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Resumen

La existente observacion brinda como finalidad examinar el dominio en el desarrollo
de una plataforma digital para la gestién de marketing de la empresa “Mundo de
Caramelo Show”. La actual investigacion se llevdo a cabo mediante un enfoque
cuantitativo aplicado y el disefio de investigacion utilizado fue pre experimental donde
se aplica un pre test y un post test. El universo poblacional total se mantuvo sostenido
por 26 registros de la empresa ubicados en el distrito del Rimac, de donde se aplico
una muestra no probabilistica por conveniencia a 26 registros como grupo para su
posterior analisis. Para ello la definida técnica de recoleccion de datos aplicada fue el
fichaje mediante el uso de las fichas de registro de datos por lo que fueron validados

por expertos.

El accionamiento de la plataforma virtual permitié acrecentar la cantidad de clientes
fidelizados de 28.15% a 105.15% de la misma manera, se incrementé el indice de
ventas de 22.7% a 32.3%. Por lo que de acuerdo a las derivaciones obtenidas
centradas en el estudio se brindo llegar a la clara conclusion de como la plataforma
digital si repercute en la mejora de la gestion de marketing de la empresa Mundo de

Caramelo Show.

Palabras clave: Plataforma digital, gestion, marketing,



Abstract

The existing observation provides the purpose of examining the domain in the
development of a digital platform for the marketing management of the company
"Mundo de Caramelo Show". The current investigation was carried out through an
applied gquantitative approach and the research design used was pre-experimental
where a pre-test and a post-test are applied. The total population universe was
supported by 20 company records located in the Rimac district, from which a non-
probabilistic convenience sample was applied to 26 records as a group for further
analysis. For this, the defined technique of data collection applied was the signing

through the use of data registration sheets, for which they were validated by experts.

The activation of the virtual platform allowed to increase the number of loyal customers

from 28.15% to 105.15% in the same way, the sales index was increased from 22.7%
to 32.3%. Therefore, according to the derivations obtained, focused on the study, it was
provided to reach the clear conclusion of how the digital platform does have an impact
on the improvement of the marketing management of the company Mundo de
Caramelo Show.

Keywords: Digital platform, management, marketing.
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En la contemporaneidad el marketing se torna como una de las herramientas mas
destacables a nivel mundial, ya que mediante el manejo de las redes sociales
genera gran impacto en para la expansion, desarrollo y sostenibilidad para las
empresas u organizaciones (Noblecilla y Granados, 2018). Asi mismo a través de
la puesta en marcha del marketing digital, las pymes aplican un conjunto de
métodos digitales como la instauracion de una pagina electrénica, correo marketing
y/o marketing de liquidacién para generar un negocio cibernético, delimitacion de
la tendencia en los mecanismos de busqueda, marketing dentro de paginas
sociales, bloggers, propaganda online con contenido audiovisual a fin de atraer

nuevos clientes potenciales y principales influenciadores. (Striedinger, 2018).

Asimismo, se resalta que el marketing virtual a finales del siglo veinte ha
transformado la manera de cdmo las empresas y sus marcas usan la ciencia para
el marketing. Sin embargo, de manera precavida las plataformas virtuales se
aplican continuamente mas a los proyectos de marketing y a la vida diaria, asi
como también la gente maneja aparatos virtuales en vez de pasar por mercados
presenciales, las operaciones de marketing digital retoman con mas competencia.
(Desai, 2019).

En la ciudad de México las pymes estan muy distanciadas de las grandes
empresas a nivel de productividad. Conforme a una investigacion desarrollada por
la CEPAL, las microempresas solo alcanzan el 16%, los pequefios comercios el
35% y los medianos comercios consiguen un 60% de la productividad a
comparacion de una empresa grande. A su vez la competitividad en las pymes
depende de los factores internos como el desarrollo tecnoldgico, técnicas de

marketing, comercializaciones y capacitaciones, asi también los factores externos
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como las politicas y estructuras del mercado (Saavedra, Camarena y Saavedra,
2019).

En el Perd, Orihuela (2021) resalta en la empresa hotelera El Rojo, donde se
propuso a determinar la gestion de marketing con el propésito de mejorar sus
canales digitales y crecer sus ganancias. Para ello aplic6 una metodologia no
experimental y muestra representativa. Para ello se estil6 y realiz6 un simple
cuestionario de 24 items dirigidos a 50 individuos. El resultado dio como conclusion
gue en ocasiones existe una gestién de marketing debido al valor porcentual del
52%. Asi también Ramos (2017) subraya dentro de la compafiia MEDICAL
GROUP DRUG S.A.C donde carecia de un plan de negocios para el
acrecentamiento en el mercado, ademas de no contar con un sistema de
digitalizacion de pedidos, falta de un personal de ventas y jefe de créditos. Por esta
razén se tuvo como objetivo examinar la repercusion a través de la administracion

de marketing y grado de transacciones.

Asi igualmente Jacinto (2020) en la empresa “DIVERTILANDIA” encargada de la
produccion de eventos infantiles, ha generado grandes expectativas de ventas, un
servicio requerido ahora por todos los habitantes chiclayanos. Singularmente el
negocio brinda las ventas del oficio infantil en decoraciones y espectaculos activos,
se sitla el incidente de insuficiente alcance ocupacional pronto de autorizar el
acuerdo por un paquete en el interior de la compafiia. Para ser exacto su propésito
principal es articular una planificacion estratégica para el avance de la

competencia dentro del departamento de Chiclayo.

No obstante, las causas y repercusiones producidas por la pandemia del
coronavirus (Sars-cov2) no solamente generan un riesgo a la vida de las personas
sino también perjudica las actividades econdmicas por medio del aislamiento y
cierres temporales de las, pequefas y medianas empresas (Robles y Rossel,
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2021). No obstante “el efecto de los riesgos econdmicos mundiales causado por
la influencia del temible coronavirus-19 (COVID -19) no se refleja desde hace

sesenta afios “(Bejarano, Hancevic, & Nurez, 2021).

En el contexto internacional existe una desigualdad notable entre territorios de
América Latina, al igual también como distintas zonas del mundo frente a la crisis
de la pandemia. El Banco Mundial realiz6 estimaciones en junio de 2020 donde se
dio a conocer que en las regiones latinas se registré un incremento de ciento
noventa millones de personas en estado de necesidad y necesidad extrema.
Ademas, el Banco Mundial estimé que los altos costes internacionales afectaran
drasticamente la caida del gas y petréleo y como consecuencia la economia
regional confrontaba un deceso de 7.2% (Banco Mundial, 2020). Sin embargo, uno
de los paises mas perjudicados por esta pandemia es el Perd, donde segun un
reporte estadistico a nivel nacional se reportd 474 199 contagios y 16 237 muertes
por COVID. A su vez esto originG una interrupcién en el sector econdémico
afectando a las empresas formales e informales y como sustento de ello se

evidencio una caida del 60% del producto bruto interno (PBI) (Huaman, 2021)

En el aspecto local, la presente empresa pyme Mundo de Caramelo Show ubicada
en la avenida Alcazar N° 306 del distrito del Rimac, se define como una empresa
enfocada principalmente en la planeacién, organizacién, y disefio de eventos, asi
como también en la oferta de utilidades y accesorios de pifiateria. Sin embargo, el
negocio presenta algunos problemas que estan dirigidos al sector de servicio. El
problema principal que aborda es a la hora de promover sus servicios, frente a una
fuerte competencia a su alrededor que cuentan con un mayor indice de
presupuesto, expansion territorial e imagen presencial. En consecuencia, la baja
reputacion actual que la empresa tiene ha provocado que los clientes fidelizados
opten por una mejor imagen y esto ha llevado a que el crecimiento de ventas se

vea afectado en los ultimos meses. El proceso de gestion de marketing abarca dos
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aspectos: el marketing estratégico y marketing operacional. Sobre los cuales se
utilizé como primera dimension a la captacion de clientes y como segunda
dimension a la creacion de valor. De igual manera en el actual estudio se
examinara a través del primer indicador como cantidad de clientes fidelizados que
tiene como proposito retener y atraer al cliente dentro de la competencia y como
segundo indicador al crecimiento de ventas que dara a conocer su rentabilidad

durante el tiempo abarcado.

Crecimiento de ventas

s/ 5,000.00
S/ 4,500.00
S/ 4,000.00

s/ 3,500.00
s/ 3,000.00
s/ 2,500.00
s/ 2,000.00
s/ 1,500.00
s/ 1,000.00

S/ 500.00

s/ -

Abril Mayo Junio Julio Agosto

Figura 1: Gréfico Histérico tomando el indicador 1 Crecimiento de ventas

Se puede fijar en la imagen anterior, en el periodo de mayo y julio del presente afio
han tenido un impulso en el crecimiento de ventas de servicios donde se centran
mayor cantidad de festividades demandantes, llegando a tener ganancias de
S/.4600.00 y S/.4150.00 respectivamente. No obstante, en el mes de agosto se

produjo un decrecimiento impactante en el margen de los servicios.
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Figura 2: Gréfico Histérico tomando el indicador 2 Cantidad de clientes fidelizados

Fijamente en la figura 2 se denota la insercion de nuevos clientes entre los
periodos de mayo y julio. Sin embargo, se puede observar dos disminuciones en
el transcurso de junio y agosto que repercuten en la cuantia de clientes y con ello

la baja demanda de servicios.

El actual estudio de investigacion tiene como justificacion tedrica el desarrollar una
plataforma virtual para la gestion de marketing para la empresa pyme “Mundo de
Caramelo Show”. Para justificar y dar solucion al problema se plantea adentrarse
a las perspectivas teoricas que tratan el problema que se aclara, con el propdsito
de avanzar en el entendimiento en una cadena de investigacion (Fernandez,
2020).

Asi también en la presente investigacion se justifica desde un enfoque social
donde los efectos en el desarrollo de una plataforma digital en la pyme generan

cambios notables en la relacion cliente y vendedor. El desarrollo tecnolégico en la
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poblacion origina mejores condiciones de vida y un alto contraste en la
productividad del trabajo sin que estos lleguen a afectar la tasa de los salarios
vitales (Vidal, 2020).

Este proyecto se justifica de manera tecnoldgica en el que la pyme para subsistir
requiere el aprendizaje y uso forzado de distintos mecanismos digitales para las
acciones de compra y venta como también la implementacién de nuevos productos

y servicios que serviran como el incremento para el valor agregado (Robles, 2021).

La presente investigacion tiene como justificacibn econdémica una alternativa de
solucion frente a la competencia del mercado a través del desarrollo de una
plataforma digital que provoca un impacto en el ingreso de la pyme. En el dia de
hoy es de suma importancia la generacion de nuevos proyectos que posibiliten un
crecimiento econdémico sostenido mediante un progreso técnico y financiero en los
mercados (Vidal, 2020).

En vista de la contextualizacion problemética mencionada se ha definido el urgente
problema general asi también como aquellos problemas especificos. El problema
general del estudio fue: ¢ Cémo influye el desarrollo de una plataforma digital para

la gestion de marketing de la empresa “Mundo de Caramelo Show”?

Asimismo, los problemas especificos determinados son ¢ cual seré la influencia en
el desarrollo de una plataforma digital para el crecimiento de ventas en la empresa
“‘Mundo de Caramelo Show” ?, ; Como sera la influencia en el desarrollo de una
plataforma digital en la captacidon de clientes fidelizados para la empresa “Mundo

de Caramelo Show”?
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Como objetivo general se propone: Determinar la influencia en el desarrollo de una
plataforma digital para la gestion de marketing de la empresa “Mundo de Caramelo
Show”. Ademas, se especifican sus objetivos especificos que son: Determinar la
influencia de una plataforma digital en el crecimiento de ventas para la empresa
“‘Mundo de Caramelo Show”. Y determinar la influencia de una plataforma digital
en la captacion de clientes fidelizados para la empresa “Mundo de Caramelo
Show”.

Como hipétesis general se planted el uso de una plataforma digital para mejorar la
gestion de marketing de la empresa “Mundo de Caramelo Show”. Las hipotesis
especificas fueron las siguientes: El uso de una plataforma digital influye en el
crecimiento de ventas, para la empresa “Mundo de Caramelo Show”. Y, el uso de
una plataforma digital influye en la captacion de clientes fidelizados para la

empresa “Mundo de Caramelo Show”.
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En el afio 2019, Pacheco y Sanchez en la tesis titulada “Aplicacion de la realidad
aumentada para la gestion de marketing en la empresa Stodic Services”
desarrollado en bajo la Universidad César Vallejo, Perd. Como objetivo principal
fue perfeccionar la gestiébn de marketing por medio de la aplicacion de la realidad
aumentada en la compafia Stodic Services Peru. Para ello se utilizo el disefio pre
experimental de tipo aplicada. El resultado fue un incremento de clientes
fidelizados de 26% a 39%, e igualmente se acrecent6 el porcentaje de la clientela
satisfago de un 28% a 55.17% y finalmente el ponderado de crecimiento de ventas
se extendio de 8% a 10.5%. Se concluye que la investigacién proyectada ha

cumplido con los objetivos iniciales.

Sa, Farhangmehr, Pinho y Dibb (2022) en su articulo cientifico titulado “Marketing
decisions and implementation process for entrepreneurial and managerial
practices: a critical incident technique approach” que traducida significa
“Decisiones de marketing y proceso de implementacién de practicas empresariales
y gerenciales: un enfoque de técnica de incidentes criticos” menciona lo siguiente:
Este escrito tiene como objetividad investigar los datos del procedimiento de
publicidad y mercadotecnia que tienen areas iniciales en el componente de
transformacion con la ayuda de indagar los pasos especiales mercantiles y
publicitarios, igualmente los paradigmas finales de los duefios como método se
utilizé la técnica del incidente crucial, en la que se plantearon 146 selecciones
publicitarias respaldadas por empresarios. Las técnicas publicitarias resultaron
estar alineadas y equiparadas con el principio de publicidad y marketing gerencial.
Por lo tanto, se sugiere que se construyan un cimiento en el &rea mercantil de una
organizacién en cuatro niveles: llegada del articulo, salud del articulo al mercado,
desenvolvimiento en el mercado. También, se sugiere un mix publicitario
empresarial que incluye manufactura, seres humanos y ejemplo de precio. No

obstante, si el procedimiento de publicidad principal esta correctamente ubicado,
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el procedimiento de la mercadotecnia empresarial sigue siendo ignoto. La
disciplina contribuye a decidir los temas principales del mercado y reconoce cdmo
los empresarios inician sus enfoques del comercio en las fases preliminares de la
organizaciéon. Se dan opiniones a base de las tacticas publicitarias y otros

elementos criticos para no olvidar.

Con base en Cisneros y Paredes (2022) en su tesis titulada “Aplicativo mévil con
realidad aumentada en el marketing de la marca Tortaza, Ate —2021”, desarrollado
en la Universidad César Vallejo, Peru. Su objetividad de estudio fue puntualizar la
influencia del Aplicativo mévil con realidad aumentada en el Marketing de la marca
Tortaza. A tal efecto se utilizd el disefio experimental con la aplicacién de la
metodologia XP. El resultado fue un crecimiento de ventas del 3% al 23% y una
tasa de adquisicion del 2% al 14%. Por lo que se concluye que se logr6 los

resultados conforme a los objetivos planteados.

Asimismo, Noriega (2022) en su tesis titulada “Aplicacion del CRM (Gestion de
Relaciones con los Clientes) para la mejora del nivel de servicio del area de ventas
en la empresa Sociedad Globalizada de Consultores S.A.C, Huancayo, 2018”
desarrollado en la Universidad César Vallejo, Pera. El objetivo del estudio fue
acrecentar el grado de servicio del area de ventas en la empresa Sociedad
Globalizada de Consultores S.A.C, con la aplicacion del sistema CRM (gestion de
relacion con los clientes). El principal disefio que se abarcé fue de cuasi
experimental de tipologia aplicada. El resultado obtenido fue el aumento del grado
de servicio en la zona de ventas y proporcionando un crecimiento en las areas

operativas, comerciales y administrativas.
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Durante el afio 2019, Petrunia y otros en su particular articulo cientifico titulado
“Marketing environment and marketing management of universities in ukraine:
national and regional dominance” en la que dénde traducido significa “Entorno de
marketing y gestion de marketing de universidades en ucrania: dominio nacional y
regional” exponen lo siguiente: El ambito del comercio para las instituciones en
Ucrania se ha alterado drasticamente. En ocasiones los desafios que enfrentan
las instituciones se han alterado obteniendo un ambiente de comercio eficaz que
garantizaran constantes desafios. El propdsito del estudio esta en llamar la
atencion sobre el entorno de comercio en las instituciones ucranianas justipreciar
el uso de instrumentos universitarios. Asimismo, el detalle de informacion primaria
y estadisticos, el rubro de la educacion institucional en Ucrania se evalla a nivel
oficial y provincial, ademas se ha establecido la dependencia de las universidades
de los origenes financieros. Verificacion. Los aspectos actuales del entorno del
comercio en la universidad se definen por variaciones en las asignaciones
presupuestarias, conflictos de pruebas externas independientes y una mayor
competencia entre universidades. Se ha demostrado el impacto de la UPE en la
variacion estructural regional en la votacién de estudios de los alumnos. Se
revisaron las descripciones cotejadas de los elementos de gestion de marketing
en las instituciones ucranianas y polacas. Como resultado final la necesidad de

impulsar una formacién en gestion empresarial en las universidades.

Chairun y Andries (2020) en su articulo cientifico titulado ” Effective Implementation
of Marketing Management of Hospital Pharmacy: A Study on the Impact of Hospital
Service Quality Improvement in Enhancing the of Patients' Satisfaction and Loyalty”
el cual traducida es “Implementacion efectiva de la gestion de marketing de la
farmacia hospitalaria: un estudio sobre la sensacién de mejora de la cualidad en
la asistencia hospitalaria, la mejora de la complacencia y lealtad de los pacientes”

mencionan lo siguiente: Los objetivos de este estudio puntualizaron la
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implementacion de la caracteristica publicitaria en la presentacion de los servicios
de farmacia de la institucion médica. Método: El método utilizado en este estudio
es de estudios cualitativos, donde las estrategias de estudio enfatizan el
procedimiento de evaluacién y divulgacion de los fenbmenos publicitarios que
ocurren en algin momento de la investigacion. Resultados: La funcion de
marketing de instalaciones farmacéuticas en los hospitales siempre se comunica
con los clientes sobre el servicio de alta calidad que asumen los clientes. Sin
embargo, la cuestién de adquirir algunos de los medicamentos requeridos a través
de la persona afectada es claramente una barrera para que la instalacion
farmacéutica del centro de salud proporcione un soporte satisfactorio al cliente.
Conclusién: Al hacer cumplir las capacidades de publicidad farmacéutica para
todos los clientes de servicios del centro de salud, la publicidad y el marketing de
la fuerza laboral deben poder proporcionar el soporte de primer nivel requerido a
través de usuarios. La importancia de las tacticas de publicidad y comercio para
las instalaciones farmacéuticas es poder construir una buena imagen al ofrecer los
buenos servicios farmacéuticos a los clientes. Por ello el montaje de drogas, no
solamente es una cadena de venta de farmacos, sino también un servicio de

primera clase.

Omenugha (2018) en su articulo cientifico titulado “The Assimilation of Social
Media in Marketing Management: A Case Review of Taliah's Strategy” el cual
traducido significa “La asimilacién de las redes sociales en la gestidon de marketing:
una revision de caso de la estrategia de Taliah.” Donde explica lo siguiente: La
objetividad esta en indagar y debatir el empleo de las aplicaciones de redes como
herramienta de promocion digital y tacticas de las marcas. El mundo virtual esta
en multiples desafios en formas en que las empresas apuntan, logran y atraen
usuarios. De igual modo la cuestion de cual recurso se promocionan los negocios

para obtener éxito, metamorfosear a los clientes para la supervivencia. Se realizé
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una revision en las redes sociales promocionando las actividades de Taliah. Se
discute sobre el uso de distintas herramientas completas entrelazadas dan como
enfoque directo la retencion del usuario. Asi también, se dio el efecto moderado
de cuatro agentes en la promocion de las redes sociales como el temperamento
del tiempo, la decisién de actuacion y el tipo de publicacion. A tal efecto, se dio
razon hacia el asunto que facilitaria el suministro de datos y facilitaria llegar a la
convocatoria que optimizara los trabajos de promocion de marcas y compafiias
considerando una alteracién tecnolégica. Una exploracion trasciende los negocios
gracias a diversas plataformas y tecnologias digitales e interactivas. El escrito
reconoce los sistemas de redes favorecen mejorias en los medios, asi como los
datos sobre articulos y servicios generales, se procesen y distribuyan en los
objetivos. Se prevé que la casa de mercado esta volviéndose mas competitiva de
manera significativa a medida que los consumidores estan autorizados por las
tecnologias digitales para tomar decisiones informadas entre diferentes marcas y
negocios. De la misma manera la promocion en redes sobre marcas y negocios
han sido ampliamente mencionadas recientemente debido a su pertinencia
general. En consecuencia, no es posible revisar y cubrir todos los aspectos vitales

del tema durante esta revision.

Para Lopes y Casais (2022) en su articulo cientifico titulado “Digital content
marketing: conceptual review and recommendations for practitioners” que
traducido significa “Marketing de contenidos digitales: revision conceptual y
recomendaciones para profesionales”, ellos abarcan que: La mejora de la
publicidad de contenido virtual es cada vez mas una empresa aplicable y preciada
en grupos de publicidad virtual con la intencion de atraer a clientes potenciales en
estructuras virtuales y expandir el compromiso, la consideracién y las relaciones
agradables al emblema para aumentar las ventas a largo plazo. A pesar de su

importancia para los médicos, puede haber una escasez de conocimientos sobre
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las pautas educativas de las practicas publicitarias de contenido eficaz, basadas
en estudios meédicos en su efectividad y uso adecuado dentro de los factores de
contacto exclusivos del viaje del cliente virtual. Con el objetivo de guiar a los
profesionales, este articulo analiza el marco conceptual de la publicidad de
contenido dentro de la perspectiva de la publicidad entrante, como un enfoque para
fomentar el compromiso y la lealtad del cliente. Con base en la evaluacion teédrica
del tema, el documento ofrece pautas de enfoque de control de publicidad de

material de contenido para vendedores virtuales.

Mura (2020) en su articulo cientifico titulado “Innovations and marketing
management of family businesses: results of empirical study” el cual traducido
significa “Innovaciones y gestion de marketing de empresas familiares: resultados
del estudio empirico” resalta lo siguiente: Durante la pandemia y las crisis
monetarias, las herramientas de las empresas comerciales estuvieron bajo presion
constante y enfrentaron muchas situaciones dificiles para encontrar soluciones.
Las agencias familiares establecieron una seccioén vital del sector empresarial
comercial. La competencia y las agencias modernas de presion de riesgos estan
tratando de encontrar fines para un evento sostenible. Las agencias de hogar
consolidaron paulatinamente su funcion bajo un entorno empresarial comercial,
incorporando un tratado de hombre o mujer dirigido a la clientela y tareas
revolucionarias. La idea publicitaria es fantastica (INMARK) e indica las
posibilidades de que las agencias se instalen en el mercado con mayor
satisfaccion que sus competidores. La carta original de regalo tenia el propésito
de corroborar la posibilidad de implementar un concepto INMARK en un subgrupo
de hogares pequefios y medianos como un excelente nivel de control publicitario
durante la depresion. Ademas de los enfoques tedricos, dependemos de pruebas
empiricas adquiridas con la ayuda del uso de estudios cuantitativos dentro del

entorno de la empresa comercial. En términos tecnicos, practicamos ejemplos de
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especulacién. Como parte del método implementado, se corrobor6 la aplicabilidad
de la idea INMARK dentro del entorno comercial actual de la empresa. En base a
las conclusiones de la investigacion adquirida, podemos concluir que los pilares
de la idea INMARK tienen una reaccion fantastica en algunos de los
representantes de la era mas juvenil del propio circulo de familiares comerciales.
control empresarial, que puede hacer contribuciones a un control de éxito. De esos

dispositivos empresariales comerciales particulares.

En el afio 2021, Sontaité, Kyguoliené y Grigaliinaité en su articulo cientifico
titulado “Changes in marketing management induced by the COVID-19 pandemic:
Lithuanian organisations’ marketing landscape” el cual traducida significa
“Cambios en la gestion de marketing inducidos bajo el brote global del COVID-19:
panorama de marketing de las organizaciones lituanas” exponen lo siguiente: La
pandemia de COVID-19 ha afectado todos los componentes de la vida, la politica
y la empresa comercial de las personas. La pandemia obligé a las empresas a
perder sus técnicas que incluyen la funcion publicitaria. Por lo tanto, los estudios
pretenden determinar los cambios en el control publicitario de las empresas que
se han producido con el uso de la pandemia de COVID-19 en Lituania. Para lograr
el propésito de los estudios, se aplico la evaluacion y sintesis de la literatura clinica
y los estudios de cuestionarios. La evaluacion de los estudios encontré que las
empresas cada vez mas se benefician de las ventajas del comercio electronico.
No obstante, gran cantidad de empresas ya no cumplen con las normas
internacionales que ya no reducen los presupuestos publicitarios o de marketing
en algun momento de la crisis, y se hizo especialmente evidente en algiin momento
de la primera ola del COVID19. Ademas, se puede creer que el COVID-19
impulsard un cambio relacional dentro del patron del negocio comercial. En
sintesis, los intelectos recolectados son apreciados por la parte investigadora de

la publicidad. Los datos obtenidos dentro de los estudios ayudaran a las empresas
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enfrentar correctamente ante la catastrofe y tener prevenciones publicitarias
esenciales. Ademas, las consecuencias producidas han trazado alteraciones
dentro del panorama publicitario. Estos trazos generan costos clinicos y ofrecen

un sustento para estudios adicionales.

Belas, Gavurova, Novotna y Smrcka (2022) en su articulo cientifico titulado
“Examination of differences in using marketing tools in the management of smes in
the visegrad group countries” que traducido significa “Examen de las diferencias
en el uso de utensilios de la mercadotecnia sobre la gestion de pymes en varios
paises del grupo visegrad”. El objetivo principal de la observacién es observar las
variaciones dentro del uso del equipo de publicidad y marketing dentro del control
de negocios minoristas dentro de los paises del Grupo Visegrad (V4). Los estudios
se realizaron a través de formularios, distribuiros a negocios minoristas en el 2020.
Obtuvimos 1585 observaciones, que incluyeron las soluciones de los propietarios
y gerentes de empresas. Actualmente, las empresas no suelen utilizar los equipos
tradicionales de la mezcla de publicidad y marketing. Estos equipos se utilizan en
cantidad minima en creacién y servicios. Los equipos proactivos de la combinacion
de marketing y publicidad se utilizan normalmente en ventas y transportes al por
menor, y menos en la fabricaciéon, la creacion, el turismo y otras areas
empresariales. Los equipos de marketing y publicidad en linea se utilizan
normalmente en el comercio minorista, turismo y los servicios se utilizan mucho
menos en la agricultura, la creacion y el transporte. Los efectos de la evaluacion
mostraron las variaciones en el uso del equipo combinado de publicidad y
marketing segun la edad de la empresa, la edad de los gerentes frente a los
empresarios y el género. Los efectos de seguimiento ofrecen estadisticas valiosas
para los creadores de conceptos publicitarios y de marketing, y para los creadores
de estrategias de desarrollo locales y nacionales. Del mismo modo, esos efectos

inspiran el advenimiento de los dltimos principios y metodologias de publicidad y
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marketing para evaluar sus resultados financieros en las empresas y

comunidades.

Roca de la Cruz (2021) en su particular tesis titulada “Sistema web para la gestion
de bodas y eventos” Ecuador. El objetivo principal fue implementar una aplicacion
web bajo el uso de utilidades digitales como JavaScript, PHP, y un sistema de base
de datos MySQL con el propésito de gestionar eventos en el negocio Sabando
Bodas & Eventos. Para ello se utilizO como metodologia la investigacion
exploratoria donde se utiliz6 10 preguntas al representante del negocio. El
resultado fue un total de 10 pruebas donde abarcan los procesos de registro y

cotizaciones.

Homburg y Wielgos (2022) en su articulo cientifico titulado “The value relevance of
digital marketing capabilities to firm perfomance” donde traducido signfica “La
relevancia del valor de las capacidades de mercadotecnia digital (DMC) para el
desempeno del comercio” sustentan que La era digital organizacional de
publicidad y comercio otorgan a corporaciones expandir diferentes habilidades
virtuales de publicidad y mercadeo (DMC). Sin embargo, a pesar del gran interés
educativo y administrativo, la relevancia de la tarifa de los DMC mas alla de la tarifa
completada a través de las capacidades de publicidad y marketing tradicionales
(CMC) sigue sin estar clara. Del mismo modo, los efectos interactivos de DMC y
CMC son escasos. Hacemos frente a las brechas de cada estudio mediante el uso
de un método de estrategias mixtas que combina entrevistas de intensidad y un
conjunto de datos de multiples industrias y multiples fuentes. Las consecuencias
muestran que los DMC contribuyen a la productividad del negocio mas alla del
impacto de los CMC. Basandonos en la vision contingente de la teoria total basada

en recursos, analizamos el impacto moderador de las contingencias
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organizacionales y ambientales en el impacto de interaccion de DMC y CMC. Esta
investigacion bien conocida muestra compensaciones cruciales que generan
implicaciones gerenciales procesables para conocer el potencial de
complementariedad y detener el potencial de sustitucién entre los DMC y CMC en

una organizacion.

En el transcurso del afio 2021, Novoa y otros, en su particular articulo cientifico
titulado: “Estrategias metacognitivas en plataforma digital para estudiantes
universitarios con baja comprension de textos”, desarrollado bajo un entorno de la
Asociacion Ibérica de Sistemas y Tecnologias de la Informacién, Portugal. El
método abarcado fue cuantitativo y es de caracter cuasi experimental El resultado
obtenido fue la probabilidad de comprension literal fue de 12.8 hasta el 56%; 7.7
al 66% en el entendimiento deductivo y 23.1 al 41% en el entendimiento literal. Se
dio como conclusion que las tacticas imputadas en ambientes virtuales acrecientan

el entendimiento textual y criterial en los estudiantes.

Franco y Urbano (2022) en su articulo cientifico titulado “An Analysis of Marketing
Strategy in Small-and-Medium-sized Colombian Enterprises” que traducido
significa “Una examinacion de las tacticas de mercadotecnia en los pequefios y
medianos comercios colombianos”, ellos abordan que: Este vistazo analiza el
método de publicidad y marketing aplicado en las PYMES. Se hace un estudio de
caso con ocho grupos de produccion colombianos en mas de una década de
existencia y mas de medio centenar de empleados. Las consecuencias muestran
gue esos grupos ya no permanecen los patrones convencionales de publicidad y
marketing, actividades formalizadas y fundamentadas. En cambio, su método de
publicidad y marketing se basa principalmente en la experiencia de sus clientes,

con quienes tienen una relacion cercana, a través de la creacion de productos
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progresivos que satisfagan sus necesidades, el acondicionamiento de gastos para
otorgar un valor potencial hablando continuamente. la tarifa que generan al
mercado. Este articulo concluye que esos grupos observan un método de
publicidad y marketing que les permite ser sostenibles y agresivos con los recursos

de que disponen.

Mulatsih, Utami y Kuswahyu (2022) en su articulo cientifico titulado “Marketing
management in implementing digital branding and online marketing when facing
the covid-19 pandemic” que traducida significa “Gestion de marketing en la
implementacién de branding digital y marketing online ante la pandemia del covid-
19” resume lo siguiente: Hay una retirada en la empresa comercial y monetaria
mundial debido al efecto de la pandemia de Covid-19. Asi también explica el
menester de un molde de oportunidad fijando una respuesta en donde los bienes
gue se obtienen todavia se logren anunciar a los usuarios. Los humanos de
negocios logren probarlo mediante el uso de la publicidad en red y la marca virtual
al completo como un intercambio verbal que se logren realizar con los
compradores. Asimismo, este escrito da como objetividad indagar si se pueden
aplicar la publicidad y la marca virtual durante la pandemia de Covid-19. Estos
estudios son cualitativos, con datos provenientes de diversos estudios,
consecuencias e investigaciones previas que, sin embargo, pueden relacionarse.
El siguiente escrito hallé6 que los métodos de publicidad en red y la marca virtual
se fijaron como elementos poderosos para implementarse bajo la pandemia de
Covid-19. Igualmente, la colocacién de la publicidad en linea y la marca virtual

desea ejecutarse impecablemente.

En el transcurso del afio 2020, Tunque en su tesis particular titulada: “Plataforma

digital de herramientas para gestién de mypes” desarrollado en la Universidad San
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Martin de Porres, Peru. El objetivo es disefiar y programar una plataforma virtual
de herramientas para mejorar la gestion de mypes. Para automatizar sus procesos
se propone en utilizar un modelo de distribucién de software (Saas). Como
resultado permitira al cliente acceder a las funcionalidades de acuerdo al nivel
suscrito en la plataforma. En conclusion, el 44.3% de las empresas no implementa

ningun tipo de software y el 67% esta familiarizado con el pago de suscripciones.

Segun Singh, Katoch y Singh en su articulo cientifico titulado “Social Media
Marketing and Gen Z: A Study of Brand Attitude, Self-Brand Connection and
Purchase Intention” el cual traducido significa “Social Media Marketing y Gen Z: un
estudio de actitud de marca, conexion de marca propia e intencién de compra”
explican lo siguiente: El marketing en la era virtual plantea muchas situaciones
exigentes ya que los canales se fragmentan mas y tienen que evolucionar. La
mejora excepcional y la reputacion de las estructuras de las redes sociales ha dado
lugar a muchas investigaciones sobre el efecto del marketing en redes (SMM) en
la generacion Z. La observacion fija la conexion entre SMM, la postura del logotipo,
la union de marca propia (SBC) y meta de compra. Los hechos acumularon el uso
del método de muestreo de comodidad de doscientos clientes mas jovenes dentro
de la organizacion de edad entre los 11 a 24 afios a través de un formulario en red.
La evaluacion de regresion se llevd a cabo para captar los hechos. Las
consecuencias hallaron que SMM tiene un gran choque en la actitud del logotipo,

SBC y el objetivo de comercio de Gen Z.

Tiffany y Aileen en su articulo cientifico titulado “An innovative experiential and
collaborative learning approach to an undergraduate marketing management
course: A case of the Philippines” el cual traducido significa “Un enfoque innovador

de aprendizaje experiencial y colaborativo para un curso de gestion de marketing
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de pregrado: un caso de Filipinas” expresan lo siguiente: Este escrito enuncia un
método compartido con el Departamento de Ciencias de la Computacion y el Curso
de Disefo de Producto con el fin de participar en la Gestién de Marketing dentro
del software licenciado para obtener talentos cruciales para la presente época.
Estas habilidades son la colaboracion y el trabajo en equipo, la creatividad y las
preguntas cruciales y la resolucion de problemas. Esta observacion tiene como
objetivo brindar un caso de maestria experiencial moderna en el entrenamiento de
una ruta MM complicada a través de la manera de atraer estudiantes de diferentes
programas y laborar con usuarios de estilos reales. A diferencia de reuniones
convencionales fijadas con el docente, su método se concentra en los alumnos.
Casi el total de los alumnos universitarios en la MM descubrié que la nueva técnica
es eficaz en normas de: adjudicar principios en posturas reales, pujar su técnica
para conocer los deseos y las opciones, brindar oferta de articulos reales
inspirados totalmente en él deseos reconocidos, operar con un equipo
interdisciplinario, mejorar sus técnicas privadas, hacer crecer su maestria de

gestién, comunicativas e inspirarlos a mantener el dominio.

Fernandez (2021) en su articulo cientifico titulado “Digital marketing management
in tourism organizations” la cual traducido significa “Gestion de marketing digital
en organizaciones turisticas” expresan lo siguiente: La publicidad y el marketing
digital ha modificado la forma en que funcionan las empresas a nivel mundial,
teniendo en cuenta el crecimiento que ha alcanzado el uso de la tecnologia de
registros e intercambio verbal. En las agencias de turismo, estos equipos juegan
un papel fundamental dentro de la forma de captar nuevos clientes, mantener y
hacer crecer las relaciones con ellos en la forma de vender y promocionar las
mercancias y oficios de la compafia. De esta manera, la publicidad y el comercio
virtual son un enfoque importante para los fabricantes por la notable posibilidad de
crecimiento, posicionamiento y difusién que representan. La objetividad principal

es ampliar una ordenanza para el manejo publicitario y el marketing virtual en las
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agencias de turismo que favorezca su forma de comercializacién. Para ello se han
utilizado técnicas tedricas, empiricas y estadisticas Unicas en su tipo, que
permitieron trazar el sistema propuesto. La utilidad del sistema del motel Brisas
Guardalavaca posibilito pulir el equipamiento de comunicaciones en linea,
establecimiento digital y publicidad y marketing por correo electrénico, elevando
en consecuencia los pilares interactivos. Asi también, se han analizado las razones
gue originan las distorsiones dentro de las tendencias y espacios en la web, por lo

gque se han propuesto opciones personificadas programadas.

En el ano 2021, Suarez y Pérez en su articulo cientifico titulado: “Tendencias y
perspectivas del marketing en las pymes”, desarrollado en la Pontificia Universidad
Catdlica del Ecuador. La objetividad es examinar las propensiones y perspectivas
del marketing en las empresas mypes ubicadas en la ciudad de Ambato. Para este
fin se propuso a utilizar el método cualitativo para recolectar informacion original,
global y manejable de 127 pymes. Los resultados sostuvieron que solo el 36,5%
de las empresas tiene un interés por la planificacion de marketing y solo el 21.5%
realiza una investigacion formal del mercado. En conclusion, el marketing digital
simboliza variadas oportunidades a las pymes, puesto que maximiza las ganancias
y utilidades, ademas de aplicar buenas estrategias frente al posicionamiento de

las competencias.

Bratukhina, Lysova, Lapteva y Malysheva (2020) en su articulo cientifico titulado:
“‘Marketing management of education quality in the process of university
reorganization in industry 4.0: goals of application and new tools” en la cual
traducido significa “Gestion de marketing de la cualidad educacional en el proceso
de reorganizacion universitaria en la industria 4.0: objetivos de aplicaciéon y nuevas

herramientas” describen lo siguiente: EI motivo del escrito esta en decidir el
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pasatiempo del control publicitario de la formacién excelente dentro del método de
reorganizacion de las universidades en Rusia, para confirmar el efecto de este
control sobre la efectividad de los deportes universitarios y para ampliar las
sugerencias para hacer crecer el pasatiempo del control publicitario de la
capacitaciéon excelente, basado totalmente en nuevos equipos que estaran
disponibles dentro de las situaciones de Industry 4.zero. La provision clinica y
metodoldgica del articulo consiste en la técnica de evaluacion de la moda, que se
utiliza para comparar el precio de auge anual de los valores de los signos de
efectividad de los deportes de las universidades de referencia cercanas a través
de la instancia de areas. del Distrito Federal del Volga de la Federacién Rusa en
2018. Los autores aplican adicionalmente la técnica cualificada del control
publicitario en mejor formacion excelente dentro de la institucion. Los creadores
usan la técnica de evaluacion de regresion para determinar el efecto del control
publicitario de la formacién excelente sobre la efectividad de los deportes
universitarios debido a su reorganizacion. Como resultado, estd demostrado que
las estrategias de reorganizacion de las universidades en algin momento en el
advenimiento de las universidades embleméticas cercanas en la Rusia de
vanguardia se siguen a través de un pasatiempo de vanguardia y el desempefio
del control publicitario de la formacion excelente, que no ahora ya no permiten
alcanzar gran auge de los valores de los signos en su efectividad. La causa critica
de este problema es la baja efectividad de los equipos publicitarios realizados. La
efectividad de los deportes universitarios dentro del sistema en su reorganizacion
en algin momento con el advenimiento de las universidades emblematicas
cercanas en la Rusia de vanguardia se puede acelerar a través del nuevo equipo
presentado de control publicitario de la capacitacion excelente dentro de las
situaciones de la Industria 4. cero principalmente basado totalmente en la

publicidad virtual.
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En el aino 2020, Reategui, Tutaya y Urquiza en su particular tesis titulada: “Tu salud
— Plataforma digital de soporte a servicios de salud”, desarrollado en la Universidad
ESAN, Peru. El objetivo es detallar el ejemplo de comercios de TUSALUD y su
conjunto de precios, examinar la viabilidad econOmica y estrategias de
mercadotecnia. Para ello se aplican servicios digitales como servicio en la nube,
maquina virtual y el producto Azure de Microsoft que permitiran un bajo costo al
tiempo de aplicar una plataforma. En conclusion, la plataforma virtual servird como
un principal servicio privado particular, ademas una idea de aumentar la expansion

del mercado.

Adams, Bodas y Fontana (2019) en su articulo cientifico titulado: “Strategic
orientation, innovation performance and the moderating influence of marketing
management” el cual traducido es “Guia estratégica, rentabilidad de la ideas e
prestigio moderado de la administracién de marketing” abordan lo siguiente: El
presente escrito parte con objetividad en desvelar la relacion de la planificacién de
un negocio, la gestién del comercio en contraste a tacticas de cruce y tendencias
del mercado. Se dio a conocer tres tipos de pautas tacticas: clientela, tecnologia y
la mezcla entre clientela y tecnologia. De igual manera, se escudrifio su version
oficial referente a los tratos originales, asi también como la deduccién moderada
en la gestién mercantil en contraste a la combinacion de mercadotecnia en esta
union. Se estructuro en una demostracion de 1603 comercios industriales
francesas y realzamos que los establecimientos con una direccion hacia la alta
clientela y la maestria favorecen solo a los que tienen una directriz tecnoldgica.
Asimismo, se patento una alteracion en la administracion de mercadotecnia para
extender una conquista original que es perfecto en instrucciones, como para las
corporaciones por medio de instrucciones tecnolégicas. Finalmente, se acerté que

la conclusion mediadora en la gestion de mercadotecnia entre la relacion de una
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guia y el crecimiento logra poner en marcha por igual a varias partes del conjunto

de mercadotecnia.

En el ano 2021, Oliver en su articulo cientifico titulado: “Estrategias y herramientas
de marketing para el lanzamiento y gestion de un evento”, desarrollado en la
Universidad Complutense de Madrid. Bajo su objetividad se da a accionar un
analisis de los mecanismos de marketing empleadas en la divulgacion de un
evento. Para ello se aplicé el método cualitativo que detalla cada una de las
herramientas. Los resultados fueron una recopilacion de herramientas de
marketing especificas a la planificacion de eventos durante los Ultimos cinco afios.
En conclusion, se comprueba que las herramientas de marketing simplifican,

impulsan y administran los eventos.

En el aflo 2019, Escobedo, Huillcas, Lépez y Solorzano en su tesis titulada:
“Plataforma digital educativa Play and Learn para nifios de 6 a 12 afos”
desarrollado en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Perd. Su
objetividad es obtener productividad por medio del seguimiento y adquisicion de
las suscripciones que permitan grabar y atender las clases. Luego del examen se
da como conclusién que hay una gran condicién valorativa en la educacion por

medio de la plataforma digital.

Parsons y Lepkowska (2018) en su articulo cientifico titulado “Social media
marketing management: a conceptual framework” el cual traducido significa
“Gestion de marketing en redes sociales: un marco conceptual” sostienen lo
siguiente: Los ceos del presente se desafian a una gran cantidad de competencia
en empleo de redes informaticas sociales, de sus planeamientos de mercadotecnia

y publicidad virtual. Sobre la base verbal en las redes, esta nota proporciona un
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paradigma que ayuda a los ceos expandir y controlar las redes con herramientas
de publicidad y marketing. Su ambiente tiene 4 magnitudes asociadas con los
movimientos que toman los ceos mientras imponen y disfrutan con las redes:
enviar correo, vigilar, estimar y responder. Sin embargo, cada entorno puede
llevarse a cabo de forma distinta dependiendo del rumbo o conciencia estratégica
del negocio. El entorno otorga a una empresa la posibilidad de observar el alcance
general de la publicidad y mercadotecnia en las redes a partir de un enfoque
extenso, ademas de un ambiente tactico mas amplio. Las proposiciones realizadas
a modo de medio de los autores refrendan cémo las agencias con rasgos
estratégicos exclusivos pueden controlar las redes sociales de una forma diferente.
Los estudios brindan una experiencia para los gerentes sobre la variedad de
asuntos asociados por componentes unicos del sustento en la ayuda digital de un
negocio basado totalmente en el efecto, erudicién, la forma y el gobierno del

negocio.

En el afio 2020, Herndndez y otros en su articulo cientifico titulado: “Plataforma
digital para la satisfaccion de las necesidades informacionales sobre la actividad
cientifica estudiantil en Ciencias Médicas “que se desarrolld en la Universidad de
Ciencias Médicas de Ciego de Avila ubicada en Cuba. Para tal propdsito se dio a
elaborar y corroborar un sistema virtual con la complacencia de las exigencias bajo
la labor cientifica educacional en la Universidad de Ciencias Médicas de Ciego de
Avila, localizada sobre Cuba en el tiempo 2018 — 2019. Se desarroll6 en tres
etapas que son: La personificacion en la medida de complacencia de los requisitos
informacionales basandose en la actividad cientifica estudiantil, disefio de la
plataforma digital y estimacién de soluciones de informacién a los individuos tras
el uso de la plataforma virtual. Como resultado de investigaciones en publicaciones
cientificas, el 6,66% de los alumnos entrevistados (n=120) prefirieron publicar una

cantidad de 2 a 5 articulos, donde ademas el resto afirmo no aplicar ninguna revista
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cientifica. Se da por finalizado que la implementacion del sistema digital llega a
saciar las obligaciones investigativas de los estudiantes de Ciencias Médicas en

vinculo a base de la accién cientifica estudiantil.

En el afo 2021, Macedo y otros en su tesis titulada: “Plataforma digital para venta
de articulos para videojuegos”, desarrollado en la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, pero. La objetividad del estudio fue desarrollar una abstraccion
de negocio por estudiantes entusiasmados por el deporte a través de una
plataforma digital. La investigacion es experimental y calcula con un proyecto
financiero, de mercadotecnia digital y sus actividades. Se concluyé que la nocién
del comercio E-GameStore trazado en el area comercial de los entrenamientos
informaticos y juegos de video son factibles, por lo cual el plan econémico le

favorece.

Brown, Foroudi y Hafeez (2019) en su articulo cientifico titulado “Marketing
management capability: the construct and its dimensions: An examination of
managers’ and entrepreneurs’ perceptions in a retail setting” el cual traducido
significa “Capacidad de gestion de marketing: el constructor y sus dimensiones: un
examen de las percepciones de gerentes y empresarios en un entorno minorista”
resaltan lo siguiente: El estudio pretende descubrir la interaccion entre los valores
intangibles/culturales de la empresa y los entornos publicitarios y de marketing con
la ayuda de comparar las evocaciones de ceos y vendedores en un entorno
detallista. Asimismo, el disefio de los estudios se realizaron diecinueve entrevistas
a ceos y mercaddlogos del Reino Unido con la intencion de delimitar seis
competencias chicas que componen la funcionalidad de la publicidad y el
marketing. Los autores también demostraron la conexion entre las habilidades
publicitarias y de marketing bajas y sus pertenencias histéricas tangibles e
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intangibles. El método cualitativo utilizado proporcion6 una percepcion mas nitida
de las motivaciones, compromisos e instituciones de los eventos bien conocidos
detras de esas ideas intocables y brechas con los clientes. Los estudios
reconocieron que hay un cortejo solido entre los bienes abstractos y materiales,
sus piezas y las competencias subsiguientes: control de identificacion de la
empresa/logotipo, rastreo del mercado, cortejo de patrones, redes
sociales/comunicacién, control de disefio/innovacion y control de desempefio
general. Ademas, las organizaciones quieren reconocer realmente qué
pertenencias tangibles e intangibles incluyen esas competencias. Cuando el
control del ejercicio general es parte de las competencias clave, igualmente las
organizaciones desean ilustrar las pertenencias corporales educativas que aportan
principalmente al desempefio general de un negocio. Las pinturas anteriores de la
evaluacion de la funcionalidad diligente pueden ser demasiado universales,
predominantemente relacionadas entre el cuarto productor o centradas en el uso
de una prueba de caso unico. Esta prueba indaga en la idea de la funcionalidad
de publicidad y mercadotecnia bajo un espacio detallista con la ayuda de delimitar
seis subcompetencias y delinear la conexion de todos los bienes abstractos y
materiales. Por medio de una amplia evaluacién cualitativa, los autores
demostraron que, con la ayuda de explotar completamente su estilo de vida
arraigado a partes abstractas, las organizaciones logran interactuar mas

positivamente con sus clientes para obtener una competencia superior.

Segun Lawrence y Shelby (2018) en su articulo cientifico “Reflections on ethical
issues in marketing management: An empirical examination” que traducido
significa “Reflexiones sobre cuestiones éticas en la gestion de marketing: un
examen empirico” explican lo siguiente: Este estudio presenta minimas ideas
sobre nuestras notas, "Etica en la gestion de marketing: un examen empirico",

publicado por primera vez en el Journal of Business Research en 1985. De
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antemano brindamos ideas del por qué nuestro escrito, y demas aportes dentro de
la misma circulacion de estudios, fueron ampliamente frecuentes a través de
diferentes docentes dentro del ambito de la ética publicitaria. Aqui hay algunas
ideas sobre temas de estudio que los investigadores no olvidardn mientras
intentamos expandir nuestra comprension de manera similar dentro del lugar de la
ética publicitaria. Finalmente, podrian ofrecer algunas ideas sobre cémo los
investigadores contindan con su investigacion de los problemas morales en la

publicidad.

Asi también Shamsuzzoha y Raappana (2021) en su articulo cientifico “Perspectives
of business process ethics in data-driven marketing management” que traducido
significa: “Perspectivas de la ética de los procesos de negocio en la gestién del
marketing basado en datos” explican que: En el moderno mundo digitalizado, los seres
humanos dejan rastros de registros sobre si mismos una vez que funcionan en linea.
Si bien los empresarios utilizan con avidez estos registros para obtener informacion
publicitaria y de marketing, a muchos usuarios les preocupa cada vez mas que sus
registros privados queden en manos equivocadas y puedan perder su privacidad. La
objetividad de la observacion existente se convierte en reconocer el papel de la ética
en la publicidad y el marketing de moda basada totalmente en los registros de los
compradores y en observar como los registros pueden usarse éticamente en la
publicidad y el marketing. Los estudios empiricos se llevan a cabo mediante el uso de
registros suplementarios tras el manejo de servicios virtuales en Europa en 2018. Las
salidas preliminares que se pueden exprimir de los origenes del problema meditado
son que la falta de ética es perceptible en la publicidad y mercadotecnia, debitado a la
enorme cantidad de acceso a los registros privados. Brindarles a muchos usuarios la
posibilidad de elegir no usar y vender archivos sin afectar el manejo de las ofertas

otorgaria una gran ganancia para los grupos en un largo plazo.
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En el 2021, Grilli en su articulo cientifico titulado: “Plataforma digital y didactica de
la biologia en Uruguay”, desarrollado en la Universidad de Salamanca, Espana.
Su objetividad fue la incorporacion bajo la plataforma virtual y didactica de la
biologia en Uruguay. Para las evaluaciones se utilizé un foro de discusion. En
conclusion, la implementacién de plataformas digitales en la preparacion fisica de
docentes se sostuvo en el tratado Usal-CeRP al margen en un momento clave y

fundacional.

En el afio 2021, Tangarife, Blanco, Torres y Torres en su articulo cientifico titulado:
“Plataforma interactiva para la educacioén y el fortalecimiento de la paz: PazRed”,
desarrollado en el Instituto Tecnol6gico Metropolitano, Colombia. La objetividad es
analizar la interactividad de las dimensiones tecnoldgicas y sociales en la
educaciéon para la paz. Como resultado se utiliza la interactividad como
componente pedagodgico. Como conclusion la plataforma virtual propuesta por
PazRed sobrelleva la educacion para la paz en Colombia.

A lo largo del periodo 2020, Férez y Camacho en su particular articulo cientifico
titulado: “Plataformas virtuales para el aprendizaje periodistico: Un estudio en el
ambito universitario de Guayaquil”’, desarrollado en la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte de Guayaquil, Ecuador. La objetividad fue establecer el impacto de la
utilizacion de la plataforma digital en la ensefianza a los estudiantes de periodismo
en las Universidades de Guayaquil. Para ello la investigacién es cuantitativa con
método explicativo. Se obtuvo una muestra de 271 estudiantes en donde se le
adapt6 a un cuestionario para la evaluacién de estrategias meta-cognoscitivas y
sociables. Como resultado se demostré que los colegiados no aceptan que la
plataforma logre sustituir las clases presenciales. En conclusién, se obtuvo

excelentes promedios con la utilizacion de la plataforma virtual.
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En el ano 2018, Cutipa, Mera, Pimentel y Varillas en su tesis titulada: “Servicio de
mantenimiento preventivo de vehiculos por plataforma digital: “Car Xpress™,
desarrollado en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Peru. El objetivo
es utilizar la mercadotecnia digital como principal instrumento de propaganda. Para
ello se aplican las herramientas tecnoldgicas y la herramienta Experiment Board.
En el disefio metodoldgico del principal estudio esta marcada como un enfoque
cuantitativo. En conclusion, la forma del comercio se generé atractivo, ya que se
colocé al margen una atencion extendida mediante el uso de un aplicativo movil

interactivo.

En el afio 2022, Naim en su articulo cientifica titulado “New trends in marketing
management: conceptual framework”, en el cual traducido significa “Nuevas
tendencias en la gestion de marketing: marco conceptual” resume lo siguiente: El
control publicitario determina las conveniencias dentro del sistema econémico y
presenta planos apropiados para afinar al méximo las posibilidades
beneficiosamente. Ademas, debe poner en marcha la asignacion publicitaria y
confirmar una y otra vez la validez de la mezcla publicitaria. Sin embargo, es muy
importante para gastar los defectos determinados dentro del marco con la
celebracion de los planes, normas y emanacion de publicidad. Cuidar el método
de publicidad de la empresa. La gestion es el interés de que los indicadores se
alcancen de forma estructurada y eficaz. El control de marketing exhibe objetividad
dentro del desempefio general equipado de las tareas de publicidad virtual. El
control de marketing suaviza el area de deportes de trueque de servicios y
productos que cambian el proveedor del servicio y el usuario. El control de la
publicidad digital y los diferentes tipos de control, comprenden la maniobra de

planificar, organizar, manejar, aunar y controlar.
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A lo largo del afio 2019, Quevedo y otros, en su articulo cientifico “El plan de
marketing como herramienta de gestion en los procesos de comercializacion”,
progresado en la Universidad Catdlica de Cuenca. Su objetividad fue elaborar una
planificacion de marketing que permita a la empresa acoplarse a los
requerimientos del mercado, produciendo una superioridad competitiva, de tal
manera que incremente su nivel de ventas. El resultado dio a conocer la
percepcion de las rivalidades y las coyunturas de los mercados mediante el uso
del marketing paso a paso. En conclusién, mediante el disefio de plan de marketing
se evidencié el inicio y deseo a utilizar la herramienta de administracion para la

obtencion de resoluciones y acciones precisas para mejorar su beneficio.

Gyenge y otros (2021) en su articulo cientifico titulado “A New Strategic Marketing
Management Model for the Specificities of E-Commerce in the Supply Chain” el
cual traducido significa “Un nuevo modelo de gestién de marketing estratégico para
las especificidades del negocio en linea en la cadena de provisiones” exclaman lo
siguiente: El estudio rebusca responder a la interrogante de qué lineas
estratégicas y posibilidades existen en las empresas en nuestros tiempos. Asi con
esta observacion, examinamos los efectos dentro de los estudios nimero uno no
consultores con los elementos y las técnicas contemporaneas del comercio digital
0 quizés el comercio movil y el comercio convencional y sus diferencias mas
importantes. Con base en los 4 consejos discutidos, desarrollamos una nueva
version estratégica para el ejercicio con recomendaciones que las pequefas y
medianas empresas (PYME) especiales pueden usar y combinar a la vez en sus
modelos empresariales comerciales. El segmento inicial de nuestra especulacion
cambi6 a que, para aumentar la comunicacién poderosa y confiable, uno debe

asestar a un mercado y prescribir al menos 4 grupos especiales.
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Foster, Sapultra y Grabowska (2020) en su articulo cientifico titulado
“‘Communication Strategy Planning In Influencing The Intention To Visit: An
Implication To Marketing Management” el cual traducido significa “Planificacion de
la estrategia de comunicacion para influir en la intencion de visita: una implicacion
para la gestion de marketing” manifiestan lo siguiente: Este articulo tiene como
objetivo investigar las razones relacionadas con la elaboracion de planes de
técnicas de lenguaje publicitario y marketing que tienen un impacto en el propésito
de ir a los centros deportivos en Indonesia. Asimismo, se analizé un grado
cuantitativo a través de una mirada desviada. Los datos se recopilan a través de
un cuestionario regido a cien personas gue circulan en los centros deportivos SOR
en Bandung, Indonesia. Este estudio considera enormes variables, a saber, la
elaboracién integrada de planes de notificacion de publicidad y marketing como
una variable imparcial y el propésito de ir a ponderarse a través de como una
variable establecida. La estadistica se analiza a través de la atencion del Modelado
de formulacion estructural con cuadrados parciales disminuidos (XLSTAT-2018).
Las estrategias de evaluacion de datos abarcan datos descriptivos y evaluacion
inferencial. Al hacer uso de la evaluacién PLS SEM, esta prueba encontré que la
comercializacion, los ingresos subvencionados y la publicidad directa ya no tienen
un impacto significativo en el objetivo al que se dirige. Ademas, el comercio en
Internet y el comercio y la publicidad y el comercio tienen un efecto gigante para
gue uno pueda ir a los centros deportivos SOR en Bandung, Indonesia. Esta
prueba es beneficiosa para hacer planes, usar y crear una gran capacidad para la
vida de los centros deportivos en SOR en Bandung, Indonesia. Esta revision
también recomienda que las autoridades amplien los centros deportivos, que
incluyan elementos ilustrados y mejoren el rendimiento general de los deportes a

nivel local y global. Esta prueba ofrece realidad empirica sobre el aspecto
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relacionado con la instruccion del enfoque de divulgacion de publicidad y marketing

gue contribuye a las intenciones de ir a los centros deportivos.

Durante el afo 2022, Renddn y otros en su articulo cientifico titulado: “Factores
perceptuales del uso del marketing en pequefias y medianas empresas’,
desarrollado en la Universidad de Escolme. El objeto de esta observacion esta en
definir los elementos predominantes bajo el empleo de la mercadotecnia virtual
dentro de los pequefios y/o medianos comercios ubicadas en la ciudad de
Medellin. Asimismo, se utilizé un enfoque cualitativo empleando nueve entrevistas
a las personas responsables del &rea de marketing de cada empresa. El resultado
fue una generacién de cuatro categorias para identificar la causa en la
empleabilidad del marketing en las mypes. En conclusion, se refleja la importancia
del uso de las técnicas de marketing para fijar comunicacion con los clientes y

tener un posicionamiento en el mercado.

En esta seccion se instaurara la especificacion de las ciencias y metodologias que

se relaciona con el presente estudio:

Plataforma digital: Segun Yépez, 2020(como se citd en Casanova, et al., 2009).
“Las plataformas virtuales son mecanismos informaticos que se caracterizan por
la aplicacion de mdultiples tareas y la utilizacion de herramientas didacticas como
correos electrénicos, chats, nube, redes sociales, asi como otras para el entorno
educativo” (p. 360-361).

Tipos de plataformas
Plataforma digital de aprendizaje

Para Ruiz y Barcenas (2019) “se estructura en base a un conjunto de programas
informaticos relacionados que operan en un entorno cliente-servidor, en donde el

servidor realiza las operaciones internas de manera eficiente y los clientes
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conforman los usuarios que interactuaron con las herramientas con la conclusion
de efectuar un buen modelo instructivo de forma no presencial. Estas plataformas
llamadas también e-learning facilitan otorgar entornos de ensefianza ya

estructurados y compuestas para su posterior uso” (p. 235).
Plataformas sociales y publicitarias

Segun Boyeras (2019) “menciona que las redes sociales son redes de intercambio
entre diferentes miembros de una comunidad que mantiene una constante solidez
con el pasar del tiempo. Sin embargo, no todas las redes sociales son

necesariamente plataformas, por lo que algunas de sus caracteristicas son:

e Interactividad: Las redes sociales aparte de permitir la interaccion entre sus
usuarios en una red particular

e Flujo de informacion: Permite el intercambio de distintos tipos de datos
multimedia entre sus usuarios como Iimagenes, graficos y otras
conversaciones privadas.

e Hiperconectividad: Influyen en la vida cotidiana de los usuarios mediante la
absoluta disponibilidad en tiempo real.

e Emision broadcasting: Esta caracteristica permite a los usuarios acceder a
procesos de emision multitudinarios que antes estaba soélo disponible para
los medios audiovisuales de radioy TV.

e Emisidn networking: Esta caracteristica permite transmitir contenido

audiovisual a una gran cantidad de audiencia” (p. 4-5).
Plataformas de Streaming

Para Garcia (2021) “el streaming se conceptua como plataformas econémicas de
servicios digitales, sin embargo, no corresponde al tipo de plataformas
colaborativas, ni transaccionales que tienen por finalidad intermediar servicios.
Estas plataformas generan una ventaja competitiva, ya que el valor de un producto

0 servicio se multiplica a medida que aumenta la cantidad de usuarios” (p. 207).
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Para Heredia (2017) “la tecnologia de streaming se considera una herramienta
para la diversificacion de contenido publicitario que llega a la poblacion no
concentrada, sino a grupos divididos. También se entiende como el resultado del
desarrollo de las telecomunicaciones que permite distribuir todo tipo de contenido
mediante la conexién de otras plataformas, bienes y servicios, convirtiéndola en

una tecnologia convergente” (p. 15).

Gestion:

Segun Ropa y Alama (2022) etimoldgicamente define a la gestion como “dirigir y
orientar a un conjunto de personas hacia los objetivos de una compafia o empresa
mediante la realizacibn de un conjunto de estrategias anticipadamente
determinadas con la colaboracion de la comunidad para lograr la perspectiva de la

organizacion” (p. 85).

Marketing:

Para Noblecilla y Granados (2018), se define como “una herramienta o
planeamiento impartido a los negocios para aprender la conducta de la clientela
en la innovacion de nuevos productos, precios ajustables, propuesta de valor y la
expansion de las promociones mediante la utilizacion de medios digitales o

tradicionales que provoque la necesidad y deseo en el consumidor” (p. 24).

Tipos de Marketing
Marketing digital

De acuerdo con Selman, (2017) la mercadotecnia digital o marketing digital es un

conjunto de planteamientos aplicados en el ciberespacio donde el usuario se



convierte en un invitado e interactda con el propésito planteado desde el inicio.
Esta se encuentra presente en teléfonos digitales, televisores inteligentes y

consolas de videojuegos.

Para Guafio (2018) el marketing digital se explica como el uso de las nuevas
ciencias tecnoldgicas que contribuyen en la obtencién, utilidad y sujecion a la
clientela, por medio de una planificacién sistematizada para obtener un mejor
conocimiento y comunicacién con el cliente frente a sus particularidades

necesidades.

Marketing tradicional

Para Temboury (2020) el marketing tradicional se focaliza principalmente en el
articulo y sus particularidades, exceptuando al cliente. Es por ello que este tipo de
marketing no busca la participacién del consumidor, sino la de difundir un aviso

pasivo a si mismo.

Marketing de contenidos

Segun Cueva, Sumba y Duarte, 2021(como se citd en Rowley, 2008), es la marcha
de gestion responsable de reconocer, adelantar y saciar los requisitos del cliente
a través del uso de medios tecnoldgicos y dispersado por canales digitales. Por
otra parte, para Souza, Laize y Marquez (2021) esté referido como un conjunto de
esfuerzos donde se aplican distintas herramientas de comunicacion con el fin de

difundir el anuncio de una marca en las mentes de los clientes.

PHP
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Segun Fossati (2018) define a PHP como “un lenguaje de cddigo libre interpretado
de nivel superior aplicado en sitios de hipertexto HTML y puesta con la ejecucion
en un servidor” (p. 5). De igual manera Pefia (2018) define a PHP como un
lenguaje libre y auténomo de plataforma con un funcionamiento agil y que otorga
un conjunto extenso de librerias de funciones, para la utilizacion de un gran

volumen de aplicaciones.

MYSQL

Segun Saed, Ade y Eri (2019), lo definen como un conjunto de métodos
compuestos en la gestion de base de datos, es decir los datos se gestionan se
colocaran en varias tablas separadas para que la manipulacion de datos sea mas
rapida. Igualmente, Ratna (2019) menciona que Mysql es capaz de recibir y enviar
datos de forma muy rdpida, multiusuario, utiliza comandos estandar de SQL y se

puede ejecutar en varias plataformas como Windows, Linux, etc.

DIMENSIONES

Creacién de valor: De acuerdo a Kotler y Armstrong, 2017(como se cit6 en
Cisneros y Paredes, 2022), sostiene que genera valor a los clientes, las compafias

y rivales como conjunto de bienes y utilidades de los usuarios a tiempo alargado.

Captacion de clientes: Para el observatorio e-commerce de Foro de Economia
Digital 2015 (como se cité en Noriega, 2018) manifiesta que esta lleva a cabo a fin
de la invencién de una bandeja de informacion con la finalidad de generar mayor
rentabilidad y aprovechamiento. Ademas, permite ofertar nuestros productos a
terceras personas u otras empresas, lo cual genera un incremento en la base de

datos y por ende un considerable incremento de clientes.
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INDICADORES

Crecimiento de ventas: En concordancia con Deodato, 2018 (como se citdé en
Flores y otros, 2021), indica al crecimiento de las ventas como una nueva manera
de generar valor exclusivo sobre los competidores en el mercado, ademas evita el
exceso de inversion originando alta rentabilidad e incrementando su liquidez para

la sostenibilidad en el mercado. Para ello se propone a utilizar la siguiente férmula:

v - VAV
VPV

Figura 3: Formula de cantidad de crecimiento de ventas

Doénde:

CV= Crecimiento de Ventas
VAV=Valor actual de ventas

VPV= Valor Pasado de ventas

Cantidad de clientes fidelizados: Para Inca, 2017(como se cit6 en Pacheco y
Sanchez, 2019), se procede a cuantificar a los clientes que repiten compra entre

los clientes que compran para hallar la cantidad de clientes fidelizados

Figura 4: Formula de cantidad de clientes fidelizados
Dénde:
NCR: Numero de clientes que repiten compras

NCC= Numero de clientes que compran
CCF= Cantidad de clientes fidelizados

50



METODOLOGIA

51



3.1 Tipo y disefio de investigacién

Tipo de investigacion:

Segun Ochoa, Nava y Fusil (2020) describen que, “la investigacion cuantitativa es
el conjunto de datos recogidos y analizados que se pueden utilizar para aumentar
la calidad de las valoraciones cuantitativas asentadas en sus instrumentos como
también en las tacticas de recojo de datos como las encuestas y cuestionarios con

el resultado de obtener la mayor cantidad de conclusiones” (p.16).

Por consiguiente, para la actual investigacion del proyecto se tornard como
aplicada cuantitativa, ya que segun Esteban (2018) menciona que “esta orientada
aresolver incidencias que se presenten en los sucesos de produccion, distribucion,

circulacion, y consumo de productos y servicios de cualquier actividad humana.”
(p. 3).

Disefio de Investigacion:

Segun Reyes, Reyes y Alejandro (2019) se refieren bajo un disefio de
investigaciéon como “un proyecto de observacion o metodologia global donde se
sigue en el desenvolvimiento de un estudio, imputando una serie de iniciativas
relacionadas a lo cual se realizada con el fin de contestar a la incidencia de

investigacién y lograr los trazos abordados” (p.305).

En tal sentido se ha decidido que, para el actual trabajo de investigacion, su disefio
de observacion sera pre experimental, por lo que, segun Paredes, (2021), “los
disefios pre experimentales permiten constatar las hipétesis a través de una

aplicacion en el campo, acercando la teoria al plano aplicado y validandola” (p.34).

3.2 Variables y Operacionalizacion
Variable Independiente (V.1.)

52



Definicion Conceptual:

Segun Yépez, 2020(como se citd en Casanova, et al., 2009). “Las plataformas
digitales son medios informaticos que se caracterizan por la aplicacion de multiples
tareas y la utilizacion de herramientas didacticas como correos electrénicos, chats,

nube, redes sociales, asi como otras para el entorno educativo” (pp. 360-361).

Variable Dependiente (V.D.)
Definicién Conceptual:

Para Ortega y Ortiz (2019) la Gestion de Marketing se posiciona en como “un conjunto
de objetivos a mediano y largo plazo, disefiando estrategias de estructuracion vy
fijando una organizacion ecuanime en la cartera de articulos. En este contexto la
gestién de marketing sostiene dos aspectos denominados marketing estratégico y

operacional” (p. 23).

Segun Noblecilla y Granados (2018) “el objetivo del marketing estratégico es el recojo
continuo y constante de datos dentro de los que abarca el mercado, disefio y
desarrollo de productos o servicios, generando una ventaja competitiva estable. Por
otro lado, el objetivo del marketing operacional es la reparticion y plan de venta y
comunicacién para anunciar y promocionar los productos exclusivos a los

compradores potenciales que ademas permitiran una reduccion de costes” (p. 149).

Definicién Operacional:

Gestion de Marketing tiene como dimensiones crecimiento de ventas y relacion con
el cliente. Es por ello que para la examinacion de un producto se procura verificar su

tasa de crecimiento total. (Ortega y Ortiz, 2019, p. 52)
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3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

Con base en Ramos, Del Aguila y Bazalar (2020) se refieren a la poblacion como
“‘una totalidad de componentes que comparten cualidades que se desea indagar
claramente definidas en el espacio y tiempo” (p. 18). lgualmente, Arispe et al.
(2020) (como se cité en Chaudhuri, 2018), mencionan que “la poblacion se
describe como un grupo de sucesos definidos en un tiempo determinado. Por falta
de los factores tiempo y recursos humanos se emplea la muestra” (p. 79).
Conforme a ello, para el presente proyecto de estudio se llega a abordar en tomar
una poblacién de 26 registros del negocio Mundo de caramelo show localizado en

el distrito del Rimac.

Muestra

Segun Mucha (2020) conceptualiza a la muestra como “una lista de elementos de
caracteristicas uniformes donde precisa a la poblacion, e infiere que la media
muestral sea distinta con relacion a la media poblacional” (p.47). Ademas, segun
Vazquez (2021) “la muestra es una diminuta porcion del universo examinado y se
conforman de la muestra probabilistica que permite saber la posibilidad de los
individuos al ser constituida mediante la eleccion al azar y la no probabilistica, que

se sujetan de las caracteristicas, juicios personales, etc. del observador” (p. 3-4).

Es por consiguiente que en este producto de estudio se dara uso de la muestra
de caracter no probabilistico por conveniencia de la poblacion de 26 registros. Asi
mismo se utilizara la siguiente formula:

3 NxZZp=*q
T d2x(N—1)+Z2xp=q

n

Figura 5: Formula para la longitud de la muestra
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Donde:

N= Totalidad de la poblacion

Z a= Nivel de confianza al 95% (1.96)
d = Error de estimado (5%)

p = probabilidades a favor

g = probabilidades en contra

n = Tamafo muestral

20 * 1.9620.5 * 0.5

20 =19.75 =
0.05%2 x (20 — 1) + 1.962 x 0.5 * 0.5

Figura 6: Formula para la longitud de la muestra aplicada

Con una poblacion general de 26 registros, el nivel de confianza del 1.96, un
margen de error del 5% y una heterogeneidad del 50%, donde se obtuvo una

muestra de 20 clientes para la presente investigacion.

Muestreo

Segun Cadena (2021) define al muestreo como “uno de los mecanismos
estadisticos mas empleados en las investigaciones, donde su primordial rol es
establecer que la poblacion o universo sean estudiados para llegar a la conclusion
de una correcta efectividad desde una parte poblacional” (p. 1204). Asi pues,
Serna (2019) menciona que “el muestreo se orienta a recolectar una extension de
casos de estudio para hallar diferencias fundamentales entre agrupaciones y

adquirir de ese modo un abarrotamiento de las categorias” (p. 191).

Por tal razdn para este trabajo de estudio se manejara el muestreo no

probabilistico por conveniencia, donde segun Cadena (2021) “este tipo de
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muestreo esta sujeta a las particularidades y el punto de vista del investigador”
(p.-1204).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos
3.4.1 Técnica

Fichaje

En base con Loayza (2021) “Esta compuesto de un método organizado y
categorizado que hace factible el registro de la informacién sobresaliente
permitiendo una examinacion progresiva de los estudios anteriores, y facilitando la
escritura del tomo explicativo y razonamiento del marco teorico de los estudios” (p.
68).

3.4.2 Instrumentos
Ficha de registro de datos

Segun Arias (2021) manifiesta que “las fichas de registro destacan como
excelentes utensilios que permiten recoger informacion desde el origen donde se
consulta. Ademas, las fichas bajo un moldeo se esquematizan teniendo en cuenta
la coleccion de datos que se quiere obtener para el estudio, por lo que no se

encuentra un modelo estable” (p. 55).

3.5. Procedimientos
Para Sosa (2019) “el procedimiento empieza con una definicién del fenémeno a

aclarar. Luego se procede al planteamiento de una explicacion hipotética.
Mediante esta hipoétesis se realiza un andlisis del caso, con el objeto de determinar
si se adapta a los hechos de manera particular. Si este es el caso, los hechos se
ajustan a la hipétesis, si no se presentan casos negativos, el cientifico incorporara
uno de los casos positivos, comprobando de manera gradual su hipotesis.
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Opuestamente se repetira la hipotesis para que incluya casos indagados, o se
replantea el fenbmeno para excluir los casos que retan a la explicacion de la
hipétesis. Por tanto, si se encuentran casos negativos que contradigan la

explicacion se procedera a realizar una reformulaciéon” (p. 24-25).

3.6. Método de analisis de datos

Con base a Torracchi y otros (2019) lo define como “la fase donde se analizan los
datos para la obtencién de conclusiones sélidas fuertes. Para ello se utilizan
estadistica descriptiva o estadistica inferencial” (p. 18). Ademas, segun Ospina
(2020) indica que “las herramientas y técnicas de andlisis de datos se sustentan
principalmente en la mineria de textos, mineria virtual y tecnologias de exhibicion”
(p. 615).

3.7. Aspectos éticos

Para Salazar (2018) menciona que la ética es “un asunto muy critico y muy aparte
del ambiente pedagdgico, ya que estas se inician y se aprenden en el hogar
mediante la captura de valores y se maximizan. Asi también la ética es importante

en los investigadores, ya que realza su profesionalismo en la sociedad” (p. 309).
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Para el actual estudio se procedi6 a usar los instrumentos estadisticos con el fin de

precisar y corroborar la admisién o declino de la hipotesis de los indicadores cantidad

de clientes fidelizados y el crecimiento de ventas. Para efecto se presenta un Pre test

gue traza el indicador antes de aplicar el software. Inmediatamente se condujo a la

utilizacion del software para el efecto de cambios posteriores en el indicador con el

proposito de obtener resultados alternos o nulos.

Anélisis Descriptivo

Durante las primeras etapas se procede obtener un examen de datos de los

indicadores cantidad de clientes fidelizados y crecimiento de venta, obteniendo como

resultado

estadistico como media, minimo, maximo y desviacion estandar, por lo que permitira

notar las situaciones originales de cada indicador.

Cantidad de clientes fidelizados

Tabla 1: Resultados de la evaluacion descriptiva para el indicador cantidad de

clientes fidelizados

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacién
CCF_Pretest 26 .00 2.00 .2819 .51156
CCF_Postest 26 .00 4.00 1.0515 1.12692
N valido (por lista) 26

Interpretacién:
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Bajo la perspectiva en la tabla anterior se tiene que en el pre test la empresa tenia
un 28% de nivel en cantidad de clientes fidelizados en relacién al mes anterior, sin
embargo, después de aplicar la plataforma digital se obtuvo como promedio un
incremento de clientes de 105%, es decir el porcentaje de clientes se incrementd

en relacion al grupo inicial.

Figura 7: Comparativa porcentual de cantidad de clientes fidelizados

Cantidad de clientes fidelizados

1.20

CCF_Pretest CCF_Postest

Crecimiento de ventas

Tabla 2: Resultados de la evaluacion descriptiva para el indicador crecimiento
de ventas

Rasy.
N Minime | Madmo | Media Resviacion
| CV_Pretest 26 .00 .06 0227 01564
| GV Postest 26 00 08 0323 02263
N valida (por lista) 26
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Figura 8: Comparativa porcentual de crecimiento de ventas

Barras simples Media de CV_Pretest, Media de CV_Postest por INDEX

0.04

Media

CV_Pretest CV_Postest

Interpretacion:

Bajo la perspectiva en la tabla anterior se tiene que en el pre test la empresa tenia
un 22.7% de nivel en crecimiento de ventas en relacion al mes anterior, sin
embargo, después de aplicar la plataforma digital se obtuvo como promedio un
incremento de 32.3%, es decir el porciento de crecimiento de ventas se acrecento

en relacion al grupo inicial.

Tabla 3: Tabla de resultados de la prueba de normalidad para el indicador
cantidad de clientes fidelizados

Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico | gl Sig.
[CCE_Frefesl 621 26 000
[ CCF_Postest 846 26 _nml

Figura 9: Pre test de cantidad de clientes fidelizados
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Histograma

20 Media = 28
Desviacion estandar = 512
N=26

Frecuencia

oo 50 1.00 1.50 200

CCF_Pretest

Interpretacion:

Bajo el enfoque de la tabla 03 se presentan las resoluciones la prueba de
normalidad de Shapiro Wilk, donde la funcién para la su utilizacion se plasma en la
composicién de menos de 50 datos, encontrando valores de p (sigma) menores de
0.05 en los resultados de la ficha aplicada a las empresas en tal sentido al

demostrar que los datos no siguen una distribucion normal.

Tabla 4: Tabla de resultados de la prueba de normalidad para el indicador
crecimiento de ventas

Shapiro-Wilk
Esiadistico ql Sig.
348 26 00
CV _Postest 830 26 077

Fuente: elaboracién propia

Interpretacién:
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En la tabla 04 se muestran las resoluciones de la prueba de normalidad de Shapiro
Wilk, donde se verificd que la enumeracion se fija por menos de 50 datos, encontrando
valores de p (sigma) denota en el Pre test menor a 0.05, mientras que en Post test se
fija como mayor a 0.05 los resultados de la ficha aplicada a la empresa en tal sentido

al demostrar que los datos no siguen una distribucion normal.

Figura 10: Indicador pre test de crecimiento de ventas

Histograma

Media = 02
Desviacion estandar = 016
MN=26

Frecuencia

uln) o1 02 .03 .04 05 08

CV_Pretest

Figura 11: Indicador post test de crecimiento de ventas

Histograma

Frecuencia

00 02 04 06 08

CV_Postest

Prueba de hipotesis especifica 1:
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Ho: El uso de una plataforma digital no influyen en la mejora de la gestion de

marketing de la empresa Mundo de Caramelo Show.

Ha El uso de una plataforma digital influyen en la mejora de la gestién de marketing

de la empresa Mundo de Caramelo Show.

l. Establecer el nivel de confianza:

Para la confiabilidad del 95%, se considera un nivel de significancia de 0.05

Resultado estadistico T de student:

Tabla N5°. T de student para el pre y post test del indicador cantidad de
clientes fidelizados

Prueba de muestras emparejadas
Media 1 al Sin. (bilateral)
Far1 |GCE_Pretest - CCE_Postest - 76962 3277 25 003

Fuente: Elaboracion propié
VI. Interpretacion:
Bajo resoluciones anteriores obtenidos en la tabla 04, observamos que el
valor de sigma de p=0.03 y es menor de 0.05; por lo tanto, se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la alterna, demostrando efectivamente que, el uso
de una plataforma digital, si influye para la mejora de la gestién de marketing

en la empresa Mundo de caramelo Show.

Prueba de hipotesis especifica 1:
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Ho: El uso de una plataforma digital no influyen en la mejora de la gestion de

marketing de la empresa Mundo de Caramelo Show.

Ha El uso de una plataforma digital influyen en la mejora de la gestién de marketing

de la empresa Mundo de Caramelo Show.

l. Establecer el nivel de confianza:

Para una obtenciéon de confiabilidad del 95%, se establece un nivel de

significancia de 0.05

Tabla 5. T de student para el pre y post test del indicador crecimiento de ventas

Media t al Sig. (bilateral)
Par 1 [ C\ Pretest- CV_Postest - 00962 -1.843 25 077

De los resultados anteriores otorgados en la tabla 05, observamos el valor de
la sigma p=.077 y es mayor de 0.05; en base a que, se rechaza la alterna y
se acepta la nula, esclareciendo de manera efectiva que, el uso de una
plataforma digital, no influye para la mejora de la gestiéon de marketing en la

empresa Mundo de caramelo Show.
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Mediante las resoluciones obtenidas conforme a la investigacion del proyecto y
desarrollo realizado, se procedi6 a comparar desde una perspectiva analitica sobre
la cantidad de clientes fidelizados y su crecimiento de ventas de la empresa Mundo

de Caramelo Show.

Para la presente investigacion se generé como resultado que, para la gestion de
marketing, se incremento el indice de clientes fidelizados de 28.15% a un 105.15%
lo que equivale a un crecimiento de un 76.96%. Asimismo, Pacheco y Sanchez en
el afo 2019, en su investigacion “Aplicacién de la realidad aumentada para la
gestion de marketing en la empresa Stodic Services Peru en la Molina, 20197,
donde obtuvo una muestra de 6 fichas de registros y se llegd a la conclusién de
gue con la implementacion de la aplicaciéon de realidad aumentada se logré
incrementar la cantidad de clientes fidelizados de 26 % a 39% lo cual equivale a

un crecimiento de 13%.

De manera simultanea para el indicador crecimiento de ventas, luego de los
resultados alcanzados se demostré que implementando una plataforma digital se
incrementd el indice de ventas con un valor 22.7% antes y un 32.3% después de
la implementaciéon. De igual modo Cisneros y Paredes en el afio 2022 en su
investigacion “Aplicativo movil con realidad aumentada en el marketing de la marca
Tortaza, Ate — 2021” en donde se menciona que, con la aplicacion de un aplicativo
movil con realidad aumentada como herramienta informatica, su indicador de
incremento de ventas obtuvo un valor inicial de 3% ventas y al final un total de 23%

ventas por lo que tuvo un margen de incremento del 20%.

Como resultado final se hace presente que la plataforma digital para la mejora de
gestion de marketing otorga una mejora significativa e influye en los indices de

cantidad de clientes fidelizados y crecimiento de ventas.
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e Con el desarrollo de la plataforma digital se incrementé la cantidad de
clientes fidelizados en un 76.96%. Por lo tanto, se afirma que la plataforma
digital para la mejora de la gestién de marketing incrementa la cantidad de

clientes fidelizados en la empresa Mundo de caramelo Show.

e Con el desarrollo de la plataforma digital se acrecentd las ventas en un
3.15%. Por lo tanto, se afirma que la plataforma digital para la mejora de la
gestién de marketing genera un crecimiento de ventas en el negocio Mundo

de Caramelo Show.

e Para finalizar, se da como concluido que la plataforma digital para la mejora
de la gestién de marketing influye en la cantidad de clientes fidelizados y el

crecimiento de ventas en el negocio Mundo de Caramelo Show.
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RECOMENDACIONES

70



1. Se plantea en un futuro realizar nuevas integraciones de investigacion para

generar aun mas valor a la empresa con el fin de que ésta evolucione y de
un alto contraste de fortalecimiento en las diferentes areas laborales y

sociales.

Se sugiere implementar nuevas funciones y médulos a la aplicacién con el
fin de que esta genere un mayor valor para la empresa. En algunas
particularidades se pueden integrar otras redes sociales o una tienda virtual

para la venta directa de los productos y servicios.

Se propone agregar un tutorial o manual de las funcionalidades del sistema
para agilizar los procesos de interaccion sistema-usuario, asi también como

la integracion de talleres usuario-administrador.

Se aconseja en agregar la funcionalidad de que el usuario se registre solo
y no solo el administrador, ya que puede generar dificultades de atenciones

e interrupciones masivas por parte de los usuarios.
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PROBLEMAS

PG: ¢Cémo
influye el
desarrollo de una
plataforma digital
para la empresa
“Mundo de
Caramelo Show”

P1: ¢Cual serala
influencia en el
desarrollo de una
plataforma digital
en el crecimiento
de ventas para la
empresa “Mundo
de Caramelo
Show”?

P2: ;Cémo sera
la influencia en el
desarrollo de una
plataforma digital
enlaenla
cantidad de
clientes
fidelizados para
para la empresa
“Mundo de
Caramelo Show”?

OBJETIVOS

OG: Determinar
la influencia de
una plataforma
digital la para la
empresa
“Mundo de
Caramelo
Show”

O1: Determinar
la influencia de
una plataforma
digital en el
crecimiento de
ventas para la
empresa
“Mundo de
Caramelo
Show”

0O2: Determinar
la influencia de
una plataforma
digital en la
cantidad de
clientes
fidelizados para
la empresa
“Mundo de
Caramelo
Show”

Anexo 01: Matriz de Consistencia de las variables
Tabla 6: Matriz de Consistencia de las variables.

HIPOTESIS

HG: El uso de una
plataforma digital
mejora el
crecimiento de
ventas y gestion de
clientes para la
empresa “Mundo de
Caramelo Show”

H1: El uso de una
plataforma digital
influye en el
crecimiento de
ventas para la
empresa “Mundo de
Caramelo Show”

H2: El uso de una
plataforma digital
influye en cantidad
de clientes
fidelizados para
para la empresa
“Mundo de
Caramelo Show”

VARIABLES

Independiente:

Plataforma
Digital

Dependiente:

Gestion de
Marketing

DIMENSIONES

D1: Creacién de
valor (Cisneros y
Paredes, 2018)

D2: Captacion de
clientes (Noriega,
2018)

INDICADORES

Crecimiento de
ventas (Sanchez
y Pacheco, 2019

Cantidad de
clientes
fidelizados
(Sanchezy
Pacheco, 2019)

FORMULA

VAV

CV=—"mnr—-1

~Vvev

CCF = NCR
~ NCC

METODOLOGIA

Disefio: Pre-
experimental

Tipo: Aplicada

Nivel: Aplicativa

Enfoque:
Cuantitativo

Poblacién: clientes

de la empresa
pyme Mundo de
caramelo Show

Muestra: 20
clientes

Técnica: Fichaje

Instrumento: Ficha

de registro
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Anexo 02: Operacionalizacion de variables
Tabla 7: matriz de operacionalizacion de variables

Variable (Independiente) Definicién conceptual

Plataforma digital

Segun Yépez, 2020(como se citd en Casanova, et al., 2009). Las plataformas digitales son medios virtuales que se caracterizan por la
aplicacién de multiples tareas y la utilizacion de herramientas didacticas como correos electrénicos, chats, nube, redes sociales, asi como
otras para el entorno educativo

inicié Indicador Técnica/
Variable (Dependiente) Definicion conceptual Dimension Definicion o Descripcion Formula
conceptual (cuantitativo) Instrumento
Para Ortega y Ortiz Deodato, ?—318 VAV
(2019) la Gestion de Genera valor a (CF?S;ESSB glrgsen cV=—1-0---1
_Marketing se los clientes, las 2021 .yd. ! VPV
posicionaen comoun | compafiias y Crecimiento creci)rﬁilgn'lttcnadi CV= Crecimiento de
conjunto de objetivos valor (Cisneros consumidores de ventas las ventas como Fichaje / Ventas
a mediano y largo Pared como forma de (Sanchez y Ficha de
plazo, disefiando y Z%rfs)es' bienes y Pacheco, r‘ﬂfﬂg:’:‘éi Registro VAV=Valor actual de
estrategias de utilidades de los 2019 ventas
desarrollo y usuarios a generar valor
manteniendo una tiempo alargado lexcluswo $obre VPV= Valor Pasado de
organizacion 0s competidores
ecuanime en la en el mercado. ventas
» . cartera de productos. ;
Gestion de Marketing Observatorio e- NCR
comerce de Foro CCF = m
de Economia
Diaital 2015 Se p_rpcede a NCR= Numero de
g I Cantidad d cuantificar a los
(CNom_O se Zl(t)cig)n irllitlan?es e clientes que clientes que repiten
Captacion de oriega, T repiten compra _—_
(F:)Iientes manifiesta que fidelizados entl?e los cliegtes Fichaje / compras
(Noriega, esta lleva a cabo (Sanchez y que compran Fichade  \cc= Namero de
2018) para la creacion Pacheco, para hallar la Registro .
de una fuente de 2019) cantidad de clientes que compran
cfi_atol_sdczndla clientes CCF= Cantidad
inalidad de fidelizados ,
generar mayor de clientes
rentabilidad y fidelizados

aprovechamiento
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INVESTIGADOR(ES)

Anexo 3: Instrumentos de recoleccién de datos

Ybafiez Noriega, Neil Alexander

EMPRESA DE ESTUDIO | MUNDO DE CARAMELO SHOW TIPO DE PRE-TEST
' PRUEBA
PROCESO DE GESTION DE MARKETING
EVALUACION
NCR
Se procede a CCF = NCC

Cantidad de clientes
fidelizados

cuantificar a los
clientes que repiten
compra entre los Fichaje
clientes que compran
para hallar la cantidad
de clientes fidelizados

Porcentaje

Ficha de registro

CCF= Cantidad de clientes
fidelizados

NCR= Numero de clientes que
repiten compras

NCC= Numero de clientes que
compran

0 N o oA W NP




10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26
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INVESTIGADOR(ES)

EMPRESA DE ESTUDIO

PROCESO DE
EVALUACION

INDICADOR

Crecimiento de ventas

ITEM

o N o o b~ W N PP

Anexo 4: Instrumentos de recoleccién de datos
FICHA DE REGISTRO N°02-Crecimiento de ventas

Ybafiez Noriega, Neil Alexander

MUNDO DE CARAMELO SHOW
GESTION DE MARKETING

DESCRIPCION TECNICA

Deodato, 2018 (como
se citd en Flores y
otros, 2021), indica al
crecimiento de las
ventas como una
nueva manera de
generar valor
exclusivo sobre los
competidores en el
mercado

Fichaje

VALOR ACTUAL

FECHA DE VENTAS

UNIDAD DE MEDIDA

Unidad

VALOR ANTIGUO DE
VENTAS

TIPO DE

PRUEBA PRE-TEST
INSTRUMENTO FORMULA
v - VAV )
T vPY

CV= Crecimiento de Ventas
Ficha de registro

VAV=Valor actual de ventas

VPV-= Valor Pasado de ventas

CRECIMIENTO

DE VENTAS PORCENTAJE
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10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26
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Anexo 5: Cantidad de clientes fidelizados

FICHA DE REGISTRO N°01-Cantidad de clientes fidelizados

INVESTIGADOR(ES) Ybafiez Noriega, Neil Alexander
EMPRESA DE ESTUDIO MUNDO DE CARAMELO SHOW TIPO DE PRE-TEST
Z PRUEBA
PROCESO DE GESTION DE MARKETING
EVALUACION
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA INSTRUMENTO FORMULA
NCR
Se procede a CCF = NCC
cuantificar a los
Cantidad de clientes clientes que repiten . _ , _ CCF= Cantidad de clientes
fideli compra entre los Fichaje Porcentaje Ficha de registro | fgelizados
idelizados ;
clientes que compran
para hallar la cantidad NCR= Numero de clientes que
de clientes fidelizados repiten compras
NCC= Numero de clientes que
compran
Numero de

. . Numero de clientes
ITEM FECHA clientes repiten que compran CANTIDAD DE CLIENTES FIDELIZADOS

compra
1  01/09/2022 0 1 0.00
2 02/09/2022 0 2 0.00
3 | 03/09/2022 0 1 0.00
4 | 05/09/2022 0 1 0.00
5 06/09/2022 0 1 0.00
6 07/09/2022 0 2 0.00
7 08/09/2022 0 1 0.00
8 09/09/2022 2 1 2.00
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26

10/09/2022
12/09/2022
13/09/2022
14/09/2022
15/09/2022
16/09/2022
17/09/2022
19/09/2022
20/09/2022
21/09/2022
22/09/2022
23/09/2022
24/09/2022
26/09/2022
27/09/2022
28/09/2022
29/09/2022
30/09/2022

O r P OO FPr FP P OOPFPF O FP N O O O O

PR, NNR NP ®OWRRRONNRR R PR

0.00
0.00
0.00
0.00
1.00
0.00
0.00
1.00
0.00
0.00
0.33
1.00
0.50
0.00
0.00
0.50
1.00
0.00
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Anexo 6: Cantidad de clientes fidelizados

FICHA DE REGISTRO N°01-Cantidad de clientes fidelizados

INVESTIGADOR(ES) Ybafiez Noriega, Neil Alexander
EMPRESA DE ESTUDIO MUNDC? DE CARAMELO SHOW IIIIQPL(J)Egi POST-TEST
PROCESO DE GESTION DE MARKETING
EVALUACION
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA INSTRUMENTO FORMULA
NCR
Se procede a CCF = NCC
cuantificar a los
Cantidad de clientes clientes que repiten . . . . . CCF= Cantidad de clientes
fideli compra entre los Fichaje Porcentaje Ficha de registro | figelizados
idelizados :
clientes que compran
para ha”ar |a Cantidad NCR: Nl]meI’O de Clientes que
de clientes fidelizados repiten compras
NCC= Numero de clientes que
compran
IIGTETD 22 Numero de clientes
ITEM FECHA clientes repiten CANTIDAD DE CLIENTES FIDELIZADOS
que compran
compra
1 01/10/2022 0 5 0.00
2 03/10/2022 0 1 0.00
3 | 04/10/2022 3 6 0.50
4  05/10/2022 3 2 1.50
5 07/10/2022 5 2 2.50
6 | 08/10/2022 2 6 0.33
7 | 10/10/2022 4 2 2.00
8 | 11/10/2022 5 4 1.25
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26

12/10/2022
13/10/2022
14/10/2022
15/10/2022
17/10/2022
18/10/2022
19/10/2022
20/10/2022
21/10/2022
22/10/2022
24/10/2022
25/10/2022
26/10/2022
27/10/2022
28/10/2022
28/10/2022
29/10/2022
31/10/2022

W A P PO W WORFR P FP NDNOUOOPFP WWH>

W W o1 oo kR AN DO PAEADNDNDDNOOOO R P

4.00
3.00
0.50
0.20
2.50
1.00
1.00
0.25
0.16
0.25
0.00
0.75
3.00
0.00
0.12
0.20
1.33
1.00
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Anexo 7: Crecimiento de ventas

FICHA DE REGISTRO N°02-Crecimiento de ventas
Ybafiez Noriega, Neil Alexander

MUNDO DE CARAMELO SHOW

INVESTIGADOR(ES)

EMPRESA DE ESTUDIO TIPO DE

PRE-TEST
PROCESO DE GESTION DE MARKETING GRS
EVALUACION
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA INSTRUMENTO FORMULA
Deodato, 2018 (como CcV = vav -1
se cit6 en Flores y VPV
otros, 2021), indica al
crecimiento de las CV-= Crecimiento de Ventas
Crecimiento de ventas ventas como una Fichaje Unidad Ficha de registro

nueva manera de
generar valor

exclusivo sobre los

competidores en el

VAV=Valor actual de ventas

mercado VPV= Valor Pasado de ventas
oo VASORACTUAL VALORANTIGUODE  CREGMENTO  poncentace
1 01/09/2022 S/3,120.00 S/ 3,046.00 0.02 2%
2 | 02/09/2022 S/ 3,180.00 S/ 3,120.00 0.02 2%
3 03/09/2022 S/ 3,220.00 S/ 3,180.00 0.01 1%
4 05/09/2022 S/ 3,294.00 S/ 3,220.00 0.02 2%
5 06/09/2022 S/ 3,419.00 S/ 3,294.00 0.04 4%
6  07/09/2022 S/ 3,464.00 S/ 3,419.00 0.01 1%
7 | 08/09/2022 S/ 3,614.00 S/ 3,464.00 0.04 4%
8 09/09/2022 S/ 3,670.00 S/ 3,614.00 0.02 2%
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26

10/09/2022
12/09/2022
13/09/2022
14/09/2022
15/09/2022
16/09/2022
17/09/2022
19/09/2022
20/09/2022
21/09/2022
22/09/2022
23/09/2022
24/09/2022
26/09/2022
27/09/2022
28/09/2022
29/09/2022
30/09/2022

S/ 3,740.00
S/3,821.00
S/ 4,021.00
S/ 4,048.00
S/ 4,239.00
S/ 4,305.00
S/ 4,555.00
S/ 4,610.00
S/ 4,630.00
S/ 4,699.00
S/ 4,899.00
S/ 4,926.00
S/ 4,967.00
S/5,047.00
S/5,145.00
S/5,365.00
S/5,422.00
S/5,503.00

S/ 3,670.00
S/ 3,740.00
S/ 3,821.00
S/ 4,021.00
S/ 4,048.00
S/ 4,239.00
S/ 4,305.00
S/ 4,555.00
S/ 4,610.00
S/ 4,630.00
S/ 4,699.00
S/ 4,899.00
S/ 4,926.00
S/ 4,967.00
S/5,047.00
S/5,145.00
S/5,365.00
S/5,422.00

0.02
0.02
0.05
0.01
0.05
0.02
0.06
0.01
0.00
0.01
0.04
0.01
0.01
0.02
0.02
0.04
0.01
0.01

2%
2%
5%
1%
5%
2%
6%
1%
0%
1%
4%
1%
1%
2%
2%
4%
1%
1%
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Anexo 8: Crecimiento de ventas

FICHA DE REGISTRO N°02-Crecimiento de ventas
INVESTIGADOR(ES) Ybafiez Noriega, Neil Alexander

EMPRESA DE ESTUDIO MUNDO DE CARAMELO SHOW TIPO DE

POST-TEST
PROCESO DE GESTION DE MARKETING PREIEEA
EVALUACION
INDICADOR DESCRIPCION TECNICA UNIDAD DE MEDIDA INSTRUMENTO FORMULA
Deodato, 2018 (como CcV = vav -1
se cito6 en Flores y VPV
otros, 2021), indica al
crecimiento de las CV= Crecimiento de Ventas
. ventas como una : . . . .
Crecimiento de ventas nueva manera de Fichaje Unidad Ficha de registro

generar valor
exclusivo sobre los
competidores en el

VAV=Valor actual de ventas

mercado VPV= Valor Pasado de ventas
o VALORACTUAL VALOTANTIGUOOE  CRECMENTO porcenrase
1 01/10/2022 S/ 5,582.00 S/ 5,503.00 0.01 1%
2 03/10/2022 S/ 5,932.00 S/ 5,582.00 0.06 6%
3 | 04/10/2022 S/ 5,992.00 S/5,932.00 0.01 1%
4 | 05/10/2022 S/ 6,462.00 S/5,992.00 0.08 8%
5 07/10/2022 S/ 6,812.00 S/ 6,462.00 0.05 5%
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26

08/10/2022
10/10/2022
11/10/2022
12/10/2022
13/10/2022
14/10/2022
15/10/2022
17/10/2022
18/10/2022
19/10/2022
20/10/2022
21/10/2022
22/10/2022
24/10/2022
25/10/2022
26/10/2022
27/10/2022
28/10/2022
28/10/2022
29/10/2022
31/10/2022

S/6,872.00
S/6,982.00
S/7,342.00
S/ 7,752.00
S/7,892.00
S/ 8,252.00
S/ 8,842.00
S/9,230.00
S/9,270.00
S/9,670.00
S/9,857.00
S/9,988.00
S/10,465.00
S/10,515.00
S/10,834.00
S/11,134.00
S/ 11,236.00
S/ 11,451.00
S/ 11,689.00
S/ 12,344.00
S/12,575.00

S/6,812.00
S/ 6,872.00
S/ 6,982.00
S/7,342.00
S/7,752.00
S/7,892.00
S/ 8,252.00
S/ 8,842.00
S/9,230.00
S/9,270.00
S/9,670.00
S/9,857.00
S/9,988.00
S/10,465.00
S/10,515.00
S/10,834.00
S/ 11,134.00
S/ 11,236.00
S/ 11,451.00
S/ 11,689.00
S/ 12,344.00

0.01
0.02
0.05
0.06
0.02
0.05
0.07
0.04
0.00
0.04
0.02
0.01
0.05
0.00
0.03
0.03
0.01
0.02
0.02
0.06
0.02

1%
2%
5%
6%
2%
5%
7%
4%
0%
4%
2%
1%
5%
0%
3%
3%
1%
2%
2%
6%
2%
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Anexo 09: Carta de Autorizacién

o] g gt

LA CHELITA

CARTA DE AUTORIZACION

Por medio del presente, el titular de la empresa Mundo de
Caramelo Show con ruc 10480911259, autorizo a Neil
Alexander Ybanez Noriega, identificado con DNI N°
72871086, estudiante de la Universidad Cesar Vajello en
Lima — Peru a realizar entrevista, con el personal de la
empresa y usar fichas de registros para obtener datos que
seran usados para la elaboracién de su tesis que estan
realizando para obtener el titulo de Ingeniero de Sistemas

Atentamente

—Araceli Arteaga Benavides

Gerente General
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Anexo 10: VALIDACION DEL INSTRUMENTO: FICHA DE REGISTRO

|. DATOS GENERALES

LIEMDO AREVALD MILMER DAVID

Apellidos y Mombres del Experta: MAGISTER MRECCIOM DE T

Trulo yo Grado Academico:

Doctor ) Mapgister | 2 Ingeniero (% } Licenciado | )

Uniwersidad que labora: Universidad Cesar Wallejo
Fecha: 28/05/2022

Proyecto de investigacion: Desarrollo de una plataforma digital publicitaria para
promocionar empresas pymes en la reactivacion economica

Autor: Yhanez Noriega Neil Alexander
Deficienta (0-205%)_ Regular{21-30%) Buenof{31-70%] Muy Bueno{71-20%) Excelente(31-100%)

Mediante la evaluacion de experos usted tiene |3 facultad de calificar |a tabla de validacion del instrumento

nvolucradas mediante una sene de indicadores con puntuaciones especificadas en 3 fabla. con la
valoracion de 0% - 100%. Asimisma, se exhorta a las sugerencias de cambio de items gue crea pertinente,

con la finalidad de mejorar Iz coherencia de los indicadores para =u valoracion.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
IMDICADOR CRITERIO i0-2 0 21-50% E1-70% T1-20% 81-100%
CLARIDAD Es formulado con 655
lenguaje apropiadao.
JBIETIVIDAD Esta expressdo en T
conducta observakle.
ACTUALIDAD Es adecuado el avance, Iz FLiE
ciencia y tecnologia.
ORGAMIZACION Existe una organizacion TO%
logica.
SUFICIENCIA Comprends los aspectos BO%
de cantidad y calidad.
INTEMCIOHNALIDA Adecuado para valorar B0
los aspectos del sistema
metodolagico y cientifico.
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de cantidad y calidad.

INTEMCIONALIDA Adecuado pars valorar BO%M
los aspectos del sistema
metodoldgico v cientifico.

COMSISTEMCIA Estz basado =n aspectos BO%M
tedricos v cientificos.

COHEREMCIA Em lo= datos respecto &l BO%M
indicadar.

METODOLOGEA Responde 3l proposito de B0
investigacion.

FPERTEMENCIA El instrumento es B0
aderuado 2l tipo de
investigacion.

TOTAL 75.5%

. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

LX) Elinstrumsents puede ser aplicado, tal como esta elaborado

L ) Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

FIRMA DEL EXFERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO: FICHA DE REGISTRO

- SALCEDD QUIROMES MEARTIN GUSTAVD
I.DATOS GENERALES MALSTRD CH INGEMICRLS OC SISTEMAS BMENCION
LM TIC
Apellidas v Nombres del Experia
Tituks wo Grada Académico:
Doctor )  Magleter | = Ingenlera (= | Llcenclado| )
_____ Universidad que Bbaea: Uniearsidad Ceésar Vallejo
Facha 230062022

Proyecto de inwestigacion: Desarrcllo de una plataforma digital publicitaria para
promocionar empresas pymes en la reactivacion economica

Autor: Yhafsz Morlega Nell Alaxander
Deflclents (0-20%)_ Regulari21-50%] Busno(51-70%) Muy Busno(T1-30%] Excelenta{31-100%)

Medants s evaluaadn de axperios usted Sene la facultad de calificar la tabla de vabdacikin del mstramenba
involucradas mediants una sene de indicadores con punleaciones especificadas en 3 tabla, con BB
waloracion de 0% - 100%. Amimismo, se exhorta a las sugeranciss de cambio de flems gue crea pardinents,
oon la finalidad de mejarar [a caberencia de los indicadares para su vakorscian.

Il ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICAD R CRITERBD O-20% 21-50% 51-70% Ti-E0% E1-100%
CLARIDAD L farmulado con
afrk
lenguaje apropiado.
CRIETRIDAD Cita expresado en a0%
canducts observablas,
ACTUALIDAD Le adecuado el avancs, ks a0
chEncia y tecnologia.
ORGANEACION Cxiste una arganizacion
. aS%
kigica.
SUFICIENCIA Camprande los aspecias EE%
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de cantidad ¢ calidad.
INTENCIONALID A Adecuado para valarar
ks aspectas del sistema o
metadolagica v cientifica.
COMEISTERCIA, Cetd basado en aspectos )
tadricas v cientificos. HE%
COHEREMCIA Er los dates raspacto al
. ik
indicadar.
METODOLOGIA Rewpande al propésito de )
inwestigacidn. %
FERTEMENCIA, Ll instrumenta ax
adecuada al tipo de a0k
inwestigacidn.
E TOTAL -
P ——

. PROMEDIO DE VALIDACION
V. OPCION DE APLICAEBILIDAD

Lx  Elinstumeanta pesde ser aplicado, tal como ests slaborads
] Elinstrumeanto debe ser mejorado antes de ser aplicada

FIRM& DEL EXFERTO
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ANEXO:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO: FICHA DE REGISTRO

|l. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto:

Titulo y/o Grado Académico:

'_)b}o Cormn

M; (dese 'd‘)"‘, _LB;A ad '

MICLM’T{{) A "}w;{,qe‘nl p\{cwu J\Ie

Doctor ( ) Magister ( x) Ingeniero

Universidad que labora:

Fecha:

(x)

Licenciado ( )

Universidad César Vallejo

L3106]22

Proyecto de investigacion: Desarrollo de una plataforma digital publicitaria para

promocionar empresas pymes en la reactivacion econémica

Autor: Ybafiez Noriega Neil Alexander

Deficiente (0-20%)
Excelente(81-100%) Mediante la evaluacion de expertos usted tiene la facultad de calificar la tabla de

Regular(21-50%)

Bueno(51-70%)

Muy Bueno(71

-80%)

validacién del instrumento involucradas mediante una serie de indicadores con puntuaciones

especificadas en la tabla, con la valoracién de 0% - 100%. Asimismo, se exhorta a las sugerencias de
cambio de items que crea pertinente, con la finalidad de mejorar la coherencia de los indicadores para su

valoracion.
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% 51-70% 71-80% 81-100%
CLARIDAD Es formulado con VA O
e e Yo7
lenguaje apropiado. ;
OBJETIVIDAD Esta expresado en Gnd
conducta observable. 10 (@
ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la
Ay " 90°/0
ciencia y tecnologia. 19]
ORGANIZACION Existe una organizacion a0 %,
yuv (o

logica.
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SUFICIENCIA Comprende los aspectos

4
de cantidad y calidad. 90
INTENCIONALIDA Adecuado para valorar los
aspectos del sistema c/
metodoldgico y cientifico. 67'9 %
CONSISTENCIA Estd basado en aspectos
¢ g @ .1/
tedricos y cientificos. 10 (»
COHERENCIA En los datos respecto al <
indicador. G0%n
METODOLOGIA Responde al propésito de P
investigacion. 9o %
PERTENENCIA Elinstrumento es
adecuado al tipo de 40 s,
investigacion.
TOTAL
90%
1Il. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

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

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

N

N

|

[ (LM,
FIRMA DEL EXPERTO " i
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ANEXO N2 11: VALIDACION DEL INSTRUMENTO

ILDATO S GENERALES

fpellidos ¥ Mombres del Experta

LIENDO AREVALD MILKNER DAVID

MAAG. DIRCCCION EW T.0.

Tilua wo Grasdo Acsdémico

Doctor ) Maglefer | X  Ingenlarc (x | Licenclado| |

Universidad que lsbora

Universidad César Vallejo

Fecha:

TESIS: Desarrollo de una plataforma digital publicitaria para promocionar
empresas pymes en la reactivacion economica

MUYMAL[1) MALO([2] REGULAR (3] BUENO([4)

EXCELENTE [ 5

pediante Iz tablz de evesluzcion de expertos usted tiene la facultad de evaluar |a
metodologiz de desarrollo de software involucradas mediante una serie de preguntzs con
purituacionas especificadas 3l final de Iz tabla. Asimismo, se exhorta 2 |as sugerencias de
cambio de tems gue crea pertinente, con la finalidad de mejorar |z coherenciz de las

preguntas.
i METODOLOGIA
ITEM PREGUMTAS SCRUM RUP P
; Que metodologia brinda un mejor modelo
1 de conocimiento para 2l trabajo de 5 3 3
investigacion?
; Que metodologia propone un ciclo de
vida en donde se indican las fases, las
2 actividades v los productos mas relevantes 5 4 2
en el trabajo de investigacion?
i Ciue metodologia esta enfocado a
3 provectss v 25 mas facil de entendsr y mas 3 3 2
auto orpanizado del eguipo?
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; Que metodologia define claramente las

4 reglas gque se utilizaran en el sistema 5 3 3
experto del trabajo de investigacion?

5 ; Que metodologia tiens una estructura mas 5 3 3
jErarquica’”

i ; Que metodologia ez mas flexible? 5 4 2
; Que metodologia cusnta con un enfasis
una documentacion de los procesos para 3

[ &l desarrollo del proyecto? 5 3

PUNTUACION 35 13 18

SUGERENCIAS

FIRMA DEL EXPERTO
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

LDATOS SENERALES

Apelidos y Nombres del Experto:

Titula o Grado Académics

Doctor _} Maplster [ =

M Universidad quie labiors

i Fecha:

SALCEDD QUINOMES MARTIN GUSTAVD

MAESTRO CMN INGENICRIA DE SISTEMAS

ingeniere [x | Licenclado | |

Universidad César Vallejo

27062032

TESIS: Desarrollo de una plataforma digital publicitaria para promocionar
empresas pymes en la reactivacion economica

MUY MAL (1) MALD[2)

REGULAR [3) BUENO([4) EMCELENTE([S)

Mediante la tabla de evaluacion de expertos usted tiene la facultad de evaluar lz metodologia de
desarrollo de software involucradas mediante una serie de preguntas con puntuacionss
especificadas al final de |z tabla. Asimisma, s2 exhorta 3 las sugerencias de cambio de items que

crea pertinents, con |3 finalidad de mejorar |3 coherencia de |as preguntas.

METODOLOGIA
ITEW PREGUNTAS SCRUM RUP XP

; Que metodologia brinda un mejor modelo

1 de conocamiento para =l trabajo de 5 4 4
mvestigacion?
; Que metodokogia propone un ciclo de
vida en donde se indican |as fases, las

2 actvidades v los productos mas relevantes 4 4 4
en el trabajo de investigacion?
i Que metodologia esta enfocado a

3 proyectos y &5 mas facil de entender y mas 5 5 4
auto orpanizado del equipo?




; Que metodologia define claraments las
4 reglas gue se utilizaran en el sistema 4 4 3
experto del frabajo de investigacion?
5 ; Que metedologia tiens una estructura mas 4 4 -
jerarquica? .
] i Que metodologia es mas flexible? ] 4 5
; Que metodologia cusnta con un enfasis
una docurnentacion de kos procesos para 4 5 4
[ &l desarrolla del provecto?
PUNTUACION il 30 27
SUGERENCIAS
7
F -"'-. A ".f-""l-
- r
FIRM&L DEL EXPERTO
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ANEXO N° 12: VALIDACION DEL INSTRUMENTO

I DATOS GENERALES

lidos y N | Experto: N a1/ j
Apellidos y Nombres del Experto L)Ql(" {0(/QA !0 karulc u‘lld ,
Titulo y/o Grado Académico: \:y\{},‘u Yo ea lmjvu Cril T»L L;\/\h i

Doctor ( ) Magister ( ) Ingeniero ( ) Licenciado( )
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: "L{/Ob(él

TESIS: App movil basado en servicios para la gestion de repartos en la empresa
ROAL Servicios y Distribucién S.A.C

MUY MAL(1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

Mediante la tabla de evaluacién de expertos usted tiene la facultad de evaluar la metodologia de
desarrollo de software involucradas mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificadas
al final de la tabla. Asimismo, se¢ exhorta-a las sugerencias de cambio de items que crea pertinente,
con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

METODOLOGIA

I-II\-IIE PREGUNTAS SCRUM RUP XP

¢, Qué metodologia brinda un mejor )
1 modelo de conocimiento para el trabajo \ 5
de investigacion? % &

W
o9

¢, Qué metodologia propone un ciclo de
vida en donde se indican las fases, las
2 actividades y los productos mas 5
relevantes en el trabajo de

investigacion?

W

¢ Qué metodologia esta enfocado a
3 proyectos y es mas facil de entender y
mas auto organizado del equipo?

¢, Qué metodologia define claramente
5 las reglas que se utilizaran en el
sistema experto del trabajo de
investigacion?

AR
& ke | B
L
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:Qué metodologia tiene una estructura
mas jerarquica? b)

¢ Qué metodologia es mas flexible?

NN

A

¢ Qué metodologia cuenta con un
énfasis una documentacion de los
procesos para el desarrollo del
proyecto?

N\
V
b\) |

PUNTUACION

\\)ﬁ)
\
\/\-
N
‘,}
~

SUGERENCIAS

I
FIRMA DEL EXPERTO VV " ( \Lb/ .
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Anexo 10: EP de traduccion e interpretacion

Validacion para la traduccion e interpretacion de textos en inglés

This document has been translated by the Translation and Interpreting
Service of

Cesar Vallejo University and it has been revised by the native speaker of English:
Mark Stables.

Dr. Ana Gonzales
Castarieda
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Anexo 11: Resoluciéon de cambio de titulo

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

RESOLUCION DIRECTORAL N° 0357- 2022-EP-ING-SIS.UCV LIMA NORTE
Los Olivos, 18 de Noviembre del 2022

VISTO: El Dictamen N° 0251-2022-EP-ING-SIS.UCV LIMA NORTE de fecha 11 de
Noviembre, presentado por la comision evaluadora de la Tesis designado por coordinacién
de escuela de Ingenieria de Sistemas, en el cual se establece la procedencia para el cambio de
titulo de la Tesis "DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DIGITAL PARA LA MEJORA DE
LA GESTION DE MARKETING DE LA EMPRESA “"MUNDO DE CARAMELO SHOW"” por el
(los) estudiante (s) YBANEZ NORIEGA NEIL ALEXANDER.

CONSIDERANDO

Que, mediante RESOLUCION DIRECTORAL N° 0304-2022-EP-ING-SIS.UCV LIMA
NORTE de fecha 04 de Noviembre del 2022, se designé a la comision Evaluadora de la Tesis
“DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DIGITAL PARA LA MEJORA DE LA GES‘I’ION~DE
MARKETING DE LA EMPRESA "MUNDO DE CARAMELO SHOW"” (la)estudiante YBANEZ
NORIEGA NEIL ALEXANDER.

Dr. YOHAN ROY ALARCON CAJAS
Dr. JORGE ISAAC NECOCHEA CHAMORRO
Dra. YESENIA DEL ROSARIO VASQUEZ VALENCIA

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas
y reglamentos vigentes;

SE RESUELVE

ARTICULO 1°: SE APROBO EL CAMBIO DE TITULO de la Tesis denominada:
“DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA DIGITAL PARA LA MEJORA DE LA GESTION DE
MARKETING DE LA EMPRESA "MUNDO DE CARAMELO SHOW"” Presentada por el (los)
estudiante (s) YBANEZ NORIEGA NEIL ALEXANDER.

Registrese, comuniquese y archivese.

ss{
Dra. YESENIAGEL ROSARIO VASQUEZ'VALENCIA
Coordinadora Académica
Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas
UCV Lima Norte

121



DESARROLLO — METODOLOGIA SCRUM
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METODOLOGIA SCRUM

DESCRIPCRICION DE LA METODOLOGIA

Segun Restrepo y Reyes, 2019(como se citd en Schwaber & Sutherland, 2013).
Scrum es un escenario donde esta basado en conjunto de procesos y que se ha
implementado en la administracion del desarrollo de productos durante finales del
siglo veinte. En resumen, es un conjunto de interacciones donde mediante el uso de

técnicas y un analisis profundo cooperativo genera un producto de valor.

EQUIPO DEL PROYECTO

ROL NOMERE

Scrum Master Neil Alexander Yhanez Noriega
Team Member Neil Alexander Yhafnez Noriega
Product Owner Araceli Geraldine Arteaga Benavidez

PLANEAMIENTO DEL PRODUCTO
Historias de usuario

Segun Menzinsky, (2020) las historias de usuario son un grupo de especificaciones
gue estan vinculadas a la gestion de requisitos, brindando mayor sistematizacién de
los documentos y evitar contratiempos. Se encuentran incorporadas en las
caracteristicas definidas del 2001 por Ron Jeffries de las tres Cs que son card,

conversation y confirmation(p.6).
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Tabla 3: Historia de usuario 1

Historia de Usuaric

Namero: 1 Usuario: Todos

Nombre Historia: Login | Estimacion: 4

Autenticacion

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Medio

Programador responsable: Neil Alexander Ybafiez Noriega

plataforma.

Descripcidn: El sistema autoriza el inicio de sesion de todos los usuarios,
y realiza la validacion de usuario y contrasefia para permitir el ingreso a la

Observaciones: El acceso a la plataforma cambia de acuerdo a los

privilegios de cuenta.

Tabla 4: Historia de usuario 2

Historia de Usuario

Numero: 2 Usuario: Todos

Nombre Historia: Reqgistro de | Estimacion: 5
usuario

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Medio

Programador responsable: Neil Alexander Yhafiez Noriega

DESGI’ipCiéI'I: El sistema permite el registro, de los usuarios a través de
la opcit'm nuavo usuario.

Observaciones: Para el registro de usuario se requiere algunos
campos obligatorios
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Tabla 5: Historia de usuario 3

Historia de Usuario

Numero: 3 Usuario: Todos

Nombre Historia: Gestion de | Estimacion: 2
usuarios

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Medio

Programador responsable: Neil Alexander Yhafiez Noriega

Descripcion: El sistema permite establecer permisos, modificar, y eliminar
usuarios.

Observaciones: El usuario debe tener una cuenta ya registrada en el
sistema

— - [——— - e

Tabla 6: Historia de usuario 4

Historia de Usuario

Nimero: 4 Usuario: Todos

Mombre Historia: Gestion de | Estimacion: 3
senvicios

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo

Programador responsable: Neil Alexander Ybafiez Noriega

Descripcion: El sistema permite el registro, modificacion y eliminacion de
servicios a traves de un cuadro de contenido.

Observaciones:
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Tabla 7: Historia de usuario 5

Historia de Usuario

Numero: 5

Usuario: Todos

Nombre Historia:
Venta

Gestion de

Estimacion: 2

Prioridad en negocio: Alta

Riesgo en desarrollo: Bajo

Programador responsable: Neil Alexander Yhafiez Moriega

Descripcion: El sistema permite generar nueva venta mediante los datos
del cliente y servicio solicitado.

Observaciones: se reguiere que el cliente y servicio deben
anteriormente estar registrados en la base de datos.

Tabla 8: Historia de usuario 6

Historia de Usuario

Nlmero: 6 Usuario: Todos

Nombre Historia: Reporte de | Estimacion: 3

ventas

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo

Programador responsable: Neil Alexander Yhafiez Noriega

Descripcion: El sistema permite mostrar datos los servicios generados y
generar documento de reporte de venta.

Observaciones:
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Tabla 9: Historia de usuario 7

Historia de Usuario

Namero: 7 Usuario: Todos

Nombre Historia: Gestion de Estimacion: 5
clientes

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Medio

Programador responsable: Neil Alexander Yhariez Noriega

Descripcion:
El sistema permite el registro, modificacion, y eliminacion de los clientes.

Observaciones:

Tabla 10: Historia de usuario 8

Historia de Usuario

Namero: 8 Usuario: Todos

Nombre Historia: Gestion de Estimacion: 3

contacto de la empresa

Prioridad en negocio: Bajo Riesgo en desarrollo: Bajo

Programador responsable: Neil Alexander Yhafiez Noriega

Descripcion: El sistema permite mostrar y modificar |a informacion de

contacto de la empresa.
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Tabla 15: Historia de Usuario

Estimacion

dias Prioridad

H. Usuario Descripcion

El sistema autoriza el inicio de
sesion de todos los usuarios, y
realiza la validacion de usuario
HU1 . y contrasefia para permitir el
koain ingreso a la plataforma.

El sistema permite el registro,

Registro de ) .
HUZ2 u%uan'n de los usuarios a través de la 5 1
Opcion nuevo usuario.
El sistema permite establecer
Gestion de permisos, modificar, y eliminar
HU3 Usuarios USUanos. 2 1

El sistema permite el registro,
N modificacion y eliminacion de
Hug | ©estionde | senjicios a través de un

servicios cuadro de contenido. 3 1
N El sistema permite generar
Gestionde | nyeva venta mediante los
HU5 Venta datos del cliente y servicio 2 1

solicitado.
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El sistema permite mostrar
HUG Reporte de | 4atps los senvicios generados 1
Venta y generar documento de
reporte de venta.
. El sistema permite el registro, . .
Gestionde | nogificacion, y eliminacion de [ (Cer
. El sistema permite mostrar y
HUS | Gestionde | qodificar la informacién de
contacto de la | ontacto de la empresa. 2
empresa

PRODUCT BACKLOG

Segun Hubner ,2021 (como se citd en Schwaber y Sutherland, 2017) indica que el
Product Backlog es una lista organizada de algunas necesidades en el articulo,
ademas es el principal centro de requerimientos para alguna modificacion a generar
en el articulo. EI denominado product backlog especifica los elementos principales y

genera nuevos cambios para posteriores entregas. Finalmente, la lista de producto

esta constituido por atributos, disposicion y la generacion del valor del producto.

Requisitos Funcionales
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Tabla 16: Requisitos Funcionales

Requerimiento Funcional

Estimaci
6n en
dias

Priori
dad

RF1

El sistema autoriza el inicio de sesion
de todos los Usuarios, y realiza la
autenticacion de usuario y contrasefia
para permitir el acceso al mismo,

también corrobora el privilegio.

Alta 4

RF2

El sistema permite el registro, de los
usuarios a través de la opcién nuevo
usuario Para el registro de usuario se

requiere algunos datos obligatorios.

Alta 5

RF3

El sistema permite establecer
permisos, modificar, y eliminar
usuarios. El usuario debe tener una

cuenta ya registrada en el sistema.

Alta 2

RF4

El sistema permite el registro,
modificacion y  eliminacion  de
servicios a través de un cuadro de

contenido

Alta 3

RF5

El sistema permite generar nueva
venta mediante los datos del cliente y

servicio solicitado. Se requiere que el

Alta 2
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cliente y servicio deben anteriormente

estar registrados en la base de datos.

El sistema permite mostrar datos los

servicios generados y generar

RF
6 documento de reporte de venta. Alta
El sistema permite el registro,
modificacion, y eliminacion de los
RF7 _ Alta
clientes.
RF8 Media

El sistema permite mostrar la
informacion de contacto de la
empresa. Mantener datos

actualizados.
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Requerimientos No Funcionales

Tabla 17: Requerimientos No Funcionales

Requernimiento Mo Funcional

RNF1

U=zabilidad

El tiempo de instruccion del sistema por un

usuario debera consolidarse en un tiempo breve

El sistema debe tener un disefio accesible &

esclarecedor al usuario.

RFN2

Fiabilidad

El sizstema debe garantizar que los datos estén

protegidos del acceso no auterizado.

Capacidad del Sistema para soporar a
alteraciones externas.

RFN3

Rendimiento

El sistema debera tener un ftiempo maximo de
respuesta de 7 segundos para cualguier operacion

redlizada.

RFN4

Disponibilidad

El sistema debe estar disponible de manera

completa al duefio o personal de la empresa.

RNF5

Soporte

El Sistema debe ser facil de analizar v editar para
comregir posibles fallas encargado por el

administrador.

RNFG

Seguridad

El acceso a las funcionalidades del sistema debe
ser resfringido, a traves de contrasenas Onicas,

solo tendran acceso las personas que estén

registradas.
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SPRINT BACKLOG

Segun Hurner ,2020(como se citd en Maximini, 2015) describe al Sprint Backlog como
las partes del producto backlog en precedidos por el Team members en el actual
sprint. Ademas, incluye el desglose de tareas con el fin de acrecentar el producto
finalizado. Los integrantes del proceso desarrollo lo implementan y son los Unicos
responsables de esa actividad. Es por ello que el sprint backlog es importante ya que
muestra la situacion actual de los sprint y mantiene una creciente actualizacion dia a
dia (p. 460).

Definicién del Sprint
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Tabla 18: Definicion del Sprint

Sprint Requerimientos Estimacion
Sprint 1 HU1, HUZ, HU3 12
Sprint2 | HU4,
Sprint 3 HUS, HUG
Sprint4 | HUT
Sprint5 | HUG

| GR | Lad | Gad

Construccion del Sprint

Tabla 19: Sprint N. 1

Actividad Estimacion | Prioridad Encargado
Lagin 4 1
Registro de usuaric o 1 Meil Alexander Yhataz
Moriega
Gestion de usuarios 2 1

Tabla 20: Sprint N. 2

Actividad Estimacion | Prioridad Encargado
Gestion de servicios 3 1 Neil Alexander
Yhangz. Moriega

Tabla 21: Sprint N. 3
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Actividad Estimacion | Prioridad Encargado
Gestion de venta 2 1 _
Meil Alexander
Yhangz. Noriega
Reporte de ventas 3 1

Tabla 22: Sprint N. 4

Actividad Estimacion | Prioridad Encargado

. ) Meil Alexander
Gestion de clientes 3 1 Yhafaz Morega

Tabla 22: Sprint N. 5

Actividad Estimacion | Prioridad Encargado

. Neil Alexander
Gestion de contacto 3 2 Yhafiez Moriega
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Figura 12: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Fecha: mie 05/10/22

Reswmen del proyecto

Resumen manual

p—————="""1 Progreso manual

Id Eadc de [Mombre de tarea Duracion Comienzo Fin septiembine 2022 | actubre
rea 5 7 i| VE?
1 Desarrollo de una plataforma digital para la mejora de la 24 dias dom mig 1
gestidn de marketing de la empresa “Mundo de 04,/09/22 05,/10/22
Caramelo Shaw”
z SPRINT 1 12 dias dom 04/09/2lun 19/09/22 )
3 3 Login 4 dias sab 03/09/22mié 07/09/2] | K
4| Registro de usuario S dias jue O8/09/22 mié 14,/09/2 [ k
5 Gestion de usuarios 2 dias vie 16/09/22 lun 19/09/22 T
6 7 SPRINT 2 3 dias mar 20/09/2 jue 22/09/22
T 7 Gestion de servicios 3 dias mar 20/09,/2:jue 22/03/22
8 SPRINT 3 3 dias vie 23/09/22 mar 27/08/2 [
g 3 Gestion de venta 2 dias vie 23/09/22 lun 26/09/22
10 Reporte de ventas 3 dias sab 24/09/22mar 27/09/2
i1 SPRINT 4 5 dias mar 27/09/2 lun 03/10/22 1
12 Gestion de clientes S dias mar 27/09/2:lun 03/10/22 1
13 SPRINT 5 3 dias lun 03/10/22 mié 05/10/2
14 b, Gestion de contacta 3 dias lun 03,/10/22 mié 05/10/2 n
Tarea Resumen inactivo ! I Tareas externas
Dhivisicin Tarea manual 1 1 Hito externo
Prayecto: Cronograma Hito L =olo duracicn Fecha limite
de Plataforma Reswsmen ] inferme de resumen manual EE————  Frogreso

Tarea inactiva solo el comienzo C
Hito inactive salo fin
Pagina 1
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DESARROLLO DEL SPRINT

SPRINT N. 1

Caso de uso para sprint N.° 1

X~

Figura 13 Scrum: Caso de uso Sprint 1

REGISTRAR
USUARIO

MODIFICAR
USUARIO

Usuario GESTION DE
USUARIC TT—— /7 ELIMINAR
USUARIO
/ OTORGAR
PERMISOS
USUARIO

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14: Scrum: Tablas de base de datos Sprint 1
_| Usuario v

idusuario INT{11)
nombre VARCHAR{100)
correo W ARCHAR({100)
usuario VARCHAR(20)
dave VARCHAR(S0)
estado INT(11)

_| Detalle_permiso ¥
ID INT
1D_PERMISC VARCHAR(45)
ID_USUARIO VARCHAR(45)
P Usuario_idusuario INT{11)
! UsuarioPermiso_ID INT

—

:| UsuarioPermiso
ID INT
nombre VARCHAR(45)

v

>
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SPRINT N. 2
Caso de uso para sprint N.° 2

Figura 15: Scrum: Caso de uso Sprint 2

Reqistrar servicio

A~

Usuario GESTION DE
SERVICIOS : .
Modificar servicio
i Eliminar servicio
Administrador
Figura 16: Scrum Tablas de base de datos Sprint 2
o w0 0
"~ usuario v _| Servicio v
idusuario INT(11) codservicio INT
nombre WARCHAR(100) codigo VARCHAR(45)
correo Y ARCHAR(100) "~ Registro_servicio ¥ descripcion YARCHAR(45)
usuario VARCHAR(20) | idRegistro_servicio INT precio VARCHAR(45)
dave VARCHAR(50) ¥ Usuario_idusuario INT(11) ¥ usuario_id VARCHAR(45) m]
estado INT(11) codigo VARCHAR{45) estado VARCHAR(45)
Lg servicio VARCHAR(45) ! Registro_servicio_idRegistro_servid...
precio VARCHAR(45) ! Registro_servicio_Usuario_jdusuari...
|
>
o O ]
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SPRINT N° 3
Caso de uso para sprint N.° 3

Figura 17 Scrum: Caso de uso Sprint 3

DEL CLIENTE
_-'—"'-'_'_F._.-F'_F
(ALIDAR DATOS
—
DEL SERVICIO

Usuario
/ % REPORTE
Administrador
CUNSULTAR
VENTA
Figura 18: Scrum: Tablas de base de datos Sprint 3
| Usuario ¥
e _] detalle_venta ¥ ] venta hd
idusuario INT{11) - idVenta INT(11)
nombre VARCHAR(100) -
id_servicio INT(11) id_cliente INT(11)
correo VARCHAR{100) id_venta INT€L1) total DECIMAL (10,2)
usuario YARCHAR(20) - ; )
v VARCHARL(SD) precio DECIMAL (10,2) id_usuario INT{11)
clave
T Usuario_idusuario INT({11) fecha TIMESTAMP
estado INT{11) 2 mare
2 >
>
| Reporte v
idReporte INT

nombre VARCHAR(45)
tdefone VARCHAR(45)
precio DECIMAL{10,2)
direccion YARCHAR(45)
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SPRINT N. 4

Caso de uso para sprint N.° 4

Figura 19:

Caso de uso Sprint 4

L~

REGISTRAR
CLIENTE

MODIFICAR

Usuario / CLIENTE
'-' '- CONSULTAR
A dministrador CLIENTE
Figura 20: Tablas de base de datos Sprint 4
m] (m] O _] detalle_venta v
] servicio v d INT
codsenicio INT id_servicio INT(11)
codigo VARCHAR(45) .
o id_wventa INT {11} :l o - v
descripcion VARCH AR{45) precio DECIMAL (10,2) : L
precio VARCHAR(45) Usuario_idusuario INT {11} IdREEDI'bE T
usuario_id VARCHAR(45) ¥ Servicio_codservicio INT rembre VARCHAR(3S)
- telefono VARCHAR{45)
estado VARC_'_MRHS) ¥ Servicio_Registro_servicio_idRegistro_servicio INT precio DECIMAL (10,2)
S T Servicio_Registro_servicio_Usuario_jdusuario INT{11) o
> direccion VARCHAR{45)
O u] "
| 3
~] Clienta v ':. Venta v

idCliente INT{11)
nombre VARCHAR{100)
telefono VARCHAR({15)
direccion VARCHAR{200)
usuario_id INT{11)
estado INT{11)

idVenta INT{11)
id_cliente INT(11)
total DECIMAL (10,2)
id_usuario INT({11)
fecha TIMESTAMP
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SPRINT N. 5

Caso de uso para sprint N.°5

Figura 21: Caso de uso Sprint 5

X~

Usuario

%/

Administrador

VERIFICAR DATOS

/
N

GESTION DE
CONTACTC

MODIFICAR DATCS

VALIDAR DATOS

Figura 22: Tablas de base de datos Sprint 5

—| usuario A
idUsuario INT
nombre VARCHAR(100)
correo VARCHAR(100)
usuario VARCHAR(20)
clave VARCHAR(50)
estado INT(11)

v
_| Relacion v m Empresa
idRelacion INT idem presa INT(11}
VARCHAR(45) nombre VARCHAR({100)

telefono VARCHAR(1S)
corren VARCHAR(45)
direccion VARCHAR(45)

Rol VARCHAR(45)
! Empresa_idem presa INT{11)

T Usuario_idUsuario INT
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Anexo: Codificacion de la plataforma web

Figura 23: Login- de inicio sesion mediante usuario y contrasefa

Usuario
placeholder=" ario” required

placeholder="Ing required

een mt-4 mb-e”

Figura 24: Login - Compatibilidad con el navegador y dispositivo

charset="utf
http-equiv atible” content="IE=
name="vi content="width= 1 width, initia e=1, shrink-to-fit=no"

nn

" content=

nn

content=

n

crossorigin="ar

11.min.Jjs
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Figura 25: Login -Verificacion y validacion de datos para el inicio de sesion

(fempty($
$alert = '';
if (empty($ POST[ io']) || empty($ POST[

mdS({mysqli real escape str
mysqli_query($cor on, "

Figura 26: Panel Principal- Conexion y salida de datos generales

suarios = mys i @ ™Y '_,__l_. exio 5
usuario rsqli quer Y onexi0omn
DL = W5 i um o .+ suar 'CI H
$t'talLI mysqli num r "'lu'.fSI:_ fusuarios
cli Ces = mys i g 1“.+_L exio 3
cliente rsqli quer Y ti onexX1i0omn
$t{ltﬂl_ = mysgli num_ rows +CliEﬂ Le5},
¥ = -

$servicios = mysqli_query($conexion, "
$totalP = mysqli num rows($servicios);

n
$ventas = mysgqli_query{$conexion,
$totalV = mysqli num_rows{$ventas);
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Figura 27: Panel Principal- Tarjeta de usuarios

1" *Usuarios
echo $totalu;

Clientes

echo $tota

Figura 29: Panel Principal- Tarjeta de servicios
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mb-1">Servicios

echo $totalP;

aria-valueno * aria-valuemin="8" aria-valuemax

Figura 30: Panel Principal- Tarjeta de ventas

Figura 31: Panel Principal- Graficas estadisticas
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rvicios con stock minimo

rvicios mds vendidos

Figura 32: Usuarios — Validar permiso de usuario

usuarios.php

Figura 33: Usuario — Verificar mercaderia del personal en la base de datos
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empty($_POST['u || empty($_POST[

$nombre = $ POST
$email = $_POST
$user = $ POST['u
$clave = md5($_POST['
$query = mysqli

if

{ "$nombre’, ‘$email’, $us

Figura 34: Usuario- Formulario de registro Nuevo usuario

-toggle="

Usuario
-label e

echo isset($alert) ? $alert
class

Figura 35: Usuario: Tabla de Usuarios
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Usuario
Nombre
Correo
Estado

mysqli_query($conexion,
= mysqli_num_rows($query);

mysqli

echo $data["i
echo $dat
echo $dat
echo $dat
echo $estad

$data[ "

Figura 36: Editar usuario — Mostrar datos de usuario
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if (empty($ REQUEST

$idusuario = $ REQUEST[
$sql = mysqli query($conexion,
$result sqli num rows($sgl);

$idusuario

qli_fetch array
$data
fdatal[ '
$correo = $datal’
fusuario = $data

Figura 37: Editar usuario — Modificar datos de usuario

echo $idusuaric;

placeholdel echo $nombre;

rreo
placeholder=

echo $correo;

“>Usuario
placeholdel
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Figura 38: Editar usuario — Eliminar datos de usuario

rsqli_query($conexion, °
$id user
mysqli_fe

if (empty($exis
header(

= mysqli_query($conexion,

Figura 39: Permisos — Verificaciéon y Mensaje de permisos

mar j.l.- !

Mo tienes permisos

" class="btn btn-da  btn-bl ‘>Regresar
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Figura 40: Permisos- Detalle de permisos

mysqli_query($conexion, "

mysgli_que:

nsulta as $asign
$asignado|

io = $id_user”);

= mysgli_query($conexio v 1 ni i id mi ($id_user,$permi
if ($sql 1) {

header

e {

falert = °

Figura 41: Permisos- Modificacion de permisos
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class="row"
class="col-md-6 mx-auto”
class="card"
class="card-header
Permisos

class="card-b

method="post" action=""
if(isset($_GET[ 'm

class="

ert alert-success

) && § GET['m"]
" role="al

Permisos actualizado

}

while ($row = mysqli fetch_assoc($sqlpermisos)) {
class="form-check form-check-inline m-4"

for="permi
id="permisos™

class="btn btn-pi

config.php
include c/header.php”;
require_
$id user =
$permiso = "configuracion™;
$sql = mysqli_query(%conexion,
d.id _usuario = $id user
$fexiste = mysqli_fetch_all($sql):
if (empty($existe) && $id user = 1) {
header("Location: permisos.php™);

. /conexion.php";

p.*, d.*

b
$query = mysqli_guery($conexion,
$data = mysqli_fetch_assoc($query);
if ($_PoOST) {

$alert = '";

if (empty($ POST[ "'nombre’]

$alert = '<div class="alert
Todo los campos son obligatorios

>

$nombre = $ POST[ ‘nombre’];
$telefono = $_POST[ "telefono’];
$email = $ POST[ 'email’];
$direccion = $ POST[ 'direccion’];
$id = $_POST['id'];
$update = mysqli_guery($conexion, "
dir on = '$direccion’
if ($update
$alert = *
Datos modificado

rimary

|| empty($ POST[ telefono’]

sos" class="p-2 text-uppercase”
type="checkb

permisos p etalle_permisos d

p.nombre = ‘$permiso’");

configuracion");

role="alert">»

configuracion

id = $id");

iv class="alert alert-success" role="alert"»

name="permisos[]"

|| empty($_POST[ email®]

nombre = "$nombre’, tel

echo $row[ ‘nombre’];

value=" echo $row['id"];

btn-block" type="submit">Modificar

i.id_permiso

|| empty($_POST[ direccion'])) {

no = "$telefono’, email = '$email’,



Figura 43: Configuracion- Modificar datos

class= =
Datos de la Empre:

" value=" echo $data[ e

echo $data[’

Figura 44: Clientes — Verificacion y Validacion de datos

insert = mysqli query(: i (i , i i i ) (*$nombre*, '$ *$ai ion', '$usuari
$query_insert) {
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Figura 45: Clientes — Estado del cliente

data-target

Nombre

Direccidn
Estado

inclu

$query = mysqli_query($conexion,

echo $datal’
echo $data
echo $datal’
echo $data
echo $estado;

$da
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Figura 46: Clientes- Nuevo Cliente

" aria-labelled it aria-hidden=

t Nuevo Cliente
lass="c a-dismi i ia-label
aria-hidd

autocomplete

Nombre
" placeholder=

Teléfono
placeholder="Tr

*»Direccién
" placeholder="

$permiso’

if (empty(
he

1
J

|| empty($_POST['di

ono = $_POST[ "te
ion = §_POST
$s5ql_update = my ™ > ) =
di

if ($sql_up
f$alert
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Figura 48: Editar Clientes- Mostrar datos del cliente

($_REQUEST
header(’

1
i

- $ REQUEST['id'];
$sql = mysqli_query($conexion, " 3 cliente 1dy e = $idcliente™);

($data = mysqli_fetch_array
$idcliente = $data
$nombre = %$datal '
$telefono = $data
$direccion = $data

Figura 49: Editar Clientes- Modificar datos del cliente

echo jidcliente;
echo $nombre;

Teléfono

" placeholder="Ing no" " " class="fo ol" id="te value=" echo $telefono;

echo $direccion;
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Figura 50: Editar Clientes- Eliminar datos del cliente

1i_query{$conexion,
mysgli_close{$conexion);
header

Figura 51: Servicios- Permisos de usuario

$permiso

_user
tch_all($sql);
&% $id user != 1) |
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Figura 52: Servicios- Verificar y registrar datos del servicio

lert =

3

if (empty($codigo) || empty($servicio) || empty($precio

|| $precioc < @ || empty($cantidad) || $cantidad < @)

‘$codigo’
y($query) ;

Codigo
Servicio
Precio
Stock
Estado

e) {
$data = mysqli_fetch_.
$datal’ 1T=1
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Figura 55: Servicios- Agregar Nuevo servicio

aria-labelle " aria-hidden=

utocomplete=
falert : "'
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Figura 56: Servicios- permiso de Nuevo servicio existente

|| tempty(% _POST[

antidad + $data_ser
gli query($
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Figura 58: Servicios- agregar nuevos servicios existentes

cla:
Agregar Sei

" disabled

echo $data_:

y($conexion, * $codigo”, >, $precio
) s E E
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Figura 60: Editar Servicios- validar servicio

qli_guery($conexion,
gli num_rows($quer

echo $data_s:

echo $dati

placeholder= e £ i v g="" echo $dat:

Figura 62: Servicios- Eliminacién del servicio
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Figura 63: Ventas- Permisos de ventas

Figura 64: Ventas- Ingresar cliente

":Datos del Cliente

required

" placeholder= te” required

" disabled required

disabled required

Figura 65: Ventas- Ingresar servicio
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VENDEDOR:

ol" type= icio” placeholder=

Figura 66: Ventas- Detalle de la venta

Descripcidn
Cantidad
Precio
Precio Total
Accion

eight-bo
Total Pagar

Generar Venta

Figura 67: Ventas- Lista de ventas
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ader
mysqli_gue

cla:

$data
1o fdata;

e($arreglo);

Figura 69: Chart: Actualizacion de existencia de servicios
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$cliente
while ($row = my
$datal "

elefon = $row
push($datos, $data);

$row

datal 'sub_f
_push($dat

d_detalle”);
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lse if (isset($_GET
$id_cliente = $_GET
$id_user = $_SESSION[
fconsulta = mysqli_query{$conexion, *
$result = mysqli_fetch_assoc($consulta);
$total = $result[ total_pagar’];
$insertar = mysqli_guery($conexion, "
if ($insertar) {
$id_maximo = mysqli_query($conexion,
fresultld = mysqli_fetch_assoc($id maximo
$ultimold = $resultld(’
$consultaDetalle = mysqli_query($conexion, ™
while ($row = mysqli fetch_assoc{$consultaDetalle)
$id_servicio = $row[’
$cantidad = $row[ ' cant
$precio = $row['p ! 1H
$insertarDet = mysqli_guery($conexion, "
$stockActual = mysqli query($Sconexion, ™ *
$stockNuevo = mysqli_fetch_assoc($stockActual);
$stockTotal = $stockNuevo[existencia'] - $cantidad;
$stock = mysgli_query($conexion,

$insertarDet
$eliminar = mysqli_query($conexion, "
$msg = array(’ iente' => $id_cliente,

$msg = array( 'mel

echo json_encode($msg);

if (isset($ |

$id = $_POST[

$cant = $_POST[

$precio = $_POST[

$id user = § SESSION["

Stotal = $precio * $cant;

$verificar = mysqli_guery($conexion, ™

$result = mysqli_num_rows($verificar);

$datos = mysqli fetch_assoc($verificar);

if ($result > @)
$cantidad = $datos['cantidad'] + 13
$total precio = $cantidad # $total;
$query = mysqli_query($conexion,

if ($query

fquery = mysqli_query($conexion,
if ($query

detalle_ter

echo json_encode($msg);

die();

if (isset($ POST['cambioc'])
if (empty($ POST['actual

fmsg = 'Los campos

M vaclos

$id = $_SESSION['idUser’];

H
factual = md5(%_POST[ 'actual']);
$nueva = md5(% _POST["nueva']);
fconsulta = mysgli_query(%conexion,
$result = mysqgli_num_rows($consulta
if ($result =—
fquery = mysqli_query{$conexion,
if (%query) {
fmsg = "ok";
Yelsef
fmsg =

error';

P

»

talle_temp suario = $id_user);

$id cliente,

‘$total’, $id user)")

) = $id_user");

enta, canti

= $id_servicio");

rvicio = $id servicio”);

= $id_user");

zuario = $id_user");

= $cantidad, = '$total_precio’ id_s: $id

($id user, $id, $cant,

empty($ POST[ "'nueva']

($id_servicio, $ultimold, $cantidad,

“$precio’)

id_usuario = $id_user");

'$precio’, $totsl)”




Figura 70: Conexion- Conexion a la base de datos

$host

fuser

fclave,fbd);

sion_start();:
sion_destroy();

header("location:
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Anexo 14: Implementacion

Figura 72: Seccion “Usuarios”

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

Show 10 # entries Search:

Usuario Nombre Correo Estado

1 Administrador nybanezn@outlook.com admin D Y
& Usuarios 2 Araceli Arteaga araceliarteagabenavides@hotmail.com Araceli m »p
3 Johnny JohnnyAlavedra@outlock.com Johnny [ Activo »

Previous [N Next

Showing 1 to 3 of 3 entries

Figura 73: Seccién “Nuevo Usuario”

Nuevo Usuario

Nombre

Ingrese Nombre

Correo

Ingrese Correo Electrénico

Usuario

Ingrese Usuario

Contrasefia

Ingrese Contrasefia
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Figura 74: Seccion Usuarios - “Editar permisos de usuario”

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

CONFIGURACION ) USUARIOS (
CLIENTES ( SERVICIOS (

VENTAS ( NUEVA_VENTA (

Figura 75: Seccion Usuario - Modificar usuario

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

Medificar Usuario

Nombre

Araceli Arteaga

Correo

araceliarteagabenavides@hotmail.com

Usuario

Araceli

am

Figura 76: Seccion Usuario - Eliminar usuario

Esta seguro de eliminar?

m
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Figura 77: Seccion “Configuracion”

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

atos de la Empresa

Nombre:

&3 Configuracién

informa

Teléfono:

925491522

Correo Electrénico:

nybanezn@outlook.com
Direccion:

Av. Alcazar 306 Rimac

B Modificar Datos

Figura 78: Seccion “Clientes”

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

Show 10 # |entries Search:

Nombre Teléfono Di Estado
1 Rodolfo Saavedra 969458898 Av. Nicolas de Pierola 145 [ Activo ] =
o

2 Javier Vega 985596989 Urb. Palomares 958 Los Olivos oD
6 Cristina Soto 996587484 Calle Los Girasoles 1488 San Isidro oD =
[i]

7 Martina Gonzales 996689252 Coop. 12 de Agosto Mz CH Lt 144 [ Activo ]
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Figura 79: Seccion Cliente - Agregar cliente

Nuevo Cliente

Nombre

Ingrese Nombre

Teléfono
Ingrese Teléfono
Direccién

Ingrese Direccion

Guardar Cliente

Figura 80: Seccion Cliente — Modificar cliente

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

Modificar Cliente

Nombre

Rodolfo Saavedra

Teléfono

969458898
Direccidn

Av. Nicolas de Pierola 145

&, Editar Cliente

Figura 81: Seccidn Cliente — Eliminar cliente

Esta seguro de eliminar?

o [ o
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Figura 82: Seccion Servicios — Lista de servicios

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW

Show 10 # entries Search:

# 1. cédigo Servicio Precio Stack Estado

1 001 Show Infantil - Paquete Basico 1 300.00 3 [ Activo =
@ Servicios ]
2 002 Show Infantil - Paquete Basico 2 350.00 2 [ Activo ] @
[}
3 003 Show Infantil - Paquete Exclusivo 1 450.00 2 [ Activo } m
[}
4 004 Evento Corporativo - Paquete Navidad 220,00 2 D o

Figura 83: Seccion Nueva venta — Por defecto

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW
™ Nueva venta Datos del Cliente

Nombre Teléfono Dirrecién

Ingrese nombre del cliente

Datos Venta

& VENDEDOR .
Buscar Servicio

ADMINISTRADOR

Ingresa el c6digo o nombre

Descripcién Cantidad Precio Total Accion

Total Pagar 0.00

B Generar Venta
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Figura 84: Seccion Nueva venta — Datos ingresados

PANEL-MUNDO DE CARAMELO SHOW -
™ Nueva venta Nombre Teléfono Dirrecién
Rodolfo Saavedra 969458898 Av. Nicolas de Pierola 145
& VENDEDOR

Buscar Servicio
ADMINISTRADOR

Ingresa el cédigo o nombre

Cantidad Precio Total Accion

29 Show Infantil - Paquete Basico 1 1 300.00 300.00 ﬂ

Total Pagar 300.00

B Generar Venta

Figura 85: Seccion Nueva venta — Generacion de documento de venta

Mundo de Caramelo Show

Teléfono: 925491522
Direccion: Av. Alcazar 306 Rimac
Correo: nybanezn@outlook.com

Datos del cliente

Nombre Teléfono Direccion

Rodolfo Saavedra 969458898 Av. Nicolas de Pierola 145
Detalle de Servicio

N°® Descripcion Cantidad Precio Total.

1 Show Infantil - Paquete BA;sico 1 1 300.00 300.00
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