipos
SOFTWARE de funciones dependiendo que

. - interaccion del usuario.
requerimientos han utilizado para su

desarrollo. (p.245).

Monferrer et al. (2014) que indica que

dicho proceso es disefiado Cierre Volumen de ventas FICHA DE REGISTRO Razon
especialmente para que se pueda
vender un producto a un servicio al
cliente (p.20). Esto nos indica que para | E! proceso de venta permite poder
PROCESO | poder llevar este proceso es necesario realizar diferentes procesos para
DE VENTAS poder tener una serie de actividades y poder entregar un producto o servicio
que se puedan realizar con aun usuario.
satisfaccion, tratando de identificar los Costo de
Seguimiento adquisicion de FICHA DE REGISTRO Razén
clientes

riegos que ocurre durante una venta.
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ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema
General

éCudles la
influencia del
desarrollo de
un software
para el proceso
de ventas
aplicando la Api
de WhatsApp
para la empresa
Inversiones
RMFA E.I.R.L?

Especificos

Objetivos

General

Determinar la
influencia del
desarrollo de un
software para el
proceso de
ventas
aplicando la Api
de WhatsApp
para la empresa
Inversiones
RMFA E.I.LR.L

Especificos

Hipotesis
General

El desarrollo de
un software
influye en la

mejora del
proceso de
ventas
aplicando la Api
de WhatsApp
para la empresa
Inversiones
RMFA E.I.LR.L

Especificos

Variable
Independiente

Software

Dimensiones

Indicador

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Instrumento

Variable Dependiente

Proceso de venta

Formula

Metodologia

Tipo de Estudio

Aplicada

Disefio de Investigacion

Pre-Experimental

éCudles la
influencia del

Determinar la
influencia del

El desarrollo de
un software

desarrollo de desarrollo de un | influye en el
un software en | software en el incremento del
el volumen de volumen de volumen de
venta por venta por venta por
producto producto producto
aplicando la Api | aplicando la Api | aplicando la Api
de WhatsApp de WhatsApp de WhatsApp
para la empresa | parala empresa | parala empresa
Inversiones Inversiones Inversiones
RMFAE.L.R.L? RMFA E.l.R.L RMFA E.I.R.L
éCudles la Determinar la El desarrollo de
influencia del influencia del un software

desarrollo de
un software en
el costo de
adquisicion de
clientes
aplicando la Api
de WhatsApp
para la empresa
Inversiones
RMFA E.l.R.L?

desarrollo de un
software en el
costo de
adquisicion de
clientes
aplicando la Api
de WhatsApp
para la empresa
Inversiones
RMFA E.l.R.L

influye en la
disminucién del
costo de
adquisicion de
clientes
aplicando la Api
de WhatsApp
para la empresa
Inversiones
RMFA E.l.R.L

Proceso de
venta

Cierre

Volumen de
ventas por
producto

Ficha de registro

VVP = Precio de venta * Unidad de Venta

Poblacién
98 unidades 96 clientes
Vendidas adquiridos
Muestra Muestra Indicador
Indicador VVP CAC
%8 unlt?ades 96 clientes
Vendidas .
adquiridos

estratificados en
21 reportes en
una ficha de
registro

estratificados en 21

reportes en una
ficha de registro

Seguimiento

Costo de
adquisicion de
clientes

Ficha de registro

CAC=  Suma de las inversiones /Clientes adquiridos

Instrumento de Investigacion

Ficha de Registro
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ANEXO 3: AUTORIZACION

SOLICITO: AUTORIZACION PARA REALIZAR
TRABAJO DE INVESTIGACION

FLORES ARIRAMA RUTH MARIELITA

Gerente General — Inversiones RMFA E.LR.L.

Yo, Espinoza Huerta, Carlos Daniel con DNI T3B01850 y Roncal Rogriguez,
Erdique Francisco con DNE: 715666582, estudiantas de ingenieria de sisternas de la
Lniversidad Cesar walisio, anle wsted me presantd y exponga:

Q. s presenta of proyecto de investigacibn tiuledo:

*Dazarrollo de un Software para & preceso de ventas ublizando Apl WhatsApp para
la empresa Inversicnes RMFA EIRLT

En tal sentido, solicito aprobacion v autonzaciin para eecucion del proyecto de
irvestigecitn, Asi mismo me comprometo a cumplic con las buenas pricticas
de investigacidn, a no divulger la informacidn de la empresa y a la publicacidn
parcial de esta tesis de investigacion.

Anexo;
La publicacidn pancial, solo incluye:
Caratula
= Dedicaloria
= Agradecimients
= ReEsuman
- Abstract
- Indica
Atentaments
Lima, (6 ce aposho de 2021

Firma

5 ARIRAMA RUTH MARIELITA
o6

Momora :
DNI N* 4B
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ANEXO 4: DOCUMENTACION DE COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTE

FECHA
03-10-2022

URL SUNAT
https://back.apisunat.com/documents/6379165fc137950016d235dd/ge
tPDF/A4/20608124650-01-F002-00000008. pdf

04-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/6379176ac137950016d23609/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000009. pdf

https://back.apisunat.com/documents/637917b4c137950016d2361b/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000010.pdf

06-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791895¢137950016d2363e/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000011. pdf

07-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/637918bcc137950016d23644/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000012. pdf

10-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/637918e6¢137950016d23649/g

05-10-2022
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000013.pdf

11-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791907¢137950016d2364e/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000014.pdf

12-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791962c137950016d23659/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000015.pdf

13-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791985¢137950016d2367e/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000016.pdf

14-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/637919b6¢137950016d23683/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000017.pdf

17-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/637919d6¢137950016d23688/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000018.pdf

18-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/637919f4¢c137950016d2368f/get
PDF/A4/20608124650-01-F002-00000019.pdf

19-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791a13¢137950016d23693/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000020.pdf

20-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791a2fc137950016d23694/ge

tPDF/A4/20608124650-01-F002-00000021.pdf

21-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791a59¢137950016d23695/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000022.pdf

24-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791a7dc137950016d2369b/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000023.pdf

25-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791abfc137950016d236a7/ge

tPDF/A4/20608124650-01-F002-00000024.pdf

https://back.apisunat.com/documents/63791ae5c137950016d236ac/g
etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000025. pdf

27-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791b07¢137950016d236af/ge

tPDF/A4/20608124650-01-F002-00000026.pdf

28-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791b25c¢137950016d236b6/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000027.pdf

31-10-2022 https://back.apisunat.com/documents/63791b45¢137950016d236bd/g

etPDF/A4/20608124650-01-F002-00000028. pdf

26-10-2022
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ANEXO 5:
TEST DE VOLUMEN DE VENTA
- FCHADEREGSTRO

INVESTIGADORES Espinoza Huerta, Calos Daniel TIPO DE PRUEBA TEST
Roncal Rodriguez, Enrique Francisco
INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.R.L
MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO
01-09-2021 20-09-2021
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA \
PROCESO DE VENTA Cierre Volumen de venta por Precio de venta por VVP =PV« UV
producto unidad vendida
PRODUCTO PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
01-09-2021 PACK CAFE 67,9 6 407,40
02-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
03-09-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
06-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
07-09-2021 PACK CAFE 67,9 3 203,70
08-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
09-09-2021 PACK CAFE 67,9 6 407,40
10-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
13-09-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
14-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
15-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
16-09-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
17-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
20-09-2021 PACK CAFE 67,9 3 203,70
21-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
22-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
23-09-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
24-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
27-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
28-09-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
29-09-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
TOTALES
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RE-TEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO

TIPO DE PRUEBA RE-TEST

INVESTIGADORES Espinoza Huerta, Calos Daniel
Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO

01-10-2021 20-10-2021
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Cierre Volumen de venta por Precio de venta por VVP =PV« UV
producto unidad vendida
FECHA PRODUCTO PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO |
01-10-2021 PACK CAFE 67,9 6 407,40
04-10-2021 PACK CAFE 67,9 6 407,40
05-10-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
06-10-2021 PACK CAFE 67,9 3 203,70
07-10-2021 PACK CAFE 67,9 3 203,70
08-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
11-10-2021 PACK CAFE 67,9 6 407,40
12-10-2021 PACK CAFE 67,9 7 475,30
13-10-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
14-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
15-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
18-10-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
19-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
20-10-2021 PACK CAFE 67,9 2 135,80
21-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
22-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
25-10-2021 PACK CAFE 67,9 3 203,70
26-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
27-10-2021 PACK CAFE 67,9 5 339,50
28-10-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
29-10-2021 PACK CAFE 67,9 4 271,60
TOTALES



TEST DE COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTE

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADORES Espinoza Huerta’ Calos Daniel TIPO DE PRUEBA

Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO

01-09-2021 20-09-2021
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Seguimiento Costo de adquisicion de Suma de Inversiones entre CAC = SDI/CA
clientes clientes adquiridos
FECHA SUMA DE INVERSIONES CLIENTES ADQUIRIDOS COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES \
01-09-2021 96 6 16,0
02-09-2021 95 5 19,0
03-09-2021 96 4 24,0
06-09-2021 95 5 19,0
07-09-2021 96 3 32,0
08-09-2021 95 5 19,0
09-09-2021 95 6 15,8
10-09-2021 95 5 19,0
13-09-2021 96 4 24,0
14-09-2021 95 5 19,0
15-09-2021 95 5 19,0
16-09-2021 95 4 23,8
17-09-2021 95 5 19,0
20-09-2021 95 3 31,7
21-09-2021 95 5 19,0
22-09-2021 96 5 19,2
23-09-2021 95 4 23,8
24-09-2021 95 5 19,0
27-09-2021 95 5 19,0
28-09-2021 96 4 24,0
29-09-2021 94 5 18,8
TOTALES



RETEST DE COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTE

FICHA DE REGISTRO

RETEST

INVESTIGADORES Espinoza Huerta’ Calos Daniel TIPO DE PRUEBA

Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO

01-10-2021 20-10-2021
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Seguimiento Costo de adquisicion de Suma de Inversiones entre CAC = SDI/CA
clientes clientes adquiridos
FECHA SUMA DE INVERSIONES CLIENTES ADQUIRIDOS COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES |
01-10-2021 94 6 15,7
04-10-2021 95 6 15,8
05-10-2021 96 4 24,0
06-10-2021 94 3 31,3
07-10-2021 96 3 32,0
08-10-2021 95 5 19,0
11-10-2021 96 6 16,0
12-10-2021 95 7 13,6
13-10-2021 96 4 24,0
14-10-2021 95 5 19,0
15-10-2021 94 5 18,8
18-10-2021 95 4 23,8
19-10-2021 95 5 19,0
20-10-2021 96 2 48,0
21-10-2021 95 5 19,0
22-10-2021 96 5 19,2
25-10-2021 95 3 31,7
26-10-2021 96 5 19,2
27-10-2021 95 5 19,0
28-10-2021 95 4 23,8
29-10-2021 96 4 24,0
TOTALES



PRETEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO

TIPO DE PRUEBA

INVESTIGADORES Espinoza Huerta, Calos Daniel PRETEST

Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO

01-08-2022 20-08-2022
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Cierre Volumen de venta por Precio de venta por VVP =PV« UV
producto unidad vendida
PRODUCTO PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
01-08-2022 PACK CAFE 67,9 2 135,80
02-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
03-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
04-08-2022 PACK CAFE 67,9 3 203,70
05-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
08-08-2022 PACK CAFE 67,9 5 339,50
09-08-2022 PACK CAFE 67,9 6 407,40
10-08-2022 PACK CAFE 67,9 5 339,50
11-08-2022 PACK CAFE 67,9 2 135,80
12-08-2022 PACK CAFE 67,9 5 339,50
15-08-2022 PACK CAFE 67,9 6 407,40
16-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
17-08-2022 PACK CAFE 67,9 5 339,50
18-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
19-08-2022 PACK CAFE 67,9 6 407,40
22-08-2022 PACK CAFE 67,9 5 339,50
23-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
24-08-2022 PACK CAFE 67,9 3 203,70
25-08-2022 PACK CAFE 67,9 3 203,70
26-08-2022 PACK CAFE 67,9 4 271,60
29-08-2022 PACK CAFE 67,9 6 407,40
TOTALES
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POST-TEST DE VOLUMEN DE VENTA

FICHA DE REGISTRO

POST-TEST

INVESTIGADORES Espinoza Huerta’ Calos Daniel TIPO DE PRUEBA

Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO

03-10-2022 31-10-2022
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Cierre Volumen de venta por Precio de venta por VVP =PV« UV
producto unidad vendida
PRODUCTO PRECIO DE VENTA UNIDAD VENDIDA VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO
03-10-2022 PACK CAFE 67,9 7 475,30
04-10-2022 PACK CAFE 67,9 10 679,00
05-10-2022 PACK CAFE 67,9 6 407,40
06-10-2022 PACK CAFE 67,9 9 611,10
07-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
10-10-2022 PACK CAFE 67,9 9 611,10
11-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
12-10-2022 PACK CAFE 67,9 7 475,30
13-10-2022 PACK CAFE 67,9 10 679,00
14-10-2022 PACK CAFE 67,9 9 611,10
17-10-2022 PACK CAFE 67,9 6 407,40
18-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
19-10-2022 PACK CAFE 67,9 7 475,30
20-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
21-10-2022 PACK CAFE 67,9 7 475,30
24-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
25-10-2022 PACK CAFE 67,9 7 475,30
26-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
27-10-2022 PACK CAFE 67,9 9 611,10
28-10-2022 PACK CAFE 67,9 8 543,20
31-10-2022 PACK CAFE 67,9 9 611,10
TOTALES
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PRETEST DE COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTE

FICHA DE REGISTRO

TIPO DE PRUEBA PRETEST

INVESTIGADORES Espinoza Huerta, Calos Daniel
Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO
FECHA DE INICIO 01-08-2022 FECHA FINAL 29-08-2022

VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Seguimiento Costo de adquisicion de Suma de Inversiones entre CAC = SDI/CA
clientes clientes adquiridos
FECHA SUMA DE INVERSIONES CLIENTES ADQUIRIDOS COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES \
01-08-2022 96 4 24,0
02-08-2022 95 5 19,0
03-08-2022 96 6 16,0
04-08-2022 95 6 15,8
05-08-2022 96 5 19,2
08-08-2022 95 7 13,6
09-08-2022 95 5 19,0
10-08-2022 95 8 11,9
11-08-2022 96 5 19,2
12-08-2022 95 4 23,8
15-08-2022 95 5 19,0
16-08-2022 95 7 13,6
17-08-2022 95 5 19,0
18-08-2022 95 6 15,8
19-08-2022 95 6 15,8
22-08-2022 96 5 19,2
23-08-2022 95 4 23,8
24-08-2022 95 5 19,0
25-08-2022 95 6 15,8
26-08-2022 96 5 19,2
29-08-2022 94 4 23,5
TOTALES



POST-TEST DE COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTE

FICHA DE REGISTRO

TIPO DE PRUEBA POST-TEST

INVESTIGADORES Espinoza Huerta, Calos Daniel
Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INSTITUCION INVESTIGADA INVERSIONES RMFA E.I.LR.L
DIRECCION MZA J LOTE 32 C.P. SAN DIEGO LA MOLINA LIMA — LIMA - CARABAYLLO

03-10-2022 31-10-2022
VARIABLE DIMENSION INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VENTA Seguimiento Costo de adquisicion de Suma de Inversiones entre CAC = SDI/CA
clientes clientes adquiridos
FECHA SUMA DE INVERSIONES CLIENTES ADQUIRIDOS COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES \
03-10-2022 94 7 13,4
04-10-2022 95 10 9,5
05-10-2022 96 6 16,0
06-10-2022 94 9 10,4
07-10-2022 96 8 12,0
10-10-2022 95 9 10,6
11-10-2022 96 8 12,0
12-10-2022 95 7 13,6
13-10-2022 96 10 9,6
14-10-2022 95 9 10,6
17-10-2022 94 6 15,7
18-10-2022 95 8 11,9
19-10-2022 95 7 13,6
20-10-2022 96 8 12,0
21-10-2022 95 7 13,6
24-10-2022 96 8 12,0
25-10-2022 95 7 13,6
26-10-2022 96 8 12,0
27-10-2022 95 9 10,6
28-10-2022 95 8 11,9
31-10-2022 96 9 10,7
TOTALES



ANEXO 6: VALIDEZ DE EXPERTOS

VALIDACION DE INSTRUMENTO

DATOS GEMERALES

Apellidos y Nombres del Experto: MORENO PAREDES CARLOS ALEERTO
Grados Academicos: Doctor

Fecha:

18711 72021

+ Motivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Volumen de Ventas por
producto
& Farmula:

WAE. Volumen de Vienia por producto.
PY: Pracio de Venta WP
L Unidad \fendida

Fread de wnit ™ Uracdiad o2 ety

# Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de
wentas aplicando la Api WhatsApp para la empress Inversiones BIEA

ELRL.
*  Autores: Espinoza Huerts, Carlos Danial

Roncal Rodriguez, Enrique Francisco

INDICADORES CRITERIO DEFICIEMTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 51-Tl% T1-30% B1-100%:
CLARIDAD PI‘ESE’!’IILI L lenpusje e
Apropiads
OBJETHIDAD Expresa datas
perfectamenta B9%
registrabibes
ORGANIZACION Bussiras bos datas en BO%
un arden relacional
EUFICIEMCIA Prasenis ks daios
ecasarios pana mede B9%:
a| indicadar
INTEHCIOMALIDAD Badesuado para al
regisiro de dalos B0
COHEREHCIA Prasenta coherencis
oan kas indicadores v E9%
dimarsiones
METODOLOGLA Responds al
prepdsito el rabajo B9%
di vestigacion
PERTINENCIA Aedecuado para el tipa
de investigacion E8%
Promedio de valoracian:
Firma del Exparto
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VALIDACION DE METODOLOGIA
Il DATOS GEMERALES

Apellidos y HNombres del Experto: MOREND PAREDES CARLOS
ALBERTO

Grados Académicos: Doctor

Fecha: 18 711 1 2021

# Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de
wvenias aplicando la Api Whatsfpp para la empresa Inversiones BMES

ElRt
#  Autores: Espinoza Huerts, Carlos Daniel

Roncal Rodriguez, Enrigue Francisco

Evaluacion de Metodologia de desarrollo de Software

Mediante |a tabla de evaluacion de expertos, ustedes tienen la facultad de
calificar las metodologias involucradas, mediante unas series de critenios con

punfuaciones especificadas al final de la tabla. Asi misme le exhortamos en
la correcta determinacion de ks metodologia para el Desamollo de un

Software para & proceso de wventss aplicando la Api Whalsfpp para |a
empresa Inversiones BMEA ELE.L. =i hubiese algunas sugeranciss:

+
METCDOLOGLA

ITEM CRITERIOS S0P TScaum | F
1 Resultados rapido 2 3 2
2 Ciclos de desamollo cortos 2 i 2
3 | Adaptable a cambios 1 3 2
4 | Documentacion constanie 2 3 2
5§ | Comunicacion con el clienta 2 3 1
& | Adaptable a cambios 2 2 2
i Mecesidades del sistemsa 1 2 1
2 Desarrollo imteraciivo 1 2 2
Total 13 20 14

Lz escala & evaluar es de 1: Malo, 2: Regulary 3: Busno
Ll o = L

Firma E=pert
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

. DATOS GEMERALES

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

Fecha:

180114 12021

# Maotivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Costo de Adquisicion de Cliente

Farmula:

CAC: Costo de adguisicidn de cliente.
S0 Suma de Inwersiones.
CA: Clientes adguindas

CAL =

Siimma g Loy oveeruones " Clesnbes soquendo

*  Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventas aplicando s Api

Whatsfpp para la empresa Inversionas BMEA ELE.L
* Autores: Espinoza Huerts, Carlos Daniel
Roncal Redriguez, Enrique Francisco

INDICADORES CRITERIO DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 51-T% Ti-30% B1-100%
CLARIDAD Prasenta un lenguajes e
apropiads
DBEJETIVIDAD Express datas
perfachamenta 9%
regisirables
DORGAMNIZACION Musstra los datas en BO%
un arden relacional
SUFICIENCIA Prasenta ks dados
necasarios par made E9%
al indicadar
INTERCIOMALIDAD Bedesusdo para al
registro de dajos B
COHERENCIA Prasenta coherencia
oan ks indicadares y 9%
dimensiones
METODOLOGLA Responds al
propasilo el rabajo 9%
de investiqacdn
FPERTINENTIA Aedesusdo para @l tipa
de nvestigacdn E9%
Promedio de valoracion:
Firma dsl Experto

79




VALIDACION DE INSTRUMENTO
I DATOS GENERALES

Apellidos y Mombres del Experto: LIENDO AREVALC MILDER DAVID

Grados Acadéemicos: Magister

Fecha: 187112021
# Motivo de Evaluacion: Ficha de Registro — Volumen de Ventas por producto
+  Farmula:

WAYE: Wiolumen de Wenia por producto .
PY: Precio de Venta L
L Unidad Wendida

Bt b et ™ Uiriad e Nimt

#  Titulo de la Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventas aplicando ks Api

WhatsApp para la empresa Inversionas BMES ELE.L.
*  Autores: Espinoza Huerta, Carlos Danisl

Roncal Redriguez, Enngue Francisco

INDICADORE & CRITERIO DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 51-T0% Ti1-20% 51-100%

CLARIDAD Presenta un lenguaje Eio%
Apropiads

OBEJETIVIDAD Expre=a dabas E2%
perfeshanenka
regisirables

ORGANIZACION Mussira los dabas en Ea%
un arden relacicnal

SUFICIENCIA Praszenta los datos 2%
necasarios ara medr
a| indicadar

INTERCIONALIDAD Adecuado para el
regisiro de dalos %

COHERENCIA Prasenta coherencia 2%
oan as indicadores y
dimersiones

METODDLOGIA, Respands al
propdsilo del trabajo E2%
de investigacicn

FPERTINEMCIA Adesusdo para &l lipa E2%
de investigacicn

Promedio de walorscion:
Finma dal Experto
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VALIDACION DE METODOLOGIA
DATOS GENERALES

Apellidos y Mombres del Experto: LIENDO AREVALQ MILDER DAVID
Grados Academicos: Magister
Fecha: 18/1172021

Titulo de |a Invesfigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventss aplicando la Api

WhatsApp para la empresa Inversiones BEMEA ELE.L
Autores: Espinoza Huerts, Carlos Daniel
Ronecal Rodrigusz, Enrigue Francisco

Evaluacion de Metodologia de desarrollo de Software

Mediante |z tsblz de evaluacion de experfos, ustedes tienen la facultad de calificar las
metodologias involucradas, mediante unas seres de criterios con punfuaciones especificadas al
final da la tabla. Asi mismo ke exhortamos en la coracta determinacian de la metodologia para &l
Dezarrodlo de un Software pars 2| proceso de ventas aplicando ks Api VWhatsApp para la empresa
Inversiones BMES ELE L, 5i hubiese slgunas sugerencias:

METODOLOE1A
=M CRITERIGE RUF | SCEUM XP
1 | Resuliados rapido 1 3 z
2 Ciclos de desamolle cortos 1 2 2
3 | Adsptable a cambios 1 3 1
4 | Documentacion constants 1 3 1
5 | Comunicacion con el cliente 1 3 1
G | Adaptable a cambios 1 3 1
T Mecesidades del sistemns i 2 2
a Cesamollo imteractive 2 2 2
Totsl g 21 12
L= escala s evaluar es de 1: Malo, 2@ Regular v 3: Busno
SUGSMBNGEES. ..
Firma Ezperto
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

. DATOS GENERALES

Apellidos y Mombres del Experto: LIENDO AREVALO|MILDER DAVID

Grados Academicos: Magister

Fecha:

18 111 7 2021

Motive de Evaluscion: Ficha de Registro — Costo de Adquisicion de Cliente

Farmula:

CAC: Costo de adquisicidn de dientz.
SR Suma de Inversiones.
ZA: Clientes adguindos

CAL =

Sdird O by eveerieones  Clasnbey aoguandos

# Titulo de |a Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventas aplicando ks Api

Whatsfpp para la empresa Inversiones BMEA ELE.L
* Autores: Espinoza Huerta, Carlos Daniel
Roncal Rodriguez, Enrque Francisco

INDICADORE S CRITERIO DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 51-T0%: T1-30% B1-100%:

CLARIDAD Pr'ESI:TIILI ur lenpusje e
Aproniads

QBEJETRIDAD Expre=a datas B2%
perfasiamenta
registrables

ORGANIZACION Musstras kes dabas en —
um anden relacicnal

SUFICIENCIA Prasenta ks datas E2%
nEcasaricG pana mede
&l indicadar

INTERCIONALIDAD Aadesusdo para el
registro de dalos B2%

COHERENCIA Prasenta coherencia E2%
oan las indicadares y
dirmsreiones

MNETQDOLOGES, Responds al
propasito del rabajo B2%
de investigacian

PERTINEMWCIA Aedecuado para el tipa B2%
dir investigacidn

Promedio de valoracion:
Finma del Experto
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

I DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: GALARRETA VELARDE ANIBAL

Grados Académicos: MAGISTER

Fecha:

1871172021

# Motivo de Evaluscion: Ficha de Registro — Volumen de Venta por producto

#  Farmuls:

WWE: Volumen de Venia por producto
P Precio de Wenta
LM Unidad Vendida

i

By b i ® Lirafiad o Nl

# Titulo de |a Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventas aplicando Api

WhatsApp para la empresa Inversiones BMEA ELREL
* Autores: Espinoza Huerta, Carlos Danisl
Roneal Redriguez, Enrigue Francisco

INDICADORE S CRITERID DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-50% 31-T0% Ti-80% S1-100%

CLARIDAD Prasenta un lenguaje BRS
Apropiada

OBJETIVIDAD Expreey datas BA%
perfasarmenbe
registrables

ORGANIZACION Mlussirs ks datas en BRS
un arden relacional

SUFICIEMCIA Pragents los datas EA%
nEcEsAnNoS para madr
| indicadar

INTERCIOMALIDAD Adecuado para el
resgistro de dalos Ba%

COHEREMCIA Prasenta coherencis EA%
can las indicadores v
dimsnsiones

METODOLOGES, Respande al
prapdsito del trabajo BA%
de investigacion

PERTIMEMCIA Adeousdo para el tipa BA%

de investigacion

Promedio de valoracion:

Finma del Experto
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VALIDACION DE METODOLOGIA
. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: GALARRETA VELARDE ANIBAL
Grados Académicos: MAGISTER
Fecha: 1871172021

# Titulo de |z Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventas aplicando ks Api

Whalsfpp para la empresa Inversiones BMES ELR.L.
*  Autores: Espinoza Huerts, Carlos Danisl
Rancal Rodriguez, Enrigue Francisco

Evaluacion de Metodblogia de desarrollo de Software

Mediarte |z tsbla de eveluscion de expertos, ustedes tienen la faculied de calificar las
metodologias invalucradas, mediante unas seres de criterios con puntuaciones especificadas al
final de la tabla. Asi mismo ke exhortamos en la comects deferminacian de la metodologia para el
Desarrolle de wn Software para & proceso de ventas aplicando Api VWhatsApp para la empresa
Inversiones BMES ELE.L. 5i hubiese algunas sugarencias:

METLRCLEGES

&M CRITERIDS RUF | SCRUM i
1 | Resultados rapido z z 1
2 | Ciclos de desamoll cortas 1 3 2
3 | Adapiable a cambios 1 2 2
4 | Documentacion constante i ] Z
5 | Comunicacion con el cliente z 3 1
G | Adspisble a cambios 2 2 2
T Mecesidades del sistema i 3 2
B Desamollo interactivo i 2 2

Total 11 18 14

La escala & evaluar es de 1: Malo, Z: Regular y 3: Busno
SUGEMBMTES. ..o e e e e eeeas

¥

Firma Experto
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

. DATOS GEMERALES

Apellidos y Nombres del Experto: GALARRETA VELARDE ANIBAL.
Grados Academicos: MAGISTER

Fecha:

18011 72021

# Moativo de Evaluacion: Ficha de Registro — Costo de adquisicion de clients

# Farmuls:

CAC: Costo de adquisicidn de cliente.
SR Suma de Inwersiones.
CA: Clientes adguindos

(AL =

i o b eveRTieone " Clasnbes aoqiandoy

*  Titulo de Iz Investigacion: Desarrollo de un Software para el proceso de ventss aplicando Api

Whats&pp para la emipresa Inversiones BREA ELEL
*  Autores: Espinoza Huerta, Carlos Danisl

Roncal Redriguez, Enrique Francisco
INDICADORES CRITERIO DEFICIENTE | REGULAR | BUEND | MUY BUEND |EXCELENTE
0-20% 21-30% | 91-T0% Ti-30% 51-100%

CLARIDAD Prasenta un lenguaje A%
Apropiack:

OBEJETIVIDAD Express dabas BA%
perfeciaments
regisirables

ORGANIZACION Mdussira los datas en -
uni arden rebacional

SUFICIENCIA Prasenta ks datos
nEcasanics pans maedr EBA%
| indicadar

INTENCIOHALIDAD | Adecusdo para al 8%
registro de dalos

COHERENCIA Prasenta coherencia
can las indisadares y 8%
dimarsiones

METODOLOGLA Responds al
propasito del trabajo EBA%
di investigacian

PERTIMEMCIA Adecuado para al tipa A%

i ivestigacian

Prornedio de valoracion:

Firma del Experto
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ANEXO7: ACTA DE CONSTITUCION

Acta de constitucion

del proyecto

[Desarrollo de un Software para el proceso de ventas
utilizando Api WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.I.R.L]

Fecha: [01/09/2022]
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Informacidn del proyecto

Datos

Empresa / Organizacidn

Inversiones RMFA E.I.R.L

Proyecto

Desarrollo de un Software para el proceso de ventas
aplicando Api de WhatsApp para la empresa Inversiones
RMFA E.I.LR.L

Fecha de preparacion

01 de septiembre de 2022

Cliente

Inversiones RMFA E.I.R.L

Patrocinador principal

Gerente de proyecto

Flores Arirama Ruth Marielita

Propdsito vy justificacion del proyecto

conocidos a nivel nacional.

Este proyecto se estd ejecutando debido a que falta un software que permita que los procesos
de la empresa estén organizados y que sus productos que venden actualmente puedan ser

Descripcion del proyecto y entregables

por sprint.

Sprint 1:

Creacion de la base de datos
Login

Registro de Usuarios

Sprint 2:

Registro de Role

Registro de Cliente

Registro de Cupones Descuentos
Registro de Categoria

Registro de Producto

Este proyecto sera desarrollado con la metodologia scrum en la que se tendra 3 entregables
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Sprint 3:
Registro de Marca
Registro de Venta

Reporte de Volumen de Venta

R

R

equerimientos de alto nivel

equerimientos del proyecto

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

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

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

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

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

Como Gerente, quiero que los diferentes personas puedan registrarse, y asi para
poder tener sus datos virtualizados.

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

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

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

X

iesgos iniciales de alto nivel

Falta de presupuesto por parte de la empresa.

Futuras competencias
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Cronograma de hitos principales

Hito Fecha tope

Sprint Retrospective Sprint 1

Sprint Retrospective Sprint 2

Sprint Retrospective Sprint 3

Presupuesto inicial asignado

N.° Descripcion Porcentaje Total S/.

01 Software — Hardware 64.09% S/. 11,797.00
02 Materiales 11.14% S/. 2,050.00
03 Otros 10.65% S/. 1,960.00
04 Investigador 14.13% S/. 2,600.00
TOTAL S/. 18,407.00

Lista de Interesados (stakeholders)

Nombre Cargo Departamento / Rama ejecutiva
Division (Vicepresidencia)
Hugo Lépez Reyna Jefe de Proyecto Area de Sistemas Corporacién Diesti
S.A.C

Requisitos de aprobacion del proyecto

Tener el presupuesto.
Tener nombre de la marca
Tener bd de productos a vender

Tener bd de convenios con otras empresas.

Personal y funciones

Recurso Rol Funcion

José Carlos Cabana
Ventosilla Scrum Master Scrum Master

Ruth Marielita Flores

Arirama Product Owner Product Owner
Espinoza Huerta, Carlos Development Analista/Programador/Administrador
Daniel Team BBDD
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Recurso

Rol

Funcion

Roncal Rodriguez, Enrique
Francisco

Development

Team

Analista/Programador

Aprobaciones de Patrocinador

Patrocinador

Fecha

Firma

Yeimy Pérez Ortega

02/09/2022

91



ANEXO 8: DESARROLLO DE METODOLOGIA
Introduccioén:

A continuacion, en el documento, se detallara el desarrollo de un software para el
proceso de ventas aplicando Api de WhatsApp para la empresa Inversiones RMFA
E.l.LR.L, se tendra en cuenta el ciclo ya definido por la metodologia SCRUM, se va
incluir todos los elementos que componen dicha metodologia, como la enunciaciéon
de Backlog del Producto, la asignacién de roles, el seguimiento del ciclo de vida de

cada sprint, entre otros.
Propdésito:

El propdsito es poder mantener la informacion accesible la informacion necesaria
para poder llevar a cabo un seguimiento adecuado al desarrollo de proyecto,
ademas de definir las caracteristicas de cada entregable siendo comprensible por
cada uno de los integrantes del equipo involucrado en el desarrollo del producto,
de tal manera que el desarrollo de cada uno de estos entregables resulte en una

caracteristica del producto final fiel a los requerimientos del cliente.
Alcance:

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

procedimientos definidos.
Descripcién del proyecto:

En RMFA E.I.R.L ha tenido experimentando problemas en cuanto a los procesos al
realizar una venta, ya sea en el momento en que se realiza el pago para poder tener
publicidad por las redes promocionando los productos y asi poder tener clientes.
Esto se ve reflejado en e volumen de ventas y costo de adquisicion de clientes, por
lo que la empresa necesita software que le ayude a poder reducir costos y tener los
procesos mas organizados. Por este motivo se ha optado a poder realizar la
creacion y disefio de un software que permita poder controlar el negocio y los

productos.
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Suposiciones y restricciones:

Se debe tener que llevar un seguimiento, control y monitoreo de los productos,
generar publicidad mediante Api de WhatsApp, generar mayores ventas.

El uso del software en cuestién no debe generar sobrecargo a la labor realizada por

el personal de la organizacion.
Descripcion de la metodologia:

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

proyecto.
Valores de Scrum

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

importante.
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Personas y Roles del Proyecto:

Tabla 15: Personas y Roles del Proyecto

Nombre ‘ Rol Funcién
Jose C?‘”OS Cabana Scrum Master Scrum Master
Ventosilla
Ruth Marielita Flores Arirama| Product Owner Product Owner

Carlos Daniel, Espinoza| Development

Analista/Programador/Administrador BBDD
Huerta Team

Enrigue Francisco, Roncal| Development

Rodriguez Team Analista/Programador

Fuente: Elaboracion Propia

Scrum Master: Es quien tiene los conocimientos necesarios referente a Scrum
para guiar al equipo en el desarrollo del producto y resolver aquellas dudas
referentes al desarrollo del mismo, siguiendo los lineamientos determinados por

esta metodologia.

Product Owner: Es aquel que posee conocimientos bastos acerca del negocio, lo
cual le permite tener de manera clara aquella funcionalidad que debe poseer el

sistema para poder cubrir la necesidad de los usuarios finales.

Development Team: Esta conformado por aquellos encargados del desarrollo de
cada funcionalidad determinada al principio de cada sprint, son guiados por el
Scrum Master en el desarrollo de la metodologia y conforman la parte del Scrum

Team encargada del desarrollo de cada funcionalidad del producto.
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HISTORIAS DE USUARIOS
Tabla 16: HUO1 Creacion de base de datos
HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

PUNTOS DE
HISTORIA

10

Identificador HUO1
Nombre Creacion de base de datos
Solicitante Gerente
Descripcion
Como gerente, deseo tener acceso a los datos registrados de la organizacién de manera
virtualizada, para tener la seguridad de que esos datos no se perderan ante cualquier
posible desastre natural o accidente dentro de la organizacion.

Criterios de aceptacion

- Poder ver los datos desde una computadora.

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

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

TS A 1757 707 wardor= WD, WDT TUGSS USe
i id - bigint(20)d & £1797707 worcpre wn
i -

we: nrad attrihutes. lnok
arcdore wn wdr_order_item_discounts

@
4
= g tax_rate_classes
B IQ 9 £ ©1791707_wordpre wp_yoast_migrations/2 id - int(11 ions] S S——
id = - 0 2 (1) m——— S sl
© | enal ® id ‘!“(11] unsigned (| ) user_name longtext . £ 1791707 wordpre wp_wotv_woo_track_info
2 b del # version .Xarrglpgs(.ﬂ_mn)w ! 14 user_email - longtext 7_wordpre v g id : bigint(20)
g poexelusive i e ponile - @ duration : varchar(3(| & User_message : longtext int(20) # order_id - bigint(20) e
i title - varchar(2 o by o g receive_copy - tinyin © Usﬁlf_:jﬂfﬂ _|3”9|9X1 = wp_ylc_chat_visitors. 1?‘;"”"@"'”“':"9;;]"3"Chaf(50)
Iy pricrity - int(11) - LAl D VD) o ZELIEE SE status -I:arc ar(h )50
B f apply_to : text o status - varchar(255) # mail_read : tinyint(1) 2) carrier_id : varchar({50)
b filters : text = — # vendor_id : int(11) 32) carrier_name : varchar(50)
=< modified : timestamp ﬁo Clrr oo TP Wy —— . hippi d har(50
B conditions : te @ last_accessed - timestam| % 1D - bigint(20) # user_ip - int(11) unsigned shipping_ceuniry_code - varchar(50)
i i P g o il - track_info : longtext
N produ # prod_id : bigint(20) @ user_email : varchar(90)
b cart [ € ©1791707_wordpre wp_woocommel " quan?ity int(11) 4 last_online : bigint{13) unsigned last_event |°“Q}EX1
o € <1791707 wordpre wp_woodmart_wishli id - bigini(20) 4 vendor_id : int(11) p creiteiflt - daiet‘ln"l.e
@ e D :int(11) id - bigint(20) £ 1791707 wordpre wp_yoast_indexable_hi hy ™
o # user_id - int(11) # position : int(11) ¢ indexable_id : int{11) unsigned =
@ date_created : timesid & © # ariginal_price - decimal(9,3) @ ancestor_id : int(11) unsigned
@ p othel & id “int{11) = original_currency : char(3) H dF—‘PTh. int<11) unsigni® & 1751707 wordore wp_yoast_prominent_words
@ |, date 1o f dateadded : timestamp # blog_id - bigint(20) |5 id  int(11) unsigned
H i - £ 1791707 _wordpre wp_ywedd_calendarp, - varchar(191)
O uslagTJ 2 id - int(11) ﬁ;f:?;—:;’r’gf;% 2 ID - int(11) xable_id - int(11) unsigned
o B rule_1an o email_id : varchar(255) e ge_id -y . 2 post_type : varchar(255) ht - float
i used_li i id - 9 conversalion_id : varcha 4 post_id - Int(11) 7 nerce_Giaer_items
|
=2
@
sl

b Q c1l7?1 7OT_wor.dpre wp_zp_locationsiser_id - varchar(30) = L R - T ) nt(1) unsigned d
? u-j - bigint(20} unsigned Ser_name : val . & event_name : varchar(255) inyint(1) unsigned
. l':':i, t:r);ler int(1) 33 ut:: - biain ;:jn- o UL SEI - CEll i
# web_
# pos_order_only : int{1) prewp_yoast f  post 3 2::;11:":‘1&1?:1‘; unsigned B
i@ options : longtext # targeC_pus_ia - ognigzuy varchar(2) |
@ printers : longtext @ type : varchar(g) rchar(200) _discounts,
@ users - longtext # indexable_id - int(11} unsigned )
m created_at : datetime (32) # target_indexable_id : int(11) unsigned archar(200)
M created_at_gmt : datetime e # height - int(11) unsigned igint(20) unsigned
@ updated_at : datetime e # width : int{11) unsigned d - int{1)
m updated_at_gmt : datetime # size : int(11) unsigned int(1)
@ pay_mode : varchar(50) E p.os.tr:ode VaIL g language - varchar(32) gint(20) unsigned
@ transaction_id - varchar(100) 8 city - varchar(1} . region : varchar(32) rchar(Zl]Uj)
@ transaction tvoe : varchar(100) @ state - varchar(100] 5o Dt - tinyint(1) il bl

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 17: HUO2 Login

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO2

Nombre Login

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

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

- La Unica manera de acceder al sistema ser4 por medio de un usuario y
contrasena.

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

Vista

Casa / CUENTA

CUENTA

inicio de sesi6n del sistema

Caso de Usos

x T

Usuario

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 18: HUO3 Registro de Usuarios

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO3

Nombre Registro de Usuarios

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

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

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

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

- Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

[ rccianes entore ~]
[Combiar portia. = ] _combir | Gt rolr | [ Ada e <] [0 ] [ revoke roe-. o] [rowcke | [@ ] 12 stamentas
] MNom de ] Mombre Correo electronico Perfil Entradas

RONALD DIXOR GAYOSD PEREZ Gestor de la tienda 0

Cliente 0

() carlos.epinoza Carlos Espinoza espinozahuertag8@gmail.com Vendedor de |a tienda [}
() gayese Ronald galloso.virgo@gmail.com Delivery Courier Cuyclic o
(] johnettemadison - johnettemadison@awer blastzane.com Cliente o

M e iner

sincludes

Registrar Usuario  Jr-----=--==-=--3 Validar Existencia de Usuario

Administrador \

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 19: HUO4 Creacion e Integracion de Api WhatsApp

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO4

Creacion e Integracion de Api
Nombre WhatsApp 1 10
Solicitante Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero una plataforma que se encuentre integrada con la Api WhatsApp,
gue el encargado pueda lanzar las campafas de publicidad para la adquisicion de
clientes.

Criterios de aceptacion

- Se debe ingresar Gnicamente con correo.

- Debe poder contener campos para poder agregar el nombre, numero, entre otros
campos para poder poner mas datos del usuario. Se debe tener un formulario para
poder rellenar mensaje para la campafia.

- Debe permitir poder agregar fotos y tener tiempos de envié para cada mensaje.

Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

Inversiones RWA 2.0

File Edit Accounts Took About ChatwithUs

Esta version fue disefiada exclusivamente para https://rmfa.shop Visitanos Ahora

o Add Contacts ) ° Add Message
Whatsapp
MESSAGE + Add Alternate Message W Attach Files & Photos W
® B I Use Column (\
Message 1 /I\
P Upload a file to send with
[[FuliName]]
WhatsApp message
https: / /rmfa.shop/promo?=code:[[ Column1]] or Drag and Drog
File Name Tie Caption
Total Count : 1
) Send Message

© Text Typing © Turbo Fast Mode (i)

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 20: HUO5 Registro de Roles

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO5

Nombre Registro de Roles

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

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

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

- Se debe permitir poder editar cada Rol.

- Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

Vista

Select Role and change its capah‘llit‘les:| Operador de YITH Live Chat (ylc_chat_op) v |

) show capabilities in human readable form () show deprecated capabilities

Add New Role L
Group (Total/Granted) v

Role name (ID): | |
All (410/282)

- General (14/14)

Make copy of None -

- Themes (7/7) ddRole
- Posts (12/12) Autor (author) Rename Role
- i Colaborador (contributor) -
EE () Cliente (customer) Add Capability
- Plugins (6/6) [ create_posts Desactivar vendedor (disable_vendor) Delete Rol
T o create_users Delivery Courier Cuyclic (driver) clele Role
sers (6/6) [0 delete attachments Edimr(edilnr]l Delete Capability
- Deprecated (12/12) delete_badge Gestor de la tienda (shop_manager)
- Suscriptor (subscriber)
- Custom Post Types (117/87) EEER L Translator (translator) Export
delete_cfw_pickup_locg Vendedor de la tienda (wefm_vendor)
- Pickup Locati 10/0] =
AP A delete_cfw_pickup_locd Voucher Vender (woo_vou_vendors) Import
- Entradas (11/11) [0 delete_charges SEO Editor (wpseo_editor)
. . » SEOQ Manager (wpseo_manager)
gluin=idadestinolUA Q) delete_coupons Operador da YITH Liva Chat (ylg_chat_o
delete_custom_order mup e Lop)

- Mis nlantillas (11113

Casos de Usos

«includes
Registrar Roles Tttt Validar Existencia de Roles
Administrador \

Eliminar Rol

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 21: HUO6 Registro de Cliente

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO6

Nombre Registro de Cliente

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

- Debe contener los datos del cliente (Correo, Nombre, Region (Direccién de Envid),
teléfono).

- Debe permitir poder eliminar y filtrar el cliente, dependiendo la necesidad del
negocio.

-  Debe iosee una interfaz simile e intuitiva.

Afadir cliente _ .

Nombre de usuario
Correo electrénico
Nombre

Apellides

Tienda

Facturacion @
PUBLICAR

«includes

Registrar Usuario  J--------------2 Validar Existencia de Usuario

Administrador \

Eliminar Usuario

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 22: HUQO7 Registro de Cupones Descuentos

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO7

Nombre Registro de cupones descuentos

Solicitante Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que los diferentes personas puedan registrarse, y asi para poder
tener sus datos virtualizados.

Criterios de aceptacion

- Debe contener los datos de los cupones de descuentos (Seleccionar Generador
de codigo de cupdn, registro de codigo de cupo, seleccion tipo de descuento
(cédigo de cupdn, promocidn) seleccién tipo de cupon (Soles, descuento %, envié
gratis, mismo precio) tiempo (fecha de inicio, fecha de fin).

- Debe permitir poder eliminar vy filtrar los cupones, dependiendo la necesidad del
negocio.

- Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

Vista

R

[ Inicio
Afiadir cupon
& Productos

¥ Pedidos
Codigo
Multimedia

Descripeion
@ Clientes

@& Informes

Tipo de Descuento Porcentaje de descuento M

@§ Ajustes

Monte del cupén

& Roles 0

13 Reembolso

Fecha de caducidad del cupon

Permitir envio gratis
[ Resefias
Tienda
Elegir Tienda
@  salir : @

BORRADOR PUBLICAR

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 23: HUO8 Registro de Categoria

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO8

Nombre Registro de Categoria

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

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

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

- Debe poseer una interfaz simple e intuitiva.

Vista
)

erogramar :‘
Cupones(S/) -

®

Estos cupones seran dadss a los clientes que compran este praducto. El cddige de cupdn sers enviado automaticamente a su
direccion de correo efectronico en ia compra. Categorias

LO MAS VENDIDO DEL MES
CON TAZAS
MAQUINAS DE CAFE Y

n.: ANADIR MEDIOS ALQUILERES MENSUALES

PACKS OFERTAS

Descripcicn corta

B I U & = = £ = = = & REPOSTERIA
WooCommerce Wallet

Credit
+Afiadir nueva categoria
Nombre de categorig| ‘
— Categoria superior — ~

Descripcion
ANADIR
i

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 24: HUQ9 Registro de Producto

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HUO9

Nombre Registro de Producto

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

- Debe contener los datos del producto (Nombre, inventario, Precio, Etiquetas o
Marcas, descripcion, imagen y tener su categoria).

- Debe permitir poder editar y eliminar el producto, dependiendo la necesidad del
negocio.

- Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

|
Afiadir Producto -
w®
Producto simple ~
® Virtual Descargable
L]
® Al
o Precio (S/) Precio de la oferta (S/)
-2
=i programar A
& Descripcion corta
@®
Q7 ANADIR MEDIOS
L0} B I U & #== = = =T = = & CAFE GOLRMET | @
~AEE BOERMII |
BORRADOR PUBLICAR

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 25: HU10 Registro de Marca

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HU10

Nombre Registro de Marca

Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

- Debe contener los datos del Marca (Nombre, fecha de creacion, estado, tener
datos del cliente, direccién, correo electrénico, teléfono, comprobante de pago,
DNI, datos del producto, la cantidad, descuentos, y el total de costo)

- Marca Superior, Descripcién, imagen).

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

- Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

Vista

— Categoria superior — v

Descripeidn

ANADIR

Parrafo v B I = Marcas

fii
I

I

Iih

%

El

0

338

H
<
il
1l
L]

CAFETAL
INNATO
RECORD

+Afiadir nuevo Marcas

— Taxonomia superior — «

ANADIR

Cimeimdm

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 26: HU11 Registro de Pedidos

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HU11

Nombre Registro de Pedidos

Solicitante Gerente

Descripcion

Como Gerente, quiero que cualquier usuario pueda realizar cualquier compra los datos
deben estar virtualizados.

Criterios de aceptacion

- Debe contener los datos de la venta (Nombre, inventario, Precio, Etiquetas o
Marcas, descripcion, imagen y tener su categoria).

- Debe permitir poder editar y eliminar el producto, dependiendo la necesidad del
negocio.

Debe posee una interfaz simple e intuitiva.

Inicio

Crear pedidos manualmente
Productos

Multimedia
Invitado ~
Clientes Cliente

Agregar nuevo cliente
Soporte @ Agreg.

Informes
Producto
CAFETAL SELECTO x200gr (#5897) »

Ajustes

Gantidad ; ®
* roles

Reembolso Productos

Producto

Cupones

[] Resefias
Cantidad . C)
ENVIAR

Filtrar por producto v

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 27: HU12 Reporte de Volumen de Ventas por Producto

PUNTOS DE
HISTORIA

HISTORIA DE USUARIO PRIORIDAD

Identificador HU12

Reporte de Volumen de Ventas por
MG Producto 4 6
Solicitante Gerente

Descripcion

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

Criterios de aceptacion

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

Fuente: Elaboracion Propia
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Product Backlog

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

Tabla 28: Product Backlog

Identificador Nombre Prioridad Pup tos.de
historia
HUO1 Creacion de Base de datos 1 10
HUO02 Login 1 7
HUO3 Registro de Usuario 2 8
HUO04 Creacion e Integracion de Api WhatsApp 1 10
HUO5 Registro de Roles 2 8
HUO06 Registro de Cliente 2 8
HUO07 Registro de cupones descuentos 2 4
HU08 Registro de Categoria 2 4
HUO09 Registro de Producto 2 8
HU10 Registro de Marca 2 8
HU11 Registro de Pedido 2 8
Reporte de Volumen de Ventas por
HU12 Producto 4 6

Fuente: Elaboracion Propia
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DESARROLLO DE SPRINTS:

SPRINT 1:

A continuacién, se muestran las siguientes historias seleccionadas para ser

trabajados en el primer Sprint, ademas se visualiza las actividades de cada una,

finalmente se conformaran el Sprint Backlog.

Tabla 29: Historias de usuarios en el Sprint 1

SPRINT 1

Identificador Nombre Prioridad P. historia
HUO1 Creacion de Base de datos 1 10
HUO02 Login 1 7
HUO03 Registro de Usuario 2 8

Creacion de Integracién de
HU04 Api WhatsApp 1 10

Identificador

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 30: Tareas HUO1
Nombre

Creacion de base de datos

Analisis de la creacion de base de datos

P. historia

Tiempo (horas)

Creacion de conexion de base de datos

Creacion de tablas de base de datos

Creacion DDL

Ejecucion y supervision de errores

8
8
8
4
4

Identificador

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 31: Tareas HUO2

Nombre

P. historia

LEIGES

Disefio de arquitectura del proyecto

Tiempo (horas)
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Disefio de interfaz 8
Interaccién con el usuario 8
Procesos backend, manejo de sesion 4
Creacion de funcion de autenticacion en base de

datos 6

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 32: Tareas HUO3
Identificador
Registro de usuarios

Tareas

Disefo de interfaz

P. historia

Tiempo (horas)

Interaccion con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacion con backend

Funcién de registro de usuarios en base de datos

Ejecucién y pruebas

8
4
4
4
4
4

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 33: Tareas HU04
Identificador Nombre

Creacion de Integracion de Api
WhatsApp

Tareas

Disefo de interfaz

P. historia

Tiempo (horas)

Interaccién con el usuario

Validaciones front-end

Comunicacién con backend

Funcion de Integracion de Api WhatsApp

Ejecucion y pruebas

8
4
4
4
4
4

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 7: Cronograma de trabajo Sprint 1

4 Sprint1

<« HUOD1 - Creacion de base de datos
Analisis de la creacion de base de datos
Creacion de conexidn de base de datos

Creacion de tablas de base de datos
Creacidén DDL
Ejecucidn y supervisidn de errores
<« HUODZ2 - Login
Disefio de arguitectura del proyecto
Disefio de interfaz
Interaccidn con el usuario
Procesos backend, manejo de sesidn

Creacidn de funcidn de autenticacion en base de

datos

« HUO3J - Registro de usuarios
Disefio de interfaz
Interaccion con el usuario
Validaciones front-end

Comunicacion con backend

Funcion de registro de usuarios en base de datos

Ejecucion y pruebas

+« HUO04 - Creacion e Integracion de Api

WhatsApp
Disefio de interfaz
Interaccidn con el usuario
Validaciones front-end
Comunicacidn con backend

Funcion de Integracion de Api WhatsApp

Ejecucion y pruebas
Sprint Review
Sprint Retrospective

15,75 dias  lun 11/07/22
4dias lun 11/07/22
8 horas lun 11/07/22
8 horas mar 12/07/22
8 horas mié 13/07/22
4 horas jue 14/07/22
4 horas jue 14/07/22
3,75 dias vie 15/07/22
4 horas vie 15/07/22
2 horas vie 15/07/22
8 horas lun 18/07/22
4 horas mar 19/07/22
6 horas mié 20/07/22
3,5 dias jue 21/07/22
8 horas jue 21/07/22
4 horas vie 22/07/22
4 horas vie 22/07/22
4 horas lun 25/07/22
4 horas lun 25/07/22
4 horas mar 26/07/22
3,5 dias mar 26/07/22
8 horas mar 26/07/22
4 horas mié 27/07/22
4 horas jue 28/07/22
4 horas jue 28/07/22
4 horas vie 29/07/22
4 horas vie 29/07/22

1dia lun 01/08/22
0 dias lun 01/08/22

Fuente: Elaboracion Propia

mar 02/08/22
vie 15/07/22
mar 12/07/22
mié 13/07/22
jue 14/07/22
jue 14/07/22
vie 15/07/22
mié 20/07/22
vie 15/07/22
lun 18/07/22
mar 19/07/22
mié 20/07/22
mié 20/07/22

mar 26/07/22
jue 21/07/22
vie 22/07/22
vie 22/07/22
lun 25/07/22
lun 25/07/22
mar 26/07/22

vie 29/07/22

mié 27/07/22
mié 27/07/22
jue 28/07/22
jue 28/07/22
vie 29/07/22
vie 29/07/22
lun 01/08/22
lun 01/08/22

Development Team1;Deve
Development Teaml;Deve
Development Teaml;Deve
Development Team1;Deve

Scrum Master

Development Teaml;Deve
Development Team1;Deve
Development Team1;Deve
Development Teaml;Deve
Scrum Master

Development Team1;Deve
Development Teaml;Deve
Development Team1;Deve
Development Teaml;Deve
Development Teaml;Deve
Scrum Master

Development Team1;Deve
Development Teaml;Deve
Development Teaml;Deve
Development Team1;Deve
Development Team1;Deve
Scrum Master

Development Teaml;Deve
Development Teaml;Deve
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Figura 8: Diagrama de Gantt Sprint 1
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Figura 9: Burndown Chart Sprint 1

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint Review

Se reunié al equipo encargado del desarrollo del proyecto RMFA E.I.R.L para llevar

a cabo la reunion denominada Sprint Review del Sprint nimero 1.

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se constata

gue se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente, habiendo logrado

alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 34: Sprint Review

Identificador Nombre Estado
Creacion de Base de
HUO1 HECHO
datos
HUO02 Login HECHO
HUO03 Registro de Usuario HECHO
Creacion de Integracion
HUO4 ) HECHO
de Api WhatsApp

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint Retrospective

Tabla 35: Sprint Retrospective 1

¢,Qué funcioné?

La comunicacion del equipo y
uso de herramientas de
One

el
colaboracion como

drive, Google drive, etc.

Las reuniones diarias, donde
fue posible prepararnos para
dia con los

empezar el

conocimientos necesarios

SPRINT 1

¢Qué se podria

mejorar?

La estimacion del
esfuerzo
requerido para

cada tarea, los
Puntos de Historia
gue se pueden

resolver

¢ Qué nos comprometemos a

lograr el préximo

Sprint?

para

Recalcular la division de
historias por parte del
Product Owner y

comunicacion constante por

parte del Development Team

Fuente: Elaboracion Propia
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SPRINT 2:

A continuacion, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en el

segundo Backlog:sprint, ademas de las tareas de cada una, que finalmente

conformaran el Sprint

Tabla 36: Historias de usuario en el Sprint 2

SPRINT 2

Identificador Nombre Prioridad P. historia
HUO5 Registro de Roles 2 8
HUO6 Registro de Cliente 2 8
HUO7 Registro de cupones descuentos 2 4
HU08 Registro de Categoria 2 4
HUO09 Registro de Producto 2 8

Identificador

Disefio de interfaz

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 37: Tareas HUO5

Nombre

Registro de Roles

Tareas

P. historia

Tiempo (horas)

Interaccion con el

usuario

Validaciones front-end

Comunicacion con backend

Funcién de registro de roles en base de datos

Ejecucion y pruebas

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 38: Tareas HUO6
Identificador Nombre
Registro de Cliente

Tareas

P. historia

Tiempo (horas)

Disefio de interfaz 3
Interaccion con el usuario 2
Validaciones front-end 2
Comunicacion con backend 3
Funcion de registro de clientes en la base de datos 4
Ejecucion y pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 39: Tareas HUO7
Identificador Nombre

Registro de Cupones de
Descuento

LEIGES

P. historia

Tiempo (horas)

Disefio de interfaz 3
Interaccion con el usuario 2
Validaciones front-end 2
Comunicacion con backend 3
Funcién de registro de Cupones Descuento en la

base de datos 4
Ejecucion y Pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 40: Tareas HUOS8

Identificador Nombre

Registro de Categoria

Tareas

P. historia

Tiempo (horas)

Disefio de interfaz 3
Interaccién con el usuario 2
Validaciones front-end 2
Comunicacion con backend 3
Funcién de registro de Categoria en la base de

datos 4
Ejecucion y pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 41: Tareas HUQ9
Identificador
Registro de Producto

Tareas

P. historia

Tiempo (horas)

Diseiio de interfaz 3
Interaccién con el usuario 2
Validaciones front-end 2
Comunicacion con backend 3
Funcién de registro de Productos en la base de

datos 4
Ejecucion y pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 10: Cronograma de trabajo de Sprint 2

4 Sprint 2 14,75 dias  mar 02/08/22 lun 22/08/22
4 HUO5 - Registro de Roles 2,75 dias  mar 02/08/22 jue 04/08/22
Disefio de interfaz 3 horas mar 02/08/22 mar 02/08/22 Development Team1;Deve
Interaccién con el usuario 2 horas mar 02/08/22 mar 02/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 2 horas mar 02/08/22 mar 02/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacidn con backend 3 horas mar 02,/08/22 mié 03/08/22 Development Team1;Deve
Funcidn de registro de roles en base de datos 4 horas mié 03/08/22 mié 03/08/22 Development Team1;Deve
Ejecucion y pruebas 1dia mié 03/08/22 jue 04/08/22 Scrum Master
+ HU06 - Registro de Cliente 2,75dias  jue 04/08/22 mar 09/08/22
Disefio de interfaz 3 horas jue 04/08/22 vie 05/08/22 Development Team1;Deve
Interaccidn con el usuario 2 horas vie 05/08/22 vie 05/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 2 horas vie 05/08/22 vie 05/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacion con backend 3 horas vie 05/08/22 vie 05/08/22 Development Team1;Deve
Funcion de registro de cliente en la base de datos 4 horas lun 08/08/22 lun 08/08/22 Development Team1;Deve
Ejecucion y pruebas 1dia lun 08/08,/22 mar 09/08/22 Scrum Master
4 HUO7 - Registro de Cupones Descuentos 2,75dias  mar09/08/22 vie 12/08/22
Disefio de interfaz 3 horas mar 09/08/22 mar 09/08/22 Development Team1;Deve
Interaccidn con el usuario 2 horas mar 09,/08/22 mié 10/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 2 horas mié 10/08/22 mié 10/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacion con backend 3 horas mié 10/08/22 mié 10/08/22 Development Team1;Deve
Funcién de registro de Cupones Descuento en la 4 horas mié 10/08/22 jue 11/08/22 Development Team1;
base de datos Development Team2;Scrun
Ejecucion y pruebas 1dia jue 11/08/22 vie 12/08/22 Scrum Master
4 HUOS - Registro de Categoria 2,75dias  vie 12/08/22 mar 16/08/22
Disefio de interfaz 3 horas vie 12/08/22 vie 12/08/22 Development Team1;Deve
Interaccidn con el usuario 2 horas vie 12/08/22 vie 12/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 2 horas vie 12/08/22 lun 15/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacidn con backend 3 horas lun 15/08/22 lun 15/08/22 Development Team1;Deve
Funcién de registro de categoria en la base de datos 4 horas lun 15/08/22 lun 15/08/22 Development Team1;Deve
Ejecucion y pruebas 1dia mar 16/08/22 mar 16/08/22 Scrum Master
4 HUDY - Registro de Producto 2,75dias  mié17/08/22 vie 19/08/22
Disefio de interfaz 3 horas mié 17/08/22 mié 17/08/22 Development Team1;Deve
Interaccidn con el usuario 2 horas mié 17/08/22 mié 17/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 2 horas mié 17/08/22 mié 17/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacion con backend 3 horas mié 17/08/22 jue 18/08/22 Development Team1;Deve
Funcidn de registro de producto en la base de datos 4 horas Jue 18/08/22 Jue 18/08/22 Development Teaml;
Development Team2
Ejecucion y pruebas 1dia jue 18/08/22 vie 19/08/22 Serum Master
Sprint Review 1dia vie 19/08/22 lun 22/08/22 Scrum Master;Developmen
Sprint Retrospective 0 dias lun 22/08/22 lun 22/08/22 Scrum Master;Developmern

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 11: Diagrama de Gantt Sprint 2
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 12: Burndown Chart Sprint 2
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Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint Review

Se reuni6 al equipo encargado del desarrollo del proyecto RMFA E.I.R.L para llevar

a cabo la reunion denominada Sprint Review del Sprint nimero 2.

Después de revisado el trabajo realizado en el incremento presentado, se constata

gue se ha concluido con el total de historias satisfactoriamente, habiendo logrado

alcanzar el estado HECHO como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 42: Sprint Review

Identificador Nombre Estado
HUO5 Registro de Roles HECHO
HUO06 Registro de Cliente HECHO
HUO7 Registro de cupones HECHO
descuentos
HUO8 Registro de Categoria HECHO
HUO09 Registro de Producto HECHO

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint Retrospective

Tabla 43: Sprint Retrospective 2

¢,Qué funcioné?

La comunicacion del equipo y
uso de herramientas de
One

el
colaboracibn como

drive, Google drive, etc.

Las reuniones diarias, donde
fue posible prepararnos para
dia con los

empezar el

conocimientos necesarios

SPRINT 2

¢Qué se podria

mejorar?

La estimacion del

esfuerzo
requerido para
cada tarea, los

Puntos de Historia
gue se pueden

resolver

¢, Qué nos comprometemos a
lograr el

Sprint?

para proximo

Recalcular la division de
historias por parte del
Product Owner y

comunicacion constante por

parte del Development Team

Fuente: Elaboracion Propia
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Sprint 3
A continuacioén, se muestran las historias seleccionadas para ser trabajados en el
tercer Backlog:sprint, ademas de las tareas de cada una, que finalmente

conformaran el Sprint

Tabla 44: Historias de usuario en el Sprint 3

SPRINT 3

Identificador Nombre Prioridad P. historia
HU10 Registro de Marca 2 8
HU11 Registro de Pedidos 2 8

Reporte de Volumen de Ventas

por Producto 4 6

HU12

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 45: Tareas HU10

Identificador Nombre P. historia

Registro de Marca

Tareas Tiempo (horas)

Disefio de interfaz

Interaccidn con el usuario

Comunicacién con backend

6
6
Validaciones front-end 6
6
8

Funcion de registro de Marca en la base de datos

Ejecucion y pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 46: Tareas HU11

Identificador Nombre P. historia

Registro de Pedidos

Tiempo (horas)

Disefo de interfaz 6

Interaccién con el usuario 6
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Validaciones front-end 6
Comunicacion con backend 6
Funcién de registro de Pedidos en base de datos 8
Ejecucién y pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 47: Tareas HU12

Identificador

Reporte de Volumen de

Ventas por Producto

P. historia

Tiempo (horas)

Diseiio de interfaz 6
Validaciones front-end 6
Comunicacion con backend 6
Funcién de registro de reporte de volumen de venta

por producto 8
Ejecucion y pruebas 12

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 13: Cronograma de trabajo de Sprint 3

4 Sprint 3 16,25 dias  lun 22/08/22 mar 13/09/22
4 HU10 - Registro de Marca 5 dias lun 22/08/22 lun 29/08/22
Disefio de interfaz 6 horas lun 22/08/22 mar 23/08/22 Development Team1;Deve
Interaccion con el usuario 6 horas mar 23/08/22 mié 24/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 6 horas mié 24/08/22 mié 24/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacion con backend 6 horas jue 25/08/22 jue 25/08/22 Development Team1;Deve
Funcion de registro de marca en base de datos 8 horas jue 25/08/22 vie 26/08/22 Development Team1;Deve
Ejecucidn y pruebas 1dia vie 26/08/22 lun 29/08/22 Scrum Master
4 HU11 - Registro de Pedidos 5 dias lun 29/08/22 lun 05/09/22
Disefio de interfaz 6 horas lun 29/08/22 mar 30/08/22 Development Team1;Deve
Interaccidn con el usuario 6 horas mar 30/08/22 mié 31/08/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 6 horas mié 31/08/22 mié 31/08/22 Development Team1;Deve
Comunicacidon con backend 6 horas jue 01/09/22 jue 01/09/22 Development Team2;Deve
Funcion de registro de pedidos en base de datos 8 horas jue 01/09/22 vie 02/09/22 Development Team1;Deve
Ejecucidn y pruebas 1dia vie 02/09/22 lun 05/09/22 Scrum Master
4 HU12 - Reporte de Volumen de Venta por 4,25 dias lun 05/09/22 vie 09/09/22
Producto
Disefio de interfaz 6 horas lun 05/09/22 mar 06/09/22 Development Team1;Deve
Validaciones front-end 6 horas mar 06/09/22 mié 07/09/22 Development Team1;Deve
Comunicacion con backend 6 horas mié 07/09/22 mié 07/09/22 Development Team1;Deve
Funcion de registro de reporte de volumen de venta 8 horas jue 08/09/22 jue 08/09/22 Development Team1;
por producto Development Team2
Eiecucidn v oruebas 1dia vie 09/09/22 vie 09/09/22 Development Team1:Deve
Sprint Review 1dia lun 12/09/22 lun 12/09/22 Development Team2;Deve
Sprint Retrospective 1dia mar 13/09/22 mar 13/09/22 Development Team2;Scrun

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 14: Diagrama de Gantt Sprint 3
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 15: Burndown Chart Sprint 3
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Sprint Review

Se reunio al equipo encargado del desarrollo del proyecto RMFA E.I.R.L para llevar
a cabo la reunién denominada Sprint Review del Sprint nimero 3.

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

Tabla 48: Sprint Review

Identificador Nombre Estado

HU10 Registro de Marca HECHO

HU11 Registro de Pedidos HECHO

HUL2 Reporte de Volumen de HECHO
Ventas por Producto

Fuente: Elaboracion Propia

S ARIEAMA RUTH MARIELIT:
296

Firma del Product Owner
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Sprint Retrospective

Tabla 49: Sprint Retrospective 3

¢, Qué funcion6?

La comunicacién del equipo y
uso de herramientas de
One

el
colaboracibn como

drive, Google drive, etc.

Las reuniones diarias, donde
fue posible prepararnos para
dia con los

empezar el

conocimientos necesarios

SPRINT 3

¢Qué se podria

mejorar?

La estimaciéon del

esfuerzo
requerido para
cada tarea, los

Puntos de Historia
que se pueden

resolver

¢ Qué nos comprometemos a

lograr el proximo

Sprint?

para

Recalcular la division de
historias por parte del
Product Owner y

comunicacion constante por

parte del Development Team

Fuente: Elaboracion Propia
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Frecuencia

Frecuencia

ANEXO 9: ANALISIS DESCRIPTIVO
PRETEST VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

Mecdlia = 291 00
Desviacion estandar = 83 555
1

100,00 200,00 300,00 400,00 500,00

PRETEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

POSTTEST VOLUMEN DE VENTAS POR PRODUCTO

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTAS

Media = 543,20
Desviacion estandar = 77 418

400,00 500,00 600,00 700,00

POSTTEST_VOLUMEN_DE_VENTAS
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Frecuencia

Frecuencia

ANALISIS DESCRIPTIVO DE COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES
PRETEST COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES

PRETEST_COSTO_ADQUISICION_CLIENTE

10,00 12,00 14,00 16,00 18,00 20,00 22,00 24,00

PRETEST_COSTO_ADQUISICION_CLIENTE

Media = 1834
Desviacion estandar = 3 472

POSTTEST COSTO DE ADQUISICION CLIENTES

POSTEST_COSTO_ADQUISICION_CLIENTE

8,00 10,00 12,00 14,00 16,00 18,00

POSTEST_COSTO_ADQUISICION_CLIENTE

Media=1218
Desviacion estandar = 1 782
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