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RESUMEN

El siguiente trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal determinar la
influencia de un sistema E-commerce web/mdévil en los procesos de venta para
la empresa Anser Muebles E.I.R.L. para el proceso de ventas de la empresa, ya
gue se plante6 un sistema web/movil para la mejora de los procesos de ventas.
El sistema web/mdvil fue desarrollado con la metodologia SCRUM usando el
lenguaje de programacion PHP junto con el motor de la base de datos de
PhpMyadmin, el cual debia automatizar las actividades rutinarias del encargado
para dicho proceso, desde donde se inicia la venta junto con sus fases hasta el
cierre o entrega del producto al cliente, con ello se cuenta también las fases del
proceso de ventas y junto con sus indicadores a determinar el porcentaje de
crecimiento de ventas y su nivel de eficacia.

Se uso la investigacion de manera aplicada, con el disefio de investigacion fue
el pre-experimental, el método de investigacion fue de manera deductiva con una
poblacién de 100 comprobantes de pagos usando la técnica de recoleccién de
datos fue de fichaje e instrumento de recoleccion de datos fue ficha de registro
para el desarrollo de la investigacion.

La implementacion del sistema e-commerce web/movil para el proceso de ventas
en la empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L. facilito aumentar el porcentaje de
crecimiento de ventas de un 24.97% a un valor de 56.41%, de la misma manera
aumento el nivel de eficacia de un 40 a un valor de 53.5%. Los resultados fueron
obtenidos previamente, lograron determinar la conclusion de que el sistema e-
commerce web/mévil mejora el proceso de ventas en la empresa ANSER
MUEBLES E.I.R.L.

Palabras Clave: Sistema e-commerce Web/Movil, Procesos de ventas, SCRUM.
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ABSTRACT

The main objective of the following research work was to determine the influence
of a web/mobile E-commerce system in the sales processes for the company
Anser Muebles E.I.R.L. for the company's sales process, since a web/mobile
system was proposed to improve sales processes. The web/mobile system was
developed with the SCRUM methodology using the PHP programming language
together with the PhpMyadmin database engine, which had to automate the
routine activities of the manager for said process, from where the sale begins
along with its phases until the closing or delivery of the product to the client, with
this the phases of the sales process are also counted and together with its
indicators to determine the percentage of sales growth and its level of
effectiveness.

The research was used in an applied way, with the research design being pre-
experimental, the research method was deductive with a population of 100
payment vouchers using the data collection technique was signing and data
collection instrument. The data was a registration form for the development of the
investigation.

The implementation of the web/mobile e-commerce system for the sales process
in the company ANSER MUEBLES E.l.R.L. | make it easier to increase the
percentage of sales growth from 24.97% to a value of 56.41%, in the same way
| increase the level of efficiency from 40 to a value of 53.5%. The results were
previously obtained; they were able to determine the conclusion that the
web/mobile e-commerce system improves the sales process in the company
ANSER MUEBLES E.I.R.L.

Keywords: Web/Mobile e-commerce system, Sales processes, SCRUM.



l. INTRODUCCION



A nivel internacional, Tuso y Zapata (2019) plantean el comercio al por mayor y al
por menor en que se venden entre los cantones de Latacunga, Quito, Ambato y
Riobamba y al por menor a clientes similares Correspondencia del almacén a la
instalacion para hacer el almacén. Al realizar una compra en una tienda, el cliente
selecciona los métodos de pago disponibles en la tienda y factura en
consecuencia, por lo que el proceso de venta se realiza manualmente mediante
dos métodos de pago a corto o largo plazo para el producto. Si se trata de otra
forma de pago, el cliente tiene derecho a elegir el mes en que se realizara el pago
segun lo establecido por el vendedor. Tenga en cuenta que muchas personas
tienden a comprar en linea en lugar de ir a las tiendas. La innovacion tecnolégica
ha hecho que las compras en linea sean una necesidad para la mayoria de las
personas en todo el pais.

A nivel de pais, Ipanaque (2017) dice que sin un sistema web/movil para satisfacer
las necesidades de los clientes, los procesos de venta impulsados por hojas de
calculo, los requisitos que no responden y las necesidades comerciales se
vuelven dificiles. o el negocio del cliente puede verse obstaculizado. Por lo tanto,
cuando un cliente inicia un pedido, demora hasta 10 minutos en comparacién con
un promedio de 2,3 minutos, lo que da como resultado informacién de producto
desordenada y actualizada que debe investigarse manualmente. Después de
realizar el pedido, el personal comparé la informacién de varios espacios y tiendas
y encontr6 que la informacién estaba desactualizada, era inexacta, creaba
expectativas poco razonables o no era aceptada por los clientes. Después de la
compra, cada cliente tenia que esperar otros 5 minutos para preparar su boleto y

factura, lo que impedia la empresa vea los datos de ventas reales al final del dia.

En tanto, a nivel pais, Silva (2019) sefiala que todas las empresas hoy en dia
necesitan optimizar sus procesos de venta, produccion y almacenamiento. Con
esto, el objetivo es aumentar las ventas y la produccion, reducir las pérdidas de
insumos y mantener actualizado el inventario de productos. Por lo tanto, estos
procesos se realizan manualmente y consumen una gran cantidad de recursos

humanos y financieros.



En esta investigacion realizada por la empresa Anser Muebles E.I.R.L., ubicada
en el distrito Bellavista-callao, se especializa en la distribucion de muebles,
sillones y otros muebles empotrados para cocinas, dormitorios, salas Yy

comedores.

Esta actividad esta a cargo del Gerente Rodolfo Gonzéalez Panduro. Su landing
page muestra todo tipo de muebles a seleccionar por el cliente. El proceso de
venta comienza cuando un cliente accede al modelo web, selecciona los muebles
correspondientes y solicita una muestra de los muebles seleccionados. A partir de
ahi se establece un contacto con el encargado, indicandole el tipo de madera y
estilo de los muebles. También podemos discutir los precios de los muebles, los
métodos de pago y los tiempos de entrega. Una vez hecho esto, el cliente realiza
un pago del 50% mediante transferencia bancaria, se crea una factura con una
fecha de entrega establecida y el gerente informa inmediatamente al gerente
coémo se ensamblara el mueble (tipo de madera), cantidad de madera, tamafio de
los muebles y nUmero de herramientas utilizadas) y las ventas se registran con

las fechas de entrega registradas.

El problema que se presenta en la empresa es la falta de un proceso de venta
ocasionado por retrasos en la entrega de muebles. Esto reduce el porcentaje de
ventas y genera muy pocos ingresos para el negocio. Por otro lado, durante el
registro de pedidos de muebles acordados o pactados, todo se registra
manualmente en una libreta, lo que genera confusidbn en el proceso de
seguimiento. Seguimiento y Abandono del Cliente. El almacén reclamod su pedido,
pero no se cumplio segun lo acordado y no finalizé6 como deberia. Adicionalmente,
en este caso, vemos una anomalia en la tasa de crecimiento de las ventas, como

se muestra en la siguiente figura.

La Figura 01 muestra que las ventas realizadas en abril estuvieron en niveles

inferiores a las ventas, lo que redujo la produccién y las ganancias de la empresa.



Figura 01: Nivel de eficacia
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Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 02, podemos visualizar como se veian las anomalias de ventas. Aqui,
el crecimiento de las ventas disminuyd en un promedio de alrededor del 60% al

20%. El objetivo es, por tanto, una disminucion significativa de las ventas.

Figura 02: Porcentaje de crecimiento de ventas
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Estos problemas impactan en la empresa, ya que la causa de esto se refleja en la
pérdida de ventas y clientes por no establecer pedidos en el proceso, 0 en
ocasiones ellos mismos pierden ventas, por lo que los gerentes comerciales no
pueden tomar las medidas adecuadas para mejorar los procesos. y minimizar los

dafos.

En el estado actual de Anser Muebles E.I.LR.L. se puede especular sobre la
cuestion general de como los sistemas de comercio electronico web/maoviles
afectan el proceso de ventas de Anser Muebles E.I.LR.L.? Y una pregunta
especifica: ¢Como afecta un sistema de comercio electronico web/movil al
crecimiento de las ventas en el proceso de venta? por Anser Muebles E.I.R.L.?
También explica como los sistemas de comercio electrénico web/mévil afectan la

eficiencia del proceso de ventas de Anser Muebles E.l.R.L.?

Entonces el objetivo principal es: Determinar el impacto de los sistemas de
comercio electrénico web/movil en el proceso de venta en Anser Muebles E.I.R.L.
Los objetivos especificos incluyen: Determinar el impacto del crecimiento de las
ventas de comercio electronico web/mévil en el proceso de ventas de Anser
Muebles E.I.R.L. Determinacion del impacto de la efectividad de los sistemas de
comercio electronico web/movil en el proceso de ventas por Anser Muebles
E.I.LR.L.

Los objetivos establecidos nos permiten hacer las siguientes premisas generales:
Los requisitos previos especificos son: Un sistema de comercio electronico
web/maévil que impulsa el crecimiento de las ventas con el proceso de ventas
impulsado por Anser Muebles E.I.R.L. Aumente la eficiencia del proceso de ventas

de su empresa.

Segun Fernandez (2020), citando a Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)
encontraron que toda investigacion debe ser socialmente relevante, lograr ser

transparente para la sociedad y establecer predicciones sociales.

Desde una perspectiva de relevancia social, este estudio tiene como objetivo crear
un sistema de comercio electrénico web/mdévil para una empresa llamada Anser
Muebles E.I.R.L. Beneficie a sus clientes brindandoles una forma rapida, segura

y eficiente de realizar pedidos en linea. Automatiza el proceso de venta y agrega



nuevos métodos de pago para tus clientes. Tienes mas libertad para elegir tu

método de pago.

Segun Fernandez (2020), citando a Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)
argumentan que la investigacion hace un aporte practico relacionado directa o

indirectamente con el problema que se estudia en la practica.

Desde un punto de vista practico, este proyecto mejorara la automatizacién del
proceso de ventas mediante sistemas de comercio electrénico web/mavil, lo que

permitird un mayor control sobre las ventas de muebles personalizados.

Citando a Naupas, Mejia, Novoa y Villagbmez (2014), Fernandez (2020) sefiala
que la justificacion teorica esta relacionada con el interés de los investigadores
por profundizar en los métodos tedricos. Desde un punto de vista teérico, este
proyecto proporciona conocimiento sobre la importancia de las tecnologias
aplicadas como soluciones de Tl para la mejora de procesos en las PYMES y

ayuda a las PYMES a utilizar estas soluciones para satisfacer a sus clientes.

Como Fernandez (2020) cita a Naupas, Mejia, Novoa y Villagémez (2014), uno o
mas cuando se crean nuevas herramientas para la recoleccion o analisis de datos,
o cuando se introducen nuevos métodos formales, se incluyen otras formas de

testear variables y estudiar una poblacion mas completamente establecida.

Este estudio contribuye a la teoria de cdmo los sistemas de comercio electronico
web/mdviles afectan y mejoran el proceso de ventas como premisa para futuras

investigaciones relacionadas en las PYMES.



II. MARCO TEORICO



Peralta Condori, Katherine Massiel (2016), Estudio titulado E-commerce sobre el
proceso de venta de la empresa RESINOX S.A.C. En el municipio de Olivos, El
proposito de este estudio fue determinar el impacto del comercio electrénico en el
proceso de ventas, principalmente para evaluar las métricas de entrega
imperfectas y los errores de facturacion en el proceso de ventas. El método
utilizado es Rs. Este fue un estudio piloto y un disefio previo al ensayo utilizando
una muestra de registros de ventas analizados en el estudio. Los resultados
mostraron una tasa de 56%, 90% de implementacién y una tasa de entrega
perfecta aument6 a 34%. Ademas, los errores de facturacion previos a la
implementacion son del 44 % y los errores posteriores a la implementacion son
del 3 %. Esto representa una reduccion del 41% en los errores de facturacion. Los
estudios muestran que el uso de un sistema de comercio electronico reduce los

errores internos y agiliza el proceso de ventas.

Zamora Rodriguez, Ismael Smith (2017), estudio titulado Comercio electrénico del
proceso de venta en Cesvi Computer S.R.L. Universidad César Vallejo en Lima,
Perl. Su objetivo principal es determinar el impacto del comercio electrénico en
el proceso de venta y evaluar objetivos especificos para la implementacién de
este tipo de proyectos. Esta desarrollado en metodologia SCRUM, cuya
investigacion es la aplicacion, la experimentacion, el disefio previo al ensayo, el
nivel de eficiencia y la tasa de entrega a tiempo se consideran indicadores. Hay
26 registros de placas en ambos casos. Como resultado, para la primera accion,
el nivel de eficacia anterior fue del 43,08 %, seguido del 53,85 %. Se trata de un
aumento del 10,77%. Antes de eso, la tasa de entrega a tiempo era del 71,57 %,
pero desde entonces se ha reducido al 98,49 %, frente al 26,92 %. La
investigaciobn muestra que los sistemas de comercio electronico pueden acelerar

los procesos de ventas internos y mejorar el servicio al cliente.

Collantes Chumpitaz, Fuyu Daru, Vargas Salinas y John Henry (2018) titulado
Deploying an E-Commerce System on CMS Pretashop to Improve Commercial
Processes at Munay Ki Pert S.A.C. En la Universidad Autonoma del Peru en Lima,
Peru, cuyo objetivo principal era determinar qué tan bien el sistema de comercio
electrénico Prestashop CMS mejoraria el proceso de comercio, se evaluaron las
siguientes métricas: Tiempo para cotizar, las regiones en las que el tiempo de

entrega SCRUM Se utilizé el método para generar informes sobre las
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transacciones, el tiempo empleado en la entrega del pedido, y la satisfaccidon del
usuario, asi como el tipo de investigacion aplicada a nivel de interpretacion. Como
resultado, el valor fue de 19% para el primer indicador en la prueba anterior y
21,30% para el segundo, mostrando diferencia antes y después, y 7,89% para el
segundo indicador en la prueba anterior, mostrando diferencia entre antes y
después. la prueba en la prueba posterior 9.61%, el tercer indice es 12.52% antes
de la prueba, 11.60% después de la prueba, y el ultimo indice es 43.33% antes y
después de la prueba, y 11.60% después de la prueba. 26,67% antes y después
de utilizar el sistema. Las encuestas obtenidas mantendran registros de ventas e
informes de excelente atencion al cliente para garantizar que esté satisfecho con

los servicios prestados.

Yafiez Romero, Robinson Manuel (2019) presentado en estudio titulado E-
Commerce for Selling Rysoft Computer Productos, presentado en 2019 en la
Universidad César Vallejo, Lima, Perd. Uno de los principales objetivos era
determinar cémo el comercio electrénico mejoraria la venta de productos
informaticos. El tipo de estudio aplicado, el disefio del estudio fue pre
experimental, el método de razonamiento fue hipotético, el enfoque fue
cuantitativo, hubo 206 preferencias establecidas y 335 pedidos publicados, se
calcul6 una muestra de 204 ofertas registradas y 329 pedidos registrados con un
99% de confianza. Como resultado, el primer indice de eficiencia de adquisiciones
aumento del 56,40 % al 84,12 %, y el otro indice de cumplimiento de pedidos
aumento del 50,27 % al 27,53 %. La investigacion muestra que cuando las
empresas implementan sistemas de comercio electronico, el proceso de ventas

cierra negocios de manera mas rapida y eficiente.

Zafra Ramirez, Jesus Kurt (2020) en estudio titulado Comercio electronico basado
en Microservicios para el proceso de ventas de COMATPERU S.A.C. Presentado
en la Universidad César Vallejo en Lima, Perd, Su objetivo principal es definir el
comercio electrénico basado en microservicios para el proceso de ventas con
métricas de crecimiento de ventas y tasa de conversion. El tipo de estudio
aplicado, el disefio del estudio mencionado fue pre-ensayo, utilizando métodos
cuantitativos y scrum para encontrar la proporciéon de la poblacién con indicadores
establecidos y aplicandolo a la fila en 4 semanas, se registraron 20 cuestionarios

y el método de muestreo fue la aleatorizacion simple. Como resultado, la primera
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métrica aumentd el crecimiento de las ventas del 16,45 % al 21,90 %, al igual que
la tasa de conversion aumento del 43,95 % al valor del precio del 67,25 %. La
investigacion obtenida demuestra que implementar un sistema de comercio

electrénico en una empresa incrementa las ventas y beneficia a la empresa.

Wongkhamdi (2020), en un estudio titulado "Desarrollo de aplicaciones méviles
de evaluacidén de competencia de comercio electronico para pymes tailandesas”
en la Universidad de Chulalongkorn, Bangkok, Tailandia, exploré las ofertas de
comercio electrénico en aplicaciones moviles para el comercio de pymes. Su
método en este estudio constd de tres partes, la primera es el desarrollo de
contenido para concursos de comercio electronico, la segunda es el desarrollo de
aplicaciones y finalmente la adopcién del sistema in-house, se utiliz6 la entrevista
como herramienta basica para Por indicadores establecidos en la encuesta. Por
lo tanto, con el crecimiento del comercio electronico en competencia, hemos
encontrado que cada propietario de una tienda estd ayudando a lograr sus
objetivos y determinar el nivel de competencia en el mercado. Segun la
investigacion obtenida, se dice que el uso de un sistema de comercio electronico
aumenta las ventas de una empresa y la lleva a un nivel competitivo en el

mercado.

Megahib Abdallah, Ahmad (2020), en un estudio titulado Software Dissertation
Documents for Project Sentiment Analysis for Customer Evaluation on E-
Commerce Websites, Universidad Egipcia de Arte y Ciencia Modernos La
satisfaccion del cliente se mide con el propésito de analizar las opiniones de Su
metodologia se basa en los lenguajes HTML y JavaScript, aplicando componentes
JSX al desarrollo de aplicaciones y utilizando Firebase como base de datos. El
resultado es un sistema de comercio electronico atractivo para los clientes a la
vez que facilita el proceso de compra del usuario en el sitio web desarrollado. La
investigacion extraida de este estudio, dijo, permite que los sistemas de comercio
electrénico optimicen el proceso de compra del cliente e impresionen a los

clientes.

Vilis Zuromskis, Philippe Betancourt (2020) en un estudio titulado E-Commerce

Store and Marketing Plan for Retro Restructuring en Laurea University of Applied

10



Sciences, Finlandia y apunte a hacerlos posibles. para competir en el mercado.
Hay dos metodologias en este estudio, una es el desarrollo de comercio
electronico ya que se elige una plataforma amigable para el cliente y la otra es un
plan de marketing con comprension. dentro de la tienda. Esta investigacion
sugiere que los sistemas de comercio electrénico pueden ayudar a encontrar

nuevas formas de llevar a cabo el proceso de venta al cliente.

Fang, Xianzheng (2020) publicé un estudio en la Universidad de Tufts, Suecia,
titulado Investigating the Impact of E-Commerce: The Case of Amazon and
Alibaba, cuyo propésito principal fue investigar el desarrollo tecnolégico de las
aplicaciones de Amazon y Alibaba. Alibaba, empresa de comercio online en
Estados Unidos y China, y las diferencias entre ciudades, pueblos y empresas de
cada pais. Asi, se ha logrado que el impacto del sistema de comercio electronico
reduzca proporcionalmente algunos de los problemas que genera cada
establecimiento en el pais, contribuyendo asi a la venta de sus negocios y al

aumento de sus ingresos.

Lund, Charlotte (2020), en su estudio titulado The Impact of E-Commerce on Retail
Property Values en el Instituto Vetenskap Och Konst en Estocolmo, Suecia,
explora como los consumidores viven su vida diaria. como las personas viven su
vida diaria. adaptarse a ella? Su metodologia es cuantitativa y semiestructurada,
entrevista al cliente, y aborda el crecimiento del comercio electrénico en tiendas
establecidas en competencia local. El resultado final es un sistema de comercio
electrénico que determina la tasa de crecimiento de las ventas de cada tienda

establecida en el distrito.

Se recopil6 informacion detallada sobre los temas discutidos para proporcionar un
trasfondo Util para este estudio. Uno de ellos es el comercio electronico, como lo

expresa el siguiente autor:

El comercio electrénico es un proceso econémico que ha logrado tener un impacto
significativo en la mejora continua de los procesos comerciales y es una excelente

solucion para el desarrollo social y democratico. (Oropeza, 2018, p. 5).

El comercio electronico es un conjunto de procesos para comercializar un
producto o configurar un servicio que se utiliza como conexion a Internet y

funciona para comprar y vender productos sobre la base del procesamiento de
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datos a través de Internet. utilizar la tecnologia de la informacion. (Arano y Cruz,
2017, p. 123).

El comercio electronico se define como la compra y venta de bienes o servicios
que se pueden realizar utilizando redes informaticas de una manera especifica
entregada en forma de orden de compra. (Descripcion general del comercio
electrénico, 2020, pag. 18)

El comercio electronico se refiere a las necesidades cambiantes de la sociedad,
combinadas con la integracion de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion para revolucionar la forma de hacer negocios. Esta es una
respuesta comercial global para redefinir la vision de la compafiia de ofrecer
productos y servicios en linea y vender en mercados globales sin restricciones

geogréficas. (Basantes [y Asociados]. 2016, p.19).

Existen en el comercio electrénico cuatro tipos de los cuales se definiran a

continuacion:

Comercio electronico entre empresas B2B: El comercio se da exclusivamente en
las relaciones comerciales por Internet sin la intervencién del consumidor, y desde
este punto se establece la idea de vender y negociar precios, cumplir con los
pedidos y entregarlos, ahorrar dinero de manera inteligente. (Basantes [et all,
2016, p.44).

Comercio electronico empresa-cliente B2C: Es un modelo de interaccion entre los
consumidores y las empresas que ofrecen sus productos, utilizando Internet como
medio de comunicacion y negociacién con el fin de vender bienes y servicios.
También conocido como ventas de empresa a consumidor, es mas comunmente
utilizado por personas que compran productos y servicios a través de tiendas

virtuales en Internet. (Basantes [et al], 2016, p.54).

Comercio electronico entre consumidores C2C: Esto es para dejar de usar un
producto y tratar de venderlo, ya que el comercio electronico puede usarse como
una herramienta para realizar transacciones con otros consumidores, esto se
llama consumidor a consumidor (consumer-to-consumer). Este proceso comercial
ha crecido rdpidamente con el uso de las redes sociales y el acceso a Internet
como una red de gestion de los productos y servicios que los consumidores finales

reciben de los consumidores originales. (Basantes [et al], 2016, p.60).
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Comercio electréonico entre el gobierno-consumidores G2C: Ya sea que los
ciudadanos realicen negocios a través de la red a través de portales, paguen
impuestos, multas, facturas de servicios publicos y vean informacion en linea en
cualquier momento, son los estados, ciudades y estados los que llevan a cabo los

procesos comerciales o comerciales. (Basantes [et al], 2016, p.63).

Luego discutimos tedricamente alguna informacion sobre el proceso de ventas

manejado en este estudio. Especificamente:

Una venta es un paso que implica un proceso personal u objetivo en el que el
papel del vendedor es identificar las necesidades y/o deseos del comprador, crear
incentivos para el intercambio y satisfacer las necesidades del comprador. Para
el beneficio de ambas partes (como productos o servicios). (Vasconez, 2015,
p.22).

Segun Vasconez (2015) citado por Stanton, Etzel y Walker (2007) muestra que el
proceso de ventas es una légica de cuatro pasos, después de los cuales el
vendedor tiene como objetivo cerrar un trato con un comprador potencial y generar

una respuesta deseada o un comportamiento de compra del cliente. (p. 24).

13



Figura 03: Fases del proceso de venta
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Fuente: Andlisis del proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad en la
empresa infoquality S.A. en la ciudad de Quito (2015)

Prospeccion: La fase de investigacion o exploracion es el proceso inicial de tratar
de comercializar y encontrar clientes potenciales, es decir, personas que adn no
son clientes de la empresa pero que podrian convertirse en ellos. (Vasconez,
2015, p. 25).

El acercamiento previo o pre entrada: Recopile informacion de sus clientes y
prepare ventas que se puedan personalizar segun sus necesidades. (Vasconez,
2015, p. 25).

La presentacion del mensaje de ventas: Segun Kepler (2008) En esta etapa le
decimos qué es para que el consumidor capte la idea y capte su atencion,

mantenga su interés y despierte el deseo y la compra. (Vasconez, 2015, p. 26).
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Servicios postventa: Su objetivo es garantizar la satisfaccion y comodidad del
cliente. Porque aqui es donde las empresas pueden proporcionar un valor
establecido que los clientes no esperan pero que pueden conservar. (Vasconez,
2015, p.26).

Al entrar en el siglo XXI, las ventas aumentaron debido a los avances
tecnoldgicos. Con la capacidad de comprar en una variedad de paises de todo el
mundo, las empresas pueden conocer nuevos mercados y ofertas de productos,
lo que puede generar nuevas oportunidades de ventas, ampliar los mercados
objetivo y establecer una presencia en cualquier pais del mundo. (Pacheco, 2015,
p.30).

Segun Pacheco (2015) citado por Kotler y Amstrong (2008) Muestra que los
avances tecnolégicos han provocado cambios en las estrategias y practicas de
marketing, y las estrategias actuales aprovechan al maximo la tecnologia actual.
(Pacheco, 2015, p.30).

En cuanto a las dimensiones escogidas para este estudio, una de ellas es la
dimensién de cierre, la cual forma parte del proceso de venta, por lo que se hace

una breve discusidn con respecto a las siguientes métricas:

Nivel de eficacia: La eficacia de una empresa se mide por su satisfaccién con los
objetivos establecidos en su programa o implicita o explicitamente incluidos en su

mision. (Contreras, Olaya, Matos, 2017, p. 76).
Formula:
NE: Meta alcanzada/ Meta planeada *100

El siguiente aspecto es el seguimiento. Esto es parte del proceso de venta. Al

igual que con el primer indicador, se hace una breve discusién del estudio.

Porcentaje de crecimiento de ventas: Este es el resultado que indica si el nivel de
actividad medido aument6 o disminuyd. Este puntaje es el punto de partida para
analizar el comportamiento positivo 0 negativo de las transacciones generadas.
(Retail, 2016, p. 32).

El crecimiento de las ventas es una métrica que las empresas utilizan para tomar
decisiones en funcién de los datos que recopilan, y como esta tasa ha disminuido
en comparacion con periodos anteriores, ha surgido otra medida para estimular el
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crecimiento de los ingresos. Se considera un enfoque. Las buenas condiciones

determinan el crecimiento de las ventas. (p.10).
Formula
PCV: (Valor reciente/Valor anterior)-1) * 100

En el proceso de la investigacion se consideraron 3 metodologias diferentes que

hace referencia al desarrollo:

SCRUM: Es un marco simplificado que ayuda a individuos, grupos vy
organizaciones a crear valor a través de soluciones personalizables para

problemas complejos. (Schwaber y Sutherland, 2020, p. 4).

Figura 04: Estructura de SCRUM

Scrum
Meeting

sprint producto

backlog

Fuente: Estructuras, metodologias y métodos agiles y Lean (2017)

Scrum utiliza un enfoque iterativo e incremental para optimizar la previsibilidad y
gestionar el riesgo. También involucra a un grupo de personas que tienen
habilidades y experiencias comunes y aprenden nuevas habilidades segun sea
necesario. Scrum combina los cuatro eventos identificados en un evento de
contenedor, Sprint, para probar y ajustar. Estos eventos funcionan porque estan
conformados por los pilares de Scrum.

Transparencia: Los nuevos flujos de trabajo y procesos deben ser claramente
visibles no solo para las personas que realizan el trabajo, sino también para
guienes toman las decisiones clave para realizar el trabajo en funcion de las
estadisticas de los tres flujos. Los artefactos de opacidad pueden conducir a

soluciones que reducen el valor y aumentan el riesgo.
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Inspeccion: Los nuevos flujos de trabajo y procesos deben ser claramente visibles
no solo para las personas que realizan el trabajo, sino también para quienes
toman las decisiones clave para realizar el trabajo en funcion de las estadisticas
de los tres flujos. Los artefactos de opacidad pueden conducir a decisiones que

disminuyen el valor y aumentan el riesgo.

Adaptacion: Si algun aspecto del proceso se desvia de los limites aceptables, o si
el producto resultante es inaceptable, ajuste el proceso aplicado o los recursos

generados para minimizar la desviacion. (Schwaber y Sutherland, 2020, p. 4y 5).

XP: Asi es como combinamos los procesos de reglas y principios que se han
utilizado a lo largo de la historia del desarrollo de software y combinamos cada

uno de estos para desarrollar un proceso Agile. (Lopez, 2015, p. 8).

Figura 05: Marco de trabajo de la metodologia XP
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Fuente: Metodologias agiles de desarrollo de software aplicadas a la gestion de

proyectos empresariales (2015)

La programacion extrema estd establecida por 12 principios basicos, que se

dividen en cuatro categorias distintas:

Retroalimentacion a escala fina: Hay muchas areas, como pruebas, planificacion

de procesos, atencion al cliente, programacion de pares, etc.
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Proceso continuo en lugar de por lotes: Permite la integracion continua, la
refactorizacion (revision del disefio del sistema del proyecto, la codificacién segun

sea necesario) y versiones menores.

Entendimiento compartido: En esta categoria se consideran criterios como el
disefio simple, la formacion de etiquetas CRC (clase, responsabilidad y
colaboracion) y la creacion de una historia o metafora completa para el sistema.
(Lépez, 2015, p. 9).

OOHDM: Es un método para componer aplicaciones web a gran escala que se
puede utilizar para modelar una variedad de aplicaciones de navegador, web,
sistema de informacion y presentacion multimedia. Incluye disefio modular y
operaciones discretas que permiten la reutilizacion, dando como resultado un
marco con un disefio especifico que se puede utilizar en cada etapa establecida.
(Laray Vaca, 2017, p. 4).

Este enfoque ayuda a desarrollar aplicaciones web utilizando patrones
especializados como conceptos, navegacion e interfaz de usuario con el objetivo
de simplificar el disefio de la aplicacion y hacerlo mas efectivo. (Molina [et al],
2018, p. 8).

Figura 06: Fases de la metodologia OOHDM

Obtencion de
requerimietos

Fuente: Comparaciones de metodologias en aplicaciones web (2018)

Tenemos cinco etapas de los cuales se procedera a describirse cada uno:

Obtencién de requerimientos: Es importante saber qué actores y tareas realiza su

caso de uso, por lo que debe considerar cuidadosamente sus necesidades.
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Disefio conceptual: Representa el modelo conceptual a través de un modelo de
diagrama de clases basado en clases, relaciones y subsistemas, permitiendo que

el dominio semantico excluya actores y tareas.

Disefio navegaciones: Representa las diferentes rutas que una aplicacién puede
planificar segun el tipo de usuario y proporciona un contexto de navegacion en el

gue se pueden realizar acciones a través de enlaces, enlaces o solo enlaces.

Disefo de interfaz abstracta: Puede definir la interfaz de usuario que aparece en
su aplicacion web segun el disefio de navegacion. En este modelo se pueden

definir dos subtareas: Disefio Estructural y Disefio de Comportamiento.

Implementacion: Las aplicaciones web se implementan independientemente de la
plataforma utilizada. Este paso representa el comienzo. Aqui es donde los
usuarios comienzan a usar y aprovechar los sistemas que han evolucionado con

los navegadores web y la conectividad a Internet. (Molina [et al], 2018, p. 9).

En este estudio se realizé una selecciéon de consultores para el proyecto de

investigacién y en consecuencia se obtuvo la Tabla 1.

Tabla 01: Evaluacion de la metodologia

Metodologia
Expertos XP SCRUM OOHDM
Mg. Pérez Farfan Ivan Martin 17 17 19
Mg. Aradiel Castafieda, Hilario 7 21 14
Mg. Cueva Villavicencio, 15 17 17
Juanita
Promedio 39 55 50

Fuente: Elaboracion propia

El resultado final se derivd de una evaluacion experta del método SCRUM para
implementar un sistema de comercio electronico en el proceso de ventas de Anser
Muebles E.I.R.L
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Figura 07: Logo de PHP

Fuente: PHP.com

Es un lenguaje de libre interpretacion utilizado por muchas aplicaciones y
servidores hoy en dia para mostrar contenido de forma dinamica en la World Wide
Web. El lenguaje ha evolucionado con el tiempo, brindando mas funcionalidad en
la linea de comando, agregando mas funcionalidad y brindando més funcionalidad

en PHP. (Arias, 2017, p.13).

Figura 08: Logo de MySQL

MysaL®

Fuente: MySql.com

Segun Zafra (2020) quien cito a Cobo (2005) Utilizado como base de datos,
MySQL se considera la mejor opcion para sitios web dinAmicos que interactlan

con transacciones en linea porque el proceso se considera eficiente. (p.33).
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3.1. Tipo y disefio de investigacion

El procedimiento de esta investigacion se procedié de manera Hipotético —
Deductivo, La induccion es un método de razonamiento que fluye del
conocimiento de casos especificos al conocimiento mas general para mostrar que

existe una comunidad de fenébmenos individuales. (Rodriguez, 2017, p. 10).

El método hipotético — deductivo Es un método de investigacion que desarrolla
una teoria sobre el mecanismo de las cosas y deriva una hipotesis comprobable
de ella. Como es un método de razonamiento deductivo, es parte de un conjunto
general de principios, suposiciones e ideas para hacer afirmaciones mas
concretas. La forma de dar la vuelta al mundo se ve y funciona de manera

diferente. (Bastis Consultores, 2021, p. 12).

La siguiente investigacion se decidi6 que sera de manera aplicada y pre-
experimental ya que se realizara en la empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L. y daria

buenos resultados que seran establecidos en la empresa.

La investigacion aplicada se basa en la generacién de conocimiento especifico
para que pueda establecer informacion y brindar alternativas de solucion a los

problemas. (Nicaragua, 2019, p. 12).

La investigacion pre-experimental asegura que los investigadores estan tratando
de acercarse a la investigacion experimental pero no tienen los controles

necesarios para habilitar el valor intrinseco. (Manzanares, 2018, p. 10)

El disefio de la siguiente investigacion se mide de la siguiente forma:

G 01 X 02

Figura 09: Disefio de investigacion pre experimental
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Donde:
G: Grupo de sujetos experimentales

0:1: Proceso de venta antes de implementar un sistema de comercio electronico
web/mévil con ANSER MUEBLES E.I.R.L. (PRE-TEST)

X: Sistema EC/Web que cambia de forma Unica

02: Proceso de venta luego de implementar sistema de comercio electronico
web/mévil en ANSER MUEBLES E.I.R.L. (POST-TEST)

3.2. Variables y Operacionalizacion

En esta investigacion se encuentra establecida por dos variables, que de los

cuales son:

Como variable Independiente tenemos: E-Commerce. El comercio electronico es
un mercado en perfecta expansion, ya que no solo es el motor del crecimiento del
comercio, sino también la transformacion del mismo. Debido a esto, tiende a
crecer mas rapido que la economia y tiende a representar una parte cada vez

mayor del comercio minorista. (Pefia, 2019, p. 12).

En la siguiente variable dependiente tenemos: Proceso de venta. Segun Gutarra
(2019) quien cito a Arenal (2016) Es un método que se realiza llegando a los
clientes potenciales por puntos o pasos, permitiéndote definir las tareas

requeridas para lograr una venta establecida (p. 36).

La variable Comercio electrénico se puede definir operativamente como: Esta es
la plataforma virtual que permite a la empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L. Utilice
Internet para vender y obtener mejores resultados con procesos de venta

manuales y de Gltimo momento.

Un proceso de ventas variable se puede definir operativamente de la siguiente
manera: Este es un proceso opcional que controla las actividades de venta de la
empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L. Esto se debe a que existen dimensiones del
proceso de ventas, como la dimension de cierre y la dimensién de seguimiento de

ventas. Incluye crecimiento de ventas y métricas de actividad. (ver anexo 04).
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3.3. Poblacion, muestray muestreo

Una poblacién de estudio es un conjunto definido y sin restricciones de casos
accesibles que cumplen con un conjunto de criterios definidos que se cumplen

para seleccionar una muestra adecuada. (Arias, Villasis y Miranda, 2016, p. 202).

Universo o poblacion es una expresion equivalente que se refiere a un conjunto
organizado de factores de interés analitico, una conclusion analitica presentada,
basada en estadisticas inferenciales y conclusiones clave, o teoria. (Lépez y
Fachelli, 2017, p.13).

En esta investigacion que se esta desarrollando en la empresa ANSER MUEBLES
E.lLR.L. esta configurado para el proceso de ventas, donde se procesa la
poblacién para 100 ventas realizadas en 4 semanas, durante las cuales se

registran 20 fichas.

Tabla 02: Tabla de poblacion

INDICADOR POBLACION TIPO
NIVEL DE EFICACIA
PORCENTAJE DE 100 Fichas de registro
CRECIMIENTO DE
VENTAS

Fuente: Elaboracion propia

La mayoria del estudio aun requieren un analisis detallado del ndmero de
participantes para lograr las metas originalmente establecidas. Esta es
principalmente una muestra analizada utilizando férmulas o paquetes
estadisticos. (Arias, Villasis y Miranda, 2016, p. 206).

Z° xNxpxq

N = <
(N-1) xE* +Z%xp xq
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n= Tamarno de la muestra

N= Poblacién (100)

Z= Nivel de confianza (1.96)
p= Probabilidad de éxito (0.5)
g= Probabilidad de fracaso (0.5)
E= Error muestral (0.05)

Calcular la muestra correspondiente en base a la poblacion obtenida a los valores
establecidos utilizando la férmula establecida por la encuesta. 80 valores de venta
establecidos obtenidos como respuesta. Aqui se registro correctamente una tabla de

20 registros en 4 semanas.

Tabla 03: Tabla de la muestra

INDICADOR POBLACION TIPO
NIVEL DE EFICACIA Fichas de
PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE 20 registro
VENTAS

Fuente: Elaboracion propia

El muestreo probabilistico es este muestreo estricto de todas las unidades de la
poblacién las que tienen una probabilidad conocida de ser incluidas en la muestra
y, por lo tanto, una probabilidad conocida de obtener cada muestra mediante un

procedimiento aleatorio. (Lopez y Fachelli, 2017, p. 18).

En el muestreo probabilistico Esto se puede tener en cuenta al elegir elementos
diferentes o elementos que tienen la misma probabilidad en la muestra, o permitir
que la muestra se distinga de la probabilidad de diferentes maneras. (Lopez y
Fachelli, 2017, p. 18).

El muestreo aleatorio simple se puede tener en cuenta al elegir elementos
diferentes o elementos que tienen la misma probabilidad en la muestra, o permitir
que la muestra se distinga de la probabilidad de diferentes maneras. (Lopez y
Fachelli, 2017, p. 19).
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El muestreo no probabilistico no se conocen las probabilidades de cada unidad

de muestreo que pertenecen a la muestra. (Lopez y Fachelli, 2017, p. 19).

El estudio utiliza una herramienta de muestreo simple ya que los segmentos de la
poblacién (ventas) se seleccionan al azar y las empresas experimentan una
disminuciéon en las ventas debido al impacto de la pandemia de 2020. Los

productos correspondientes se reducen.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

El disefio del plan de recoleccién de datos se caracteriza por su caracter general
y variable ya que se adapta a los nuevos hallazgos obtenidos durante la
investigacion. El propoésito del plan es presentar una estrategia de recopilacion de
datos que indiqgue cuando y doénde ocurre con mayor frecuencia. (Arreaga,
Quezada e lzquierdo, 2017, p. 74).

La confiabilidad, reproductibilidad o consistencia de la medicion Es el principio
basico de la precisibn en la investigacion. Debido a las muchas fuentes
potenciales de error en los procedimientos de investigacion, los investigadores
deben esforzarse por minimizar los errores asociados con la medicion de cada
variable para aumentar la confiabilidad de sus hallazgos y conclusiones.
(Manterola [et al], 2018, p. 680).

La validez se define como la medida de la precision cientifica independiente del
método por el cual se realiza la investigacion. (Santos, Hidalgo e Arreaga, 2017,
p. 91).

La validez interna Esta relevancia esta relacionada con la calidad y riqueza de la
informacion recolectada, ya que se refiere a la confiabilidad con la que se

construyen los resultados. (Santos, Hidalgo e Arreaga, 2017, p. 101).

La validez externa, comunmente conocida como transferibilidad, se define como
la capacidad de la investigacién de ser aplicada (transferible) a otros contextos de

investigacién o realidad social. (Santos, Hidalgo e Arreaga, 2017, p. 102).

La confiabilidad se trata de la técnica y la consistencia en el sentido de que
cualquier persona que realice la misma investigacion llegara a las mismas

conclusiones que se describen. (Santos, Hidalgo e Arreaga, 2017, p. 92).
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El Test re-test administra el proceso de escala o medida (prueba) dos veces para
el mismo objeto. La dosificacion puede ser inmediata o espaciada el test y el re-
test. (Manterola [et al], 2018, p. 686).

Esta es una estadistica de inferencia que refleja la fuerza literal de la asociacién
entre dos variables cuantitativas. Esto se debe a que puede haber variables
estrechamente relacionadas, por lo que se debe enfatizar el término "asociacion
lineal", pero si no hay correlacion, no debe ser lineal, se aplica correlacion de
Pearson. (Manterola [et al], 2018, p. 682).

En el contexto del estudio, el tipo de registro es un formulario de registro, se
pueden registrar datos de las Ultimas 4 semanas para cuantificar los indicadores

propuestos en este estudio.

Para medir las variables especificadas en el estudio, recopilamos datos de
acuerdo con los procedimientos establecidos el dia del estudio y creamos un

conjunto de datos preciso para completar el formulario de registro.

e FRA1: Ficha de registro “Nivel de eficacia” (Anexo 09)

e FR2: Ficha de registro “Porcentaje de crecimiento de ventas” (Anexo 10)

Durante el periodo de estudio, se llevaron a cabo reuniones con los supervisores
para recopilar los datos correspondientes medidos durante en el pre-test y

posteriormente en el post-test.
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Tabla 04: Identificar técnicas y herramientas de recopilacion de datos.

Variable Indicador Técnica Instrumento Fuente Informante
Ficha de nivel de
Nivel de Ficha de eficacia hecha por el
eficacia Fichaje registro investigador en base Area de
a las caracteristicas y ventas
Proceso de objetivos.
ventas Ficha de porcentaje
Porcentaje Ficha de de crecimiento de Area de
de Fichaje registro ventas hecha por el ventas
crecimiento investigador en base
de ventas a las caracteristicas y
objetivos.

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, se utiliz6 el método de confiabilidad de los dos indicadores

planteados, con ello se obtuvo una base de datos experimentales para los analisis

estadisticos del Test y el Re Test para saber los indicadores presentados en este

estudio. La Tabla 05 muestra los valores obtenidos en relacién al primer indicador:

Nivel de eficacia (NE) y en la tabla 06, con respecto al segundo indicador: Porcentaje

de crecimiento de ventas (PCV).

Tabla 05: Correlaciones del indicador: Nivel de eficacia

Correlaciones
Test Retest

Test Correlacién de Pearson 1 ,825

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20
Retest Correlacién de Pearson ,825 1

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 06: Correlaciones del indicador porcentaje de crecimiento de ventas

Correlaciones
Test Retest

Test Correlacion de Pearson 1 ,802

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20
Retest Correlacion de Pearson ,802 1

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la Tabla 5, el resultado obtenido del indice de
Correlacion de Pearson llega a 0,825, alcanzando el nivel del indice de Desempefio.
Esto se acepta y, por lo tanto, se considera confiable. De manera similar, para la
medida de crecimiento de ventas en la Tabla 6, el resultado es 0.802, lo que significa

gue es confiable.

Los valores correspondientes en este estudio se obtuvieron mediante la validaciéon
experta de las herramientas de recopilacion de datos, como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 07: Resultados de la evaluacion del instrumento “Nivel de eficacia”

Experto Puntuacion de la metodologia Promedio
1 2 3 4 5 6 7 8
Pérez Farfan, lvan 71
Martin 71 71 71 71 71 71 71 71 | (aceptable)
Aradiel Castafeda, 80
Hilario 80 80 80 80 80 80 80 80 | (aceptable)
Cueva Villavicencio, 84
Juanita 85 85 80 85 85 85 85 85 | (aceptable)

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 08: Resultados de la evaluacion del instrumento “Porcentaje de crecimiento de

ventas”
Experto Puntuacion de la metodologia Promedio
1 2 3 4 5 6 7 8
Pérez Farfan, lvan 71
Martin 71 71 71 71 71 71 71 71 | (aceptable)
Aradiel Castafeda, 80
Hilario 80 80 80 80 80 80 80 80 | (aceptable)
Cueva Villavicencio, 85
Juanita 85 85 85 85 85 85 85 85 | (aceptable)

3.5. Procedimientos

Fuente: Elaboracion propia

En esta parte se describio el modo de cdémo se recolectaron los datos

correspondientes de la empresa Anser Muebles E.I.R.L., se indica en el formulario

de registro y para recaudos anteriores se ha establecido coordinacién con el

Gerente General de la misma empresa y se requiere su respectivo visto bueno

para realizar dicho proceso. (Anexo 1).

En la siguiente tabla podemos mostrar la integracion de lo publicado y los datos

generales como la organizacion, las areas donde se coordina y el proceso es

claro. También se consideran las metodologias, herramientas, fuentes y

proveedores de informacién para cada indicador.
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Tabla 09: Proceso de recopilacion de datos

Datos generales

Organizacion Anser Muebles E.R.I.L.
Coordinacion Area encargada de produccién de muebles
Recoleccion Proceso de ventas
Especificaciones
Indicador Técnica Instrumento Fuente Informante
Nivel de
eficacia Fichaje Ficha de Tramites Gerente
registro realizados en | general de la
el area empresa
Porcentaje de Tramites
crecimiento de Fichaje Ficha de realizados en Gerente
ventas registro el area general de la
empresa

Fuente: Elaboracion propia
3.6. Método de andlisis de datos

Del mismo modo, hemos implementado métodos y procedimientos para analizar
los resultados obtenidos mediante el proceso de datos a partir de datos
estadisticos y el analisis de la informacion proporcionada a herramientas de

prueba de hipotesis, tanto generales como especificas de teorias.

Por lo tanto, como el nimero de muestras era inferior a 30, se utilizo la prueba t
de Student para obtener los mejores resultados en términos de eficacia y tiempo

de entrega para comparar los datos antes y después.

La prueba t de Student esta diseflado para probar la diferencia entre dos
pequefias muestras independientes normalmente distribuidas y la homogeneidad

de su varianza. (Sanchez, 2015, p. 59).

A partir de los siguientes supuestos generales, se presentan los siguientes

supuestos estadisticos.

Hipotesis HO: El sistema web/movil E-commerce no mejora el proceso de ventas
en la empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.
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Hipotesis Ha: El sistema E-commerce web/movil mejora el proceso de ventas en
la empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.

Hipotesis Especificas
HE1 = Hipdtesis Especifica 1

Hipotesis Ho: En ANSER MUEBLES E.I.R.L., un sistema de comercio electronico

web/mavil no mejora la eficiencia del proceso de venta.
Ho: NEd <= NEa
Donde:
NEa: Nivel de efecto antes de usar el sistema WEB/EC movil.
NEd: Efecto después de introducir el sistema EC WEB/mdvil.

Hipotesis Ha: El sistema E-commerce web/mdévil aumenta el nivel de eficacia en
el proceso de ventas en la empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.

Ha: NEd >= NEa
NEa: Eficacia previa al uso de sistemas de comercio electronico web/movil.
NEd: Eficacia posterior al uso de sistemas de comercio electrénico web/mavil.
HE2 = Hipétesis Especifica 2

Hipotesis Ho: En el proceso de venta de ANSER MUEBLES E.I.R.L., el sistema

de comercio electrénico web/madvil no incrementé el crecimiento de las ventas.
Ho: PCVd4<= PCVa
Dénde:

PCVa Tasa de crecimiento de ventas antes de usar sistemas de comercio

electrénico web/movil.

PCV4: Crecimiento de las ventas después de usar sistemas de comercio

electrénico web/movil.

Hipotesis Ha: Un sistema de comercio electronico web/movil ayuda a ANSER
MUEBLES E.I.R.L. a aumentar el crecimiento de las ventas en su proceso de

ventas.

32



Ha: PCV4a< PCVa

PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas antes de usar el sistema E-commerce

web/movil.

PCV4: Porcentaje de crecimiento de ventas después de usar el sistema E-

commerce web/mdvil.
3.7. Aspectos éticos

El estudio tuvo en cuenta los puntos establecidos por la Universidad César Vallejo
Sede Lima Norte y, de esta manera, respeto la politica de desarrollo de tesis. Por
lo tanto, la informacién proporcionada fue recopilada del equipo de investigacion
y, por lo tanto, la informacion obtenida en este estudio ha sido probada y

desarrollada sin modificaciones.

Del mismo modo, este estudio se mantiene al margen en la obtencion de
resultados, y los investigadores también estan trabajando al margen de la
fiabilidad de los resultados y de los datos generados por Anser Muebles E.I.R.L.
la identidad de los participantes que colaboraron en este estudio. Finalmente, los
hallazgos también se utilizan en el interés publico, ya que han sido ignorados en

inspecciones, otras investigaciones y robos.
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V. RESULTADOS
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En el estudio a continuacion, se utilizé un software de recopilacién de resultados
estadisticos llamado "SPSS version 26" ya que los datos del formulario de registro
se filtraron antes y después de la configuracion del sistema de comercio
electronico web/movil para el proceso de ventas en el campo de arroz Anser

Muebles E.I.R.L. Se muestran en el siguiente orden.
4.1. Analisis descriptivo

Este estudio implementd un sistema de comercio electrénico web/movil para
evaluar las métricas de rendimiento y crecimiento de ventas de Anser Muebles

E.I.R.L. Obtengo el siguiente resultado:
Para el indicador nivel de eficacia

La Tabla 10 muestra los datos descriptivos de eficacia, que aumentaron de una
puntuacion media de 40,00 en el pre-test a 53,50 en el post-test, muestra una
mejora en el rendimiento. Otra mejora importante se muestra en el diagrama. Por
otro lado, las desviaciones estandar después de configurar el sistema son 12,14
y 14,96.

Tabla 10: Estadisticas descriptivas del nivel de eficacia antes y después de la

introduccion del sistema EC web/movil

Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Desv. Desviacion
Niveleficacia_PreTest 20 20 60 40,00 12,140
Niveleficacia_ PostTest 20 36 80 53,50 14,965
N valido (por lista) 20

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 10: Efectividad de la prueba previa y posterior después de la introduccion

del sistema EC web/movil

Nivel de eficacia

Antes

B Pre-Test Nivel de eficacia

Fuente: Elaboracion propia

Despues

B Post-Test Nivel de eficacia

Para el indicador porcentaje de crecimiento de ventas

En la tabla 11 nos muestran los datos descriptivos del porcentaje de crecimiento

de ventas, donde se muestra que tenemos de media 24.97 en el pre-test, que

aumenta a 56.41 en el post-test, como se muestra en la figura, se observaron

mejoras significativas después de la introduccion del sistema de comercio

electronico web/movil. Por otro lado, la desviacion estandar es 5.92 y 12.35

después de implementar el sistema.

Tabla 11: Estadisticas de tasa de crecimiento de ventas antes y después de la

introduccion del sistema EC web/movil

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv. Desviacion
Pretest_ PCV 20 14,27 36,29 24,9725 5,92051
PostTest_PCV 20 30,91 84,93 56,4185 12,35249
N valido (por lista) 20

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 11: Tasa de crecimiento de las ventas antes y después de la prueba

después de la introduccion del sistema WEB/CE movil

Porcentaje de crecimiento de ventas

60
50
40
30

Valores

20
10

Antes Despues

M Pre-Test Porcentaje de crecimiento de ventas

B Post-Test Porcentaje de crecimiento de ventas

Fuente: Elaboracion propia
4.2. Andlisis Inferencial

En este estudio, se aplicaron pruebas de normalidad a los porcentajes de eficacia
y medidas de crecimiento de los ingresos utilizando el método de Shapiro-Wilk.
por lo que Flores (2021) quien ha citado a Novales (2010) esta prueba indica que
se utiliza para comprobar la normalidad para observaciones con un tamafo de
muestra inferior a 50. Esto se debe a que primero ordenamos las muestras de
menor a mayor y las recopilamos para obtener un nuevo vector de muestras.
Seguimos utilizando el software SPSS con datos cargados con un 95 % de
confianza en las siguientes condiciones:

Si:

Sig. < 0.05 distribucidon no normal.

Sig. > 0.05 distribucién normal.

Donde:

Sig.: P-valor o nivel critico de contraste

La siguiente tabla muestra los resultados de las pruebas de normalidad para las

medidas de rendimiento.
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Tabla 12: Eficacia confirmada de la prueba previa y posterior de la introduccion

del sistema EC web/movil

Prueba de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadist gl Sig.
ico
Niveleficacia_ PreTest ,918 20 ,091
Niveleficacia PostTest ,944 20 ,288

Fuente: Elaboracién propia

Como puede ver en la Tabla 12, contiene un indice de rendimiento del Pre-Test
de 0.091, cuyo valor el mayor al 0.05 como lo menciona en la prueba de
normalidad. Los resultados del Post-Test fueron de 0.288 por lo tanto su valor es

mayor al 0.05 en donde distribuye de manera normal.

Figura 12: Revisar los criterios de rendimiento antes de implementar un sistema

de comercio electrénico web/movil

Niveleficacia_PreTest

Media = 40
Desviacion esténdar =1214
M=20

Frecuencia

10 20 30 40 50 G0 70

Niveleficacia_PreTest

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 13: Después de configurar su sistema de comercio electrénico web/movil,

compruebe su rendimiento

Niveleficacia_PostTest

6 Media = 53,5
Desviacion estandar = 14 965
=20

Frecuencia

0 20 40 G0 a0 100

Niveleficacia_PostTest

Fuente: Elaboracién propia

La siguiente tabla muestra los resultados de la prueba de normalidad para el

indicador Porcentaje de Crecimiento de Ventas.

Tabla 13: Pruebe la cordura del crecimiento de ventas previo y posterior a la

prueba de la implementacion de un sistema de comercio electrénico web/mdvil.

Prueba de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadist gl Sig.
ico
Pretest PCV 971 20 , 784
PostTest PCV ,983 20 971

Fuente: Elaboracion propia

Como se logra apreciar en la tabla se visualiza que el indicador Porcentaje de
crecimiento de ventas tuvo un resultado del Pre-Test de 0.784, cuyo valor el mayor
al 0.05 como lo menciona en la prueba de normalidad. Los resultados del Post-
Test fueron de 0.971 por lo tanto su valor es mayor al 0.05 en donde distribuye de

manera normal.
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Figura 14: Compruebe la normalidad de la tasa de crecimiento de las ventas

Frecuencia

antes de introducir el sistema WEB/EC movil

Pretest_PCV

Media = 24 97
Desviacion estandar = 5921

10,00 15,00 20,00 25,00 30,00 35,00 40,00

Pretest PCV

Fuente: Elaboracién propia

Figura 15: Normalidad confirmada de la tasa de crecimiento de las ventas

Frecuencia

después de la introduccién del sistema EC web/movil

PostTest_PCV

Media = 56 42
Desviacion estandar = 12 352

30,00 40,00 50,00 0,00 70,00 80,00 90,00

PostTest_PCV

Fuente: Elaboracién propia
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4.3. Prueba de hipotesis

A continuacion, se desarrollo la prueba de hipétesis para aceptar o rechazar las

hipotesis de la presente investigacion.
Hipotesis de investigacion 1:

H1: El sistema e-commerce web/maovil aumenta el nivel de eficacia en el proceso

de ventas en la empresa Anser Muebles E.I.R.L.

Indicador: Nivel de eficacia

Hipotesis estadisticas

Definiciones de Variables:

NEa: Nivel de efecto antes de usar el sistema WEB/EC mdvil.

NEg: Nivel de efecto después de la introduccién del sistema EC web/movil.

HO: Los sistemas de comercio electronico web/maovil no mejoran la eficiencia del

proceso de venta de Anser Muebles E.I.R.L.
HO= NEa> NEg

Las métricas sin un sistema de comercio electronico web/mavil son mejores que

las métricas con un sistema de comercio electrénico web/movil.

Ha: Un sistema de comercio electrénico web/moévil aumenta la eficiencia del

proceso de venta de Anser Muebles E.I.R.L.
Ha= NEa < NE4

En la figura a continuacion, podemos ver que el nivel de eficiencia de la prueba

previa fue del 40% y la prueba posterior fue del 53,5%.
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Figura 16: Nivel de eficacia — Comparativa General

Nivel de eficacia

Antes Despues

B Pre-Test Nivel de eficacia B Post-Test Nivel de eficacia

Fuente: Elaboracion propia

En resumen, la Figura 13 muestra una mejora de la eficiencia del 40 % al 53,5 %,

gue se puede visualizar comparando las respectivas medias.

La tabla 14 permite visualizar la distribucién de los datos obtenidos de la encuesta
como resultado del contraste desarrollado en la prueba T-Student. (Pre-Test y

Post-Test).

Tabla 14: Pruebe T-Students para la efectividad del proceso de ventas antes y

después de implementar un sistema de comercio electrénico web/mdvil

Prueba de T-Student
PreTest_NE Media |t al Sig.
PostTest NE (bilateral)
- 40,00 | -3,563 20 ,002
53,50

Fuente: Elaboracion propia

Por tanto, el valor de t es -3.563, que es menor que -1.703, rechazando la
hipotesis nula y aceptando la alternativa con un 95% de confianza. Entonces

obtienes el efecto de 01 dado.
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Figura 17: Prueba T-Student - Validez

Region de ,//
Rechazo * Region de

I Aceptacion
TC=-3.878 pd

R

Fuente: Elaboracion propia
Hipotesis de investigacion 2:

H2: Anser Muebles E.I.R.L. Crecimiento de ventas en sistemas de comercio

electrénico web/mdvil.

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas
Hipotesis estadisticas

Definiciones de Variables:

PCVa.: Tasa de crecimiento de ventas antes de usar sistemas de comercio

electrénico web/movil.

PCV4: Tasa de crecimiento de las ventas después de usar sistemas de comercio

electronico web/mouvil.

HO: El sistema de comercio electronico web/moévil no increment6 el crecimiento

de las ventas en el proceso de ventas de Anser Muebles E.I.R.L.
HO= PCVa> PCVq4

Las métricas sin un sistema de comercio electronico web/mévil son mejores que

las métricas con un sistema de comercio electrénico web/movil.

Ha: Anser Muebles E.I.R.L. Crecimiento de ventas en sistemas de comercio

electrénico web/movil.

Ha= PCVa< PCVq4
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En la imagen a continuacion, podemos ver que la tasa de crecimiento de las

ventas antes y después de la prueba es de 24,97 % y 56,41 %.

Figura 18: Tasa de crecimiento de ventas: comparacion general

Porcentaje de crecimiento de ventas

60
50
40
30

Valores

20
10

Antes Despues

B Pre-Test Porcentaje de crecimiento de ventas

B Post-Test Porcentaje de crecimiento de ventas

Fuente: Elaboracion propia

En resumen, la Figura 18 muestra un crecimiento creciente de los ingresos. Esto
se puede confirmar comparando el aumento promedio de 24,97% a 56,41%

respectivamente.

La tabla 15 permite visualizar la distribucion de los datos obtenidos de la encuesta
como resultado del contraste desarrollado en la prueba T-Student. (Pre-Test y
Post-Test).

Tabla 15: Prueba de tasa de crecimiento de ventas antes y después del
lanzamiento del sistema T-Student WEB/mobile EC

Prueba de T-Student
Pretest PCV Media |t gl Sig.
PostTest PCV (bilateral)
a 24,97 -10,486 20 ,000
56,41

Fuente: Elaboracion propia

Por tanto, si el valor de t es -10.486 y menor que -1.703, Rechazar la hipétesis
nulay aceptar la hipotesis alternativa con un 95% de confianza. Entonces obtienes

el efecto de 02 dado.
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Figura 19: Prueba T-Student - Tasa de crecimiento de ventas

Region de ’//
Rechazo * Region de

Aceptacion
TC=-10.486 .~

R

Fuente: Elaboracion propia
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V. DISCUSION
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La principal conclusién del estudio actual es que el nivel de eficiencia de los
sistemas de comercio electronico web/movil ha aumentado del 40 % al 53,5 %.
Esto corresponde a un aumento del 13,5%. Aligual que Daviran (2018), un estudio
titulado “El comercio electronico en el proceso de venta de una empresa de
servicios de San Roque” concluyé que la implementacion del comercio electrénico
en la empresa incremento los niveles de eficiencia del 39% al 47%., que muestra

que aumento un 12%.

De igual forma, Gutarra (2019), en su estudio “E-Commerce Basado en la
Metodologia de Procesos de Ventas Scrum en Grupo Vialumix S.A.C.”, encontro
que la implementacion del E-Commerce en la empresa incrementé el nivel de

eficiencia del 50,69% al 79,77% descubierto. Muestra un aumento del 29,08%.

También obtuvimos datos que muestran que la tasa de crecimiento de las ventas
del sistema de comercio electronico web/movil aumento del 24,97 % al 56,41 %.
Esto corresponde a un aumento del 31,44%. De igual forma, Menacho (2021), en
su estudio “Sistema Web para el Proceso de Ventas de Botica Pharma Medical”,
encontré6 que la introduccion del sistema Web en la empresa incrementd el
crecimiento de las ventas de 1.45 a 2.75, aumentando las ventas en 1.3 concluyo

que demuestra ese.

Por otra parte, Aroni (2021), en su estudio “Sistema Web para la Mejora del
Proceso de Ventas de Masi Company S.A.C.”, encontré que la introduccion del
sistema Web en la empresa incremento la tasa de crecimiento de las ventas del

9,89% al 11,44%, concluyd lo que significa que crecio un 1,55%.

Finalizando el capitulo, es importante recalcar la decisiébn de usar el servidor
Xampp, junto con el lenguaje de programacion PHP y JavaScript, de lo cual su
editor de texto fue el Sublime Text version 4 y usando de la metodologia SCRUM
dieron resultado un sistema e-commerce web/movil entregando la optimizacién
del proceso de venta a través de sus métricas y dimensiones de acuerdo a las

necesidades de Anser Muebles E.|.R.L.
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VI. CONCLUSIONES
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Dentro de la investigacion se obtuvieron las siguientes conclusiones:

El proceso de ventas de E.I.R.L business ha sido mejorado por el sistema de
comercio electronico web/movil. Porque Anser Muebles puede incrementar las
métricas registradas en tu encuesta. Las mejoras en los indicadores de la
encuesta fueron un aumento del 53,5% en la eficiencia y un aumento del 56,41%

en las ventas del sistema de comercio electrénico web/moévil interno.

El sistema de comercio electronico web/movil logré una mejora de la eficiencia del
13,5%. Anteriormente tenia una efectividad del 40%, después de la
implementacién fue del 53,5%. Como resultado, el sistema de comercio
electronico web/movil incremento el proceso de venta de Anser Muebles E.I.R.L.

El sistema de comercio electronico web/mévil aumenté el crecimiento de las
ventas en un 31,44 % con un 24,97 % antes de la implementacion y un 56,41 %
después de la implementacion. Como resultado, el sistema de comercio

electrénico web/mévil incrementd el proceso de venta de Anser Muebles E.I.R.L.
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VII.

RECOMENDACIONES
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Para posteriores investigaciones para la mejora en los procesos de ventas u otros
procesos que estén relacionados al principal, se le recomienda a la empresa
“Anser Muebles E.I.R.L.” que haya capacitaciones hacia sus trabajadores ya que
asimismo estaran optimizados con los procesos planteados y tengan el uso
adecuado del sistema e-commerce web/movil para que pueda tener un manejo de

manera automatizada.

Los clientes pueden alcanzar sus objetivos, por lo que debe estar feliz de
comunicarse con ellos y explicarles como sera el proceso de ventas para lograr el

éxito de su objetivo.

Finalmente, se recomienda configurar un sistema de comercio electrénico
web/movil para tipos de negocios similares, brindando revisiones y mejorando el
proceso de ventas, lo que agiliza el proceso de ventas y satisface las necesidades

de los trabajadores, especialmente de los clientes y trabajadores.
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ANEXO 01: ENTREVISTA







ANEXO 02: AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION
DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION




ANEXO 03: DIAGRAMA DE PROCESOS DE VENTAS
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ANEXO 04: MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES FORMULA METOLODOGIA
General General General Independiente
¢,Como influye el sistema | Determinar la influencia del | El sistema E-commerce
E-commerce web/mavil en sistema E-commerce web/mévil mejora el Sistema E-
los procesos de venta para | web/mévil en el proceso de | proceso de ventas en la commerce
la empresa Anser Muebles ventas en la empresa empresa Anser Muebles web/movil Tipo de aplicacion:
E.ILR.L.? Anser Muebles E.I.LR. L E.I.R.L. (Basantes, Aplicada
2016 L
) Disefio de
Especificos Especificos Especificos Dependiente investigacion:
¢ Coémo influye el sistema Determinar la influencia en El sistema E-commerce Pre- experimental
E-commerce web/movil en el nivel de eficacia de un web/movil aumenta el Método de
el nivel de eficacia en los sistema E-commerce nivel de eficacia en el Nivel de NE: Meta alcanzada/ . . »
o . . investigacion:
procesos de venta en la web/movil en el proceso de | proceso de ventas en la Cierre eficacia Meta planeada *100
empresa Anser Muebles ventas en la empresa empresa Anser Muebles Proceso de (Contreras, Hipotético-deductivo
E.LR.L.? Anser Muebles E.L.R.L. E.lL.R.L. ventas 2017) Poblacion:
(Pacheco, 2015) 100 ventas
¢,Como influye el sistema Determinar la influencia en El sistema E-commerce .
Muestra:
E-commerce web/mavil en el porcentaje de web/mévil aumenta el Porcentaje de
. . . i - Comprobantes de
el porcentaje de crecimiento de ventas de porcentaje de Seguimiento crecimiento de PCV: (Valor

crecimiento de ventas en
los procesos de venta para
la empresa Anser Muebles
E.LR.L.?

un sistema E-commerce
web/movil en el proceso de
ventas en la empresa
Anser Muebles E.I.LR.L.

crecimiento de ventas en

el proceso de ventas en
la empresa Anser
Muebles E.I.LR.L.

ventas (Retail,
2016)

reciente/Valor
anterior)-1) * 100

pagos

Fuente: elaboracion propia
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TIPO DE
VARIABLE

VARIABLE

ANEXO 05: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

El comercio electrénico es un

DIMENSION

INDICADORES

Variable

Independiente

E-Commerce

no es solamente un factor de

12).

Segun Gutarra (2019) quien cito a

mercado en franca expansion, ya que

crecimiento del comercio sino mas
bien una transformacién del mismo y
por ello tiende a incrementarse mucho
mas que la economia y a representar
cada vez un porcentaje mayor que el

comercio minorista. (Pefia, 2019, p.

Es una plataforma virtual que le
permitird a la empresa ANSER
MUEBLES E.I.R.L. realizar sus
ventas con el uso del internet,
alcanzando una mejor forma en el
proceso de ventas que se realiza

de manera manual y con demoras.

Variable

Dependiente

Proceso de Venta

se lleva a cabo una venta en realizar

puntos 0 pasos que nos permite
lograr clientes potenciales,

permitiendo definir tareas claves para

lograr la venta establecida (p. 36).

Arenal (2016) es el método de lo cual

Es todo proceso gestiona las

ventas en la empresa ANSER
MUEBLES E.l.R.L., ya que tiene

como dimensiones del proceso de

ventas como la dimension cierre y

Cierre

Nivel de eficacia

seguimiento de la venta que
contiene como indicadores el nivel
de eficacia y el porcentaje de
crecimiento de ventas.

Seguimiento

Porcentaje de
crecimiento de

ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 06: TABLA DE INDICADORES

DIMENSION

INDICADOR

DESCRIPCION

TECNICA

INSTRUMENTO

U. DE MEDIDA

FORMULA

Cierre

Nivel de eficacia

La eficacia de una empresa
se mide por la satisfaccion
de los objetivos
establecidos en programas,
o de los objetivos incluidos
tacita o explicitamente en
su mision. (Contreras,

Olaya, Matos, 2017, p. 76).

Fichaje

Ficha de
recoleccion de

datos

Unidad

NE: Meta
alcanzada/ Meta
planeada *100

Seguimiento

Porcentaje de
crecimiento de

ventas

es aquel que te indica en
cual porcentaje aumento o
disminuy® la actividad que
se esta midiendo, este
resultado es el punto de
inicio para analizar el
comportamiento negativo o
positivo en las
transacciones generadas.
(Retall, 2016, p. 32).

Fichaje

Ficha de
recoleccion de

datos

Unidad

PCV: (Valor
reciente/Valor
anterior)-1) * 100

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 07: JUICIO DE EXPERTOS DE LA METODOLOGIA

EVALUACION DE METODOLOGI DE DESARROLLO DE SOFTWARE
TaBELA DE EVALLACION DE EXPERTOS
Apelidos y ambires: Pérez Fafan, lvin Bardin
Timulo o grasdio: BIAgSbear. e e
Fecha: BEMEE0H
TITULO TEES

A FTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DE VENTAS EN LA EMPRE 35
ANSER MUEELES ELR.L.

EVALUACION DE METODOL OGS DE SOFTWARE

Mediarte b sabla de evaluacion de axperios, usted tiers la facultsd de calificar las
medadalogias nvolucradas, mediante uras seies de crbeios con puniuaciin
agpeciicadas al fmal de s abla Asimisma e eshoriamos en la comects defermiraciin
de la metodologia para desarmallar o Sistema E-commerce para @ procesa die venlas
el empresa Anser Muebles ELR.L. y si hubiess gguras sugerenciag.

ITEM CRITERKD S METODOL D14,
o SCRURNM | S SHDIE
1 Elecivo an sopartar mulhiples |2 2 K]
dispositives de siias web
il Uinentado al funcicaamints dinsmies | 2 2 ]
anentsdo al usuanis
K] Exlahlapse uri s lha o |2 2 K]
aplicacicnes hipermada e & fases
4 Mesodalogia anentada a abjeias K] K] K]
3 Tenee B pemblicsd  de  cresr |3 K] K]
asiruchuras  de  reuso, como fos
framesaark
[ Hesullades raprkdos K] K] 2
! Ll un contral ol desarollo de fas [ 2 2 2
atapes y tiens la posibiidad real de
reslear ursa rapida deteccitn
Total 17 17 14

Laeseals a evaluar @5 de 1; Malo, 2 ragular y 3. Bueno
Sugarenclas:

Flrma de experto
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EVALUACION DE METCDOLOGIA DE DESARROLLD DE SOFTWARE
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Mombres del Experto; Cueyva Vilavicencio, Juanka

THUK YiD Qrado: MAgEIET. ... oo
Fecha: 110672021
TIMULD TESIS

SISTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DE VENTAS EN LA EMPRES A
ANSER MUEBLES E.LR.L.

EVALUACION DE METODOLOGIA DE SOFTWARE

Medlante |3 tabla de evaluaclin de expertos, usted tiene I3 faculiad de calficar la6
metodoioglas Inwolucradas, mediante unas seres de coriterios con  puntuacin
especiicadas al inal de la tabla. Asimismo le exhortamos en la commecta determinacion
de la metodologla para desamollar el Sistema E-commerce para el proceso de ventas
en la empresa Anser Muebles ELR.L. y sl hublese algunas sugerencias.

ITEM CRITERKDS METODOLOGIA

ip SCRUM | DOHDM

1 |Efectvo en soportar  maitiples | 2 3 3
dispositivos de siios web
2 | Onentado al funcionamienio @namico | 2 3 2

arentEny al usuarnio
3 |Esfablece un  desamollc  de
aplicacionss hipemedla de 5 fasss

4 | Meiodologla orieni3da a objetos s 2 3
9 |Tener la poshblidad o= crear |3 k| 3
esbnicturas O reuso, como los
fram ek
i | Resuliados Apkdos 3 3 3
7 | Lieva un coniml del desamolio de las | 2 3 3

efapas y tlene I3 posbilidad real de
reallzar una rapida detecckin
Total

La escala a evaluar es de 1: Malo, 2: regular y 3: Busno

Sugerenclas:

Iﬁﬁ:ﬁf:ﬁffﬁf:ﬁﬁIﬁIﬁﬁﬁ:ﬁﬁﬁﬁ:ﬁﬁfﬁﬁ:ﬁf:ﬁ:ﬁﬁﬁ:ﬁﬁﬁﬁ:ﬁﬁ:ﬁﬁﬁ:ﬁﬁﬁ:ZZZE':II',{ZEF!'

e

Fartha ds sxperio
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EVALUACION DE METODOLOGIA DE DESARROLLD DE SOFTWARE
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apeildos ]r Nombrag gel E::pE't-:l Aradiel Castafieda,
Hilari.. -

Titulo yio grado:
VMR ..ot e et

Fecha: 110652021

TITULD TESIS

SISTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DE VENTAS EN L& EMPRESA
ANSER MUEBLES E.LR.L.

EVALUACION DE METODOLOGIA DE SOFTWARE

Medlante |a @bla de evaluacion de experios, usted flene 13 faculiad de callficar 135
metodmogias Involucradas, medlante wnas sefes de critedos ©on puntuackin
especiicadas al final dz I3 tadla. Asimismo e exhomamos en [@ comesta determinacion
de [3 metodalpg @ para desarmllar &l Slsema E-commerce para el proceso de ventas
&M |3 empresa Ansar Muebles E.LR.L. y &l hubiese algunas sugerendcias.

ITEM CRITERKSS METODOLOGIA
Xp SCRUM | OOHDM
1 |[Efectvo en soporar maitiples | 1 3 2
dispositves de sitios web
2 | Orentado al funcionamienis dinamico | 1 3 2
orentada al usuana
E: Estableca uri desamola de 3 2
apleacionas hipemedia de 5 fases
4 | Metodologla ofentada a objetos 3 2
5 |[Tenmer @ poshilidad de  crear 3 2
estructuras o2 reuso, como oS
framework
§ | Resultados rapkos 3 2
7 | Lleva un control del desamolio de las 3 2
etapas y tiene I3 posibiidad real de
reallzar una rapida detecoion
Tofal i i3 14

L3 escala a evaluar es de 1- Malo, 2 regular y 3: Busno

EUQHFEHDIEHZ
_,-E* ;.“‘Jh;k e

P

Firma de exparto




ANEXO 08: JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO (PORCENTAJE DE
CRECIMIENTO DE VENTAS)

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Ap=llidos y Nombres del Experta: Cusva Villavicencio, Juanita [sabel
Trtulo o grado: Magistar. ..o e
Universidad donde labora: Universidad Cesar Vallgjo sede Lima-Morte...............
Fecha: 15/08/2021
TITULD DE PROYECTO

SISTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA
ANSER MUEBLES ELRLL.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el indicador Porcentaje de crecimients de ventas

Mediante |a tabla de evaluacion de expertos, usied tiene la facuitad de calificar bos
instrumentos utilizados para medir un indicador, mediante una serie de critenos
marcando un valor en las columnas. Asimismo, le exhortamaos en la comecion de kos
ttems indizando sus observaciones yo sugerancias.

VALORACION
ITEMS CRITERIOS
Deficiente | Regular| Bueno | Muy | Excelente
0-20% | 21-30% | 51-70% | bueno | 81-100%
T1-80%

1 Ests compuesio con &l b1
lengusje apropiado

{ [Tempe de repuesta sl b1
proposite de frabaje bajo los
objetivas a cumpli

3 El instrumenta &5 adecuado B
para |a investigacion

L E=0=18 UNa organizacion 1opica g

J Agscuado para wvalorar los B0
aspecios de sistema
metodalogico y cientifico

i) Lomprende los aspecios en B0
cantidad y claridad

i Expreza  una  conducts B0
obsernvable

& Entre [az  dmensiones e Ba e
indicadoras

i

}

I. I. d | II
P L
# |
Firma del experto
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TABLA DE EMALUACION DE EXPERTOS

Titulo yio grado:
IERIIEID. ..ot

Universidad donde labora: Universidad Cesar Valejo sede Lima-More.. ...
Fecha: 11082021
TITULC DE PROYECTO

SISTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DEWENTAS EN LA EMPRESA
ANSER MUEBLES ELRL.

Tabla de Evaluscion de Expertos para el mdicador Porcentaje de crecimienta de ventas

Mediantz ls {abla de evaluacion de expertos, usted fiene |5 facultad de calificar los
instrumentas utilizados para medir un indicador, medianie una serie de critenos
marcands un valor en las columings. Asimismo, ke exhortamos en la correccion de los
items indicando sus observaciones yio sugerencias.

proposite de trabajo bajo los
objetives 3 curnplir

VALORACION
ITEMS CRITERIDS
Ueficiente | Regular | Bueno | Muy | Excelente
0-20% | 21-30% | 31-T0% | bueno | 81-100%
71-80%
1 Esta compuesty con el 80
lengusje apropiado
2 | liempo de repuesta  al a0

K] El instrumento ez adecuado a0
para la investipacion

Exaste una organizacion legica

==

Adecuado para walorar os
aspectos de  sistema
metodologico y centifico

g | Gomprende los aspecios en 80
cantidad y claridad

¢ | Expresa  una  conducts a0
observablz

a Entre la= dmensiones & a0
indicadoras

g g

.H'—

Firma del experto
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TASLA DE EVALUACION DE EXFERTOS

Apellidos y nombres: Pérez Farfan, lvan Martin
Tl 7 Grado: MAgISIEN....... ..ot s e
Universidad donds labora: Universidad Cesar Wallio sede Lima-Morte.._........
Fecha: 05/06/2021

TITULD DE PROYECTO

SISTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DE WVENTAS EN LA EMPRESA
AMSER MUEBLES ELR.L.

Takla de Evaluacion de Experios para el indicador Porcentaje de crecimiento de
ventas

Mediante |3 tabla de evaluacion de expertos, usted tiene |a facultad de calificar los
instrurnentos utilizados para medir un indicador, mediante wna sere de coiferios
marcando un valar en las columnas. Asimisma, le exhortamos en la comecsion de los
itemns indicando sus observaciones yio sugerencizs.

VALORACION
ITEMS CRITERIOS
Deficiente | Regular| Buenc | Muy | Excelents
0-20% | 29-50% | 51-T0% | bueno
71-80%

T |Esta compusstc con & Tk
lenguaje apropiado

Z |Tempo de repuesiE  al Tk
propasio de trabajo bajo los
oojeiivos a cumpli

& | Bl mstureenio e adecusdo %
cara |3 investigacion

4 | Existe una organizacion logica %

5 | Adecuadc para valorar los Tk
FSpeCcios de sisterna
metodologica v cientfico

o | Comprende los aspectos en %
cantidad y claridad

+ | Expresa  ums  conducts %
observable

& |Emire las dmensiones e %
indicadores

____ Firrns del experio
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ANEXO 09: JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO (NIVEL DE EFICACIA)

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apelidos y Mombres del Experto: Aradiel Castafieda,
L 11 S

Titulp yio grado:
BUGBIIEID. ..o e et e e e et

Universidad donde labora: Unbversidad Cesarvallejo sede Lima-Nare... ...
Facha: 110682021
TITULD OE PROYECTD

SIS3TEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DE VENTAS EM LA EMPRESA
ANSER MUEBLES E.LR.L.

Tabla de Evaluacitn de Experos para el indicador Mivel de eficacla

Medlante la 3bla de evaluacion o2 experios, usbed tkene 13 facufiad de calfficar los
nerumenios willizados para medr un indicagor, mediante una seqe 92 cnberios
marcando un valor en |35 collmnas. AslmiEmo, ke exhoramos an |a comecciin ds |0s
Rems (ndcando 5uws pbesnvaclones yio sugerenclas.

VALORACIIN
ITEMS CRITERKDS
Deficlents | Regular | Busno | Muy | Excelanis
0-20% 21-50f% | $1-T0% | bueno | &1-100%
T1-80%
1 |Esta compuesto con e an
lenguale aoroplado
2 |Tiempo de repuesta 3 an

prophsito de frabaje bajo los
poletivos a cumplie

3 | El Instrumento es adecuado a0
para la Inwestigacion

4 | Existe una organizackn logica
5 |[Adecuade para valorar 0%
aspectos e sistema
mietodoltgico y clentico

6 |Comprende o5 aspectos en )
gcanikdad y clandad
Expresa  una  conducia a0
posenVabie
& |Ente las dimenslones & an
Indicadores

=]

AP

i,

Firma del experto
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TABLA DE EVALLMCION DE EXPERTOS
Apelidos y namibres: Pérez Fafan, lvin Mardin
Titulo e grado: BAGSBET . . e s
Unitversidad donde labara: Universidad Cesar Vallijo sade Lima-Maorte.
Fecha: DETEE0E
TITILC DE PROYECTO

SISTEMA E-COMMERCE PARA EL PROCESD DE VEMTAS EN LA EMPRESA
AMEZER MUEEBLES ELRL.

Tabila de Evaluacin de Expertas pam o indicadar Nivel de eficacia

Mediars & sabls de svaluacion de experias, usted fere b facultad de caliicar los
instrumentas wilizados para medr on indicadar, medante ura Sers de onbenos
rasrcanca un valor en s columings. Asrmisma, ke sskartamos en la carssaon de los
fems indicancas sus chservaciones ya sugerencias.

VaLOR&CION
ITEMS CRITERIOE
[ Deficlents | Reguiar | GUSno | WUy | Excelsnts
-30%% 21-20% | 51-70% | bwsno | B1-100%
T1-20%

1 Esly compussto con sl 1%
lenguaje apropiada

2 Tiermpa oe  repoests  al Fli
prapdsie de iabap bajo los
abjesivas a cumplic

k] El msbrurmento e adecumog Fii
para A investigacitn

4 ExE LInA arganizacion kg bl -

5 Adeouads  para valony  as Fili 3
A% peciog ca sistEmg
mesadakigico y cientifico

(3] Comprends los aspaclos en Fli
cantidad v clanidad

) E ey urea canducts Fi
abserylle

] Entre a5 dimensiones e Fli
irdicadars

Finma el axpario
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TASLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apedlidos y Nombres del Experto; Cueva Villavicencio, Juania lsabel...........ococoooee
THUED Y0 QrAd0: MAGEIET. ... oovee e e e e e smers e ermee e
Universidad donde labora: Unbversidad Cesar Vallejo sede Lima-Marte. ...
Fecha: 050652021

TITULD DE PROYECTO

SISTEMA E-COMMERCE PARMA EL PROCESD DE VENTAS EN LA EMPRESA
AMSER MUEBLES E.LR.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para & Iindicador Mivel de eficacia

Mediante 13 tabla de evaluacitn de expertos, usted Hene & faculad g calificar ks
Instrumenios wilzados pa@ medr un indicador, medante una sefe de crtarios
marcando wn valor en |38 columnas. Asimismo, e exhoramcs en la comecciin 9 1os
ltemis Indicando sus obsarvacionas y/o sUgerencas.

VALORACION
ITEMS CRITERIOS

Deficlante | Regular | Bueno | Muy | Excelents

0-20% | 21-50% | 51-70% | busno | 81-100%
T1-80%

1 Esta compuesto con @ S
lenguale aproplado

2 [Tiempo de repussta al BE%
proptsito de frabalo bajo los
pojetivos 3 cumplie

3 |El Instemento es adecuado Bl%
para la invesiigaciin

4 | Exsie una organizackn 16gica BE%

5 Adecuado [pard walorEar los 55%
aEpacios e sislema
mieindokiglco ¥ clentiflc

B Comprende o6 aspectos en BE%
cantidad y claridad

T EIFII'EEE una conducia 55%
ooEanabe

] Entre I35 dmenslones e &55%
indicadores

1 Pl

:E-l:jm:l'.._ |,_,|'1J|---""

— |

Fln'Ta del experto
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ANEXO 10: FICHA DE REGISTRO - NIVEL DE EFICACIA

Ficha de Registro

Investigador Juan Luis Ruesta Tipo de prueba Pre-Test
Pefa
Empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.
investigada
Fecha de inicio Fecha fin
Variable Indicador Medida Formula
Procesos de Nivel de eficacia unidad NE: Meta alcanzada/ Meta
ventas planeada *100
item Fecha Meta Meta Nivel de
alcanzada planeada eficacia
1 1/04/2022 3 10 30
2 2/04/2022 4 10 40
3 3/04/2022 4 10 40
4 5/04/2022 3 10 30
5 6/04/2022 2 10 20
6 7/04/2022 3 10 30
7 8/04/2022 5 10 50
8 9/04/2022 2 10 20
9 10/04/2022 2 10 20
10 12/04/2022 3 10 30
11 13/04/2022 4 10 40
12 14/04/2022 4 10 40
13 15/04/2022 5 10 50
14 16/04/2022 6 10 60
15 17/04/2022 4 10 40
16 19/04/2022 5 10 50
17 20/04/2022 4 10 40
18 21/04/2022 6 10 60
19 22/04/2022 5 10 50
20 23/04/2022 4 10 40
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Ficha de Registro

Investigador Juan Luis Ruesta Tipo de prueba Post-Test
Pefia
Empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.
investigada
Fecha de inicio Fecha fin
Variable Indicador Medida
Procesos de Nivel de eficacia unidad
ventas
NE: Meta alcanzada/ Meta
planeada *100
item Fecha Meta Meta Nivel de
alcanzada planeada eficacia

1 1/10/2022 6 10 60
2 2/10/2022 6 10 60
3 3/10/2022 4 10 40
4 5/10/2022 7 10 70
5 6/10/2022 5 10 50
6 7/10/2022 5 10 50
7 8/10/2022 6 10 60
8 9/10/2022 2 10 20
9 10/10/2022 8 10 80
10 12/10/2022 5 10 50
11 13/10/2022 4 10 40
12 14/10/2022 4 10 40
13 15/10/2022 6 10 60
14 16/10/2022 6 10 60
15 17/10/2022 4 10 40
16 19/10/2022 8 10 80
17 20/10/2022 4 10 40
18 21/10/2022 5 10 50
19 22/10/2022 7 10 70
20 23/10/2022 5 10 50

79




ANEXO 11: FICHA DE REGISTRO - PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE

VENTAS
Ficha de Registro
Investigador Juan Luis Ruesta Tipo de prueba Pre-Test
Pena
Empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.
investigada
Fecha de inicio Fecha fin
Variable Indicador Medida Formula
Procesos de PorFer.‘taJe de . PCV: (Valor reciente/Valor
ventas crecimiento de unidad
ventas anterior)-1) * 100
Valor reciente Valor anterior PCV
item Fecha

1 1/04/2022 580 450 28.9
2 2/04/2022 720 550 30.9
3 3/04/2022 450 350 28.6
4 5/04/2022 440 350 25.71
5 6/04/2022 680 550 23.6
6 7/04/2022 420 350 20.00
7 8/04/2022 520 430 20.93
8 9/04/2022 550 430 27.91
9 10/04/2022 640 500 28.00
10 12/04/2022 500 370 35.14
11 13/04/2022 480 352.2 36.29
12 14/04/2022 366.2 298.6 22.64
13 15/04/2022 500 395 26.58
14 16/04/2022 540 445.9 21.10
15 17/04/2022 490.5 410 19.63
16 19/04/2022 560 490 14.29
17 20/04/2022 4445 389 14.27
18 21/04/2022 730 590.5 23.62
19 22/04/2022 720 590 22.03
20 23/04/2022 750 580 29.31
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Ficha de Registro

Investigador Juan Luis Ruesta Tipo de prueba Post-Test
Pefia
Empresa ANSER MUEBLES E.I.R.L.
investigada
Fecha de inicio Fecha fin
Variable Indicador Medida Formula
Porcentaje de unidad

Procesos de

crecimiento de

PCV: (Valor reciente/Valor

ventas ventas anterior)-1) * 100

item Fecha Valor reciente Valor anterior PCV
1 1/10/2022 800 530 50.9
2 2/10/2022 850 550 54.5
3 3/10/2022 950 580 63.8
4 5/10/2022 840 520 61.54
5 6/10/2022 1150 750 53.3
6 7/10/2022 1360 800 70.00
7 8/10/2022 1120 760 47.37
8 9/10/2022 1050 660 59.09
9 10/10/2022 1150 740 55.41
10 12/10/2022 950 635.8 49.42
11 13/10/2022 1250 850 47.06
12 14/10/2022 1350 730 84.93
13 15/10/2022 980 574 70.73
14 16/10/2022 770 450.8 70.81
15 17/10/2022 890 645 37.98
16 19/10/2022 720 550 3091
17 20/10/2022 1150 730 57.53
18 21/10/2022 1000 690 44.93
19 22/10/2021 1245 780 59.62
20 23/10/2022 1300 820 58.54
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ANEXO 12: DESARROLLO DE LA METODOLOGIA SCRUM

Durante la siguiente parte de la investigacion, se procedera a detallar los pasos
ejecutados para el desarrollo de la metodologia escogida en la siguiente

investigacion.
EQUIPO SCRUM

Es aquel equipo que se encarga de desarrollar las fases de la metodologia
establecida, como también ejecutar cada parte de esta, las construcciones de los
entregables programadas con la finalidad de maximizar el producto trazado como

objetivo.

Los miembros del mencionado equipo son los siguientes:

EQUIPO SCRUM
CARGO INTEGRANTE

Product Owner Rodolfo Gonzales

Juan Luis Ruesta

Equipo de desarrollo Rubén Alvarado

Scrum Master Rubén Alvarado

PRODUCT BACKLOG

El encargado de la empresa empleé a establecer el Product Backlog, con el cual
se determinard los requerimientos indispensables como entregables, en donde la

investigacion se asocia con el E-commerce.

PRODUCT BACKLOG (LISTA DE PRODUCTO)
N° REQUERIMIENTO DESCRIPCION
1 | VISUALIZAR CATALOGOS DE | El sistema debe permitir al usuario
PRODUCTOS visualizar el listado de productos
registrados en el sistema.
2 | CONSULTAR PRECIOS El sistema debe permitir al usuario
consultar el costo del producto.
3 | REGISTRO DE COMPRAS El sistema debe tener la opcion de
registrar todas las compras
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efectuadas por cada usuario, tanto
como la fecha y la hora de la

compra.

CREACION DE USUARIOS POR EL
CLIENTE

El sistema debe permitir al usuario
crearse una cuenta tomando datos
primordiales como  nombres,
apellidos, DNI, correo y numero de

celular.

PORCENTAJE DE CRECIMIENTO
DE VENTAS

El sistema debe tener la opcion de
de
de tal

calcular el porcentaje
crecimiento de ventas,
manera que permitira ver cuanto
aumentaron o disminuyeron las

ventas.

NIVEL DE EFICACIA

El sistema debe tener la opcion de
dar seguimiento a la venta, de tal
manera se permitira ver las ventas

finalizadas.

REGISTRAR LOS PRODUCTOS Y
SUS CARACTERISTICAS

El sistema debe permitir registrar
productos nuevos, ingresando a su
caracteristicas  del

vez las

producto.

ACTUALIZAR EL STOCK DE LOS
PRODUCTOS

El sistema debe permitir actualizar
el stock (cantidad) de los productos

registrados.

REGISTRAR CATEGORIAS DE
LOS PRODUCTOS

El sistema debe permitir clasificar

los productos por categoria,

filtrando al elegir la categoria de los

productos.

10

PERMITIR A CADA USUARIO
GENERAR CARRITO DE
COMPRAS

El sistema debe permitir generar un
carrito de compras, de tal manera

se almacenar4d cada producto
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seleccionado previamente para

finalizar la compra.

11 | FINALIZACION DE LA VENTA

El sistema debe permitir generar la
finalizacion de la venta en base al
carrito de compras del cliente,
mediante un boton de finalizar
compra y emitiendo una
boleta/factura de venta hacia el

correo del cliente.

HISTORIAS DE USUARIO

Se desarrollaron de manera precisa las historias de usuario a presentarse, ya que

cada una presenta relacion directa con el Product Backlog el cual fue presentado

por el duefio del producto.

Historia de usuario

Numero: 1

Nombre: Visualizar catdlogo de

productos

Usuario: Administrador

Modificacion de Historia de usuario: -

Iteracién asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /
Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcion:

Permitir al usuario visualizar el listado de productos registrados en el sistema,

de tal forma que permitird al usuario ver todos los productos afiadidos en el

sistema.
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Historia de usuario

Nuamero: 2

Nombre: Consultar precios

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracion asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcién:

El sistema debe permitir al usuario consultar el costo del producto en el cual

esté interesado. Mostrandole el precio exacto en la moneda nacional.

Historia de usuario

Numero: 3

Nombre: Registro de compras

Usuario: Administrador

Modificacion de Historia de usuario: -

Iteracién asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /
Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcion:

El sistema debe tener la opcién de registrar todas las compras efectuadas por

cada usuario, tanto como la fecha y la hora de la compra.
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Historia de usuario

Nuamero: 4

Nombre: Creacion de

por el cliente

usuarios

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracién asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Puntos reales: ---

Bajo): Bajo

Descripcion:

El sistema debe permitir al usuario crearse una cuenta tomando datos

primordiales como nombres, apellidos, dni, correo y numero de celular.
Historia de usuario

Namero: 5 Nombre: Porcentaje de

crecimiento de ventas

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracion asighada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcion:

El sistema debe tener la opcién de calcular el porcentaje de crecimiento de

ventas, de tal manera que permitira ver cuanto aumentaron o disminuyeron las

ventas en un determinado lapso de tiempo escogido.
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Historia de usuario

Nuamero: 6

Nombre: Nivel de eficacia

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracion asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcién:

El sistema debe tener la opcion de calcular el nivel de eficacia, de tal manera

que permitird ver cuanto aumentaron o disminuyeron las ventas en un

determinado lapso de tiempo escogido.

Historia de usuario

Ndamero: 7

Nombre: Registrar los productos

y Sus caracteristicas

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracién asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcion:

El sistema debe permitir registrar productos nuevos, ingresando a su vez las

caracteristicas del producto.
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Historia de usuario

Nuamero: 8

Nombre: Actualizar el stock de

los productos

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracién asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcion:

El sistema debe permitir actualizar el stock (cantidad) de los productos

registrados.

Historia de usuario

Namero: 10

Nombre: Permitir a cada usuario

generar carrito de compras

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracion asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcién:

El sistema debe permitir generar un carrito de compras, de tal que permitira

almacenar cada producto seleccionado previamente para finalizar la compra.
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Historia de usuario

Nuamero: 11

Nombre: Finalizacion del venta

Usuario: Administrador

Modificacién de Historia de usuario: -

Iteracion asignada: ---

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

Puntos estimados: ---

Riesgo en desarrollo (Alta / Medio /

Bajo): Bajo

Puntos reales: ---

Descripcién:

boleta/factura de venta hacia el correo del cliente.

El sistema debe permitir generar la finalizacién de la venta en base al carrito de

compras del cliente, mediante un botén de finalizar compra y emitiendo una

SPRINT BACKLOG

Dentro del Sprint Backlog se procedio a desarrollar cada definicion de aquellos

Sprints a realizarse, cada una conformado debidamente por cada historia de

usuario hecha las cuales seran realizadas dentro del periodo determinado. A su

vez se determind las tareas a realizarse durante la ejecucion de los Sprints,

proporcionando al final de este un incremento con mas puntual.
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SPRINT BACKLOG

NO
SPRINT

HISTORIAS
DE USUARIO

DESCRIPCION

ESTIMACION
(# dias)

0

Se proceder4d a disefiar la planificacion del
proyecto junto a los esquemas de prototipo para el
desarrollo de este. Durante este tiempo también se
llevara a cabo el disefio de la base de datos,
prototipo de interfaz para el administrador y el
usuario y diagramas de procesos como casos de

uso.

H5-H8-H9-H10

Se procederd a desarrollar el mantenimiento de las
categorias de los productos, como el
mantenimiento de los productos y sumando a ello

se desarrollara el registro de usuarios por el cliente.

H1-H2-H4

Se procedera a desarrollar la vista del catédlogo de
productos, la respectiva consulta de los precios de

los productos junto con su descripcion.

H11-H3-H6-H7

Se procederéd a desarrollar el carrito de compras, el
registro de compras por el cliente y la finalizacién
de la venta, generandola a partir del carrito de
compras del cliente, al finalizar la venta esta emitira
una boleta/factura hacia el correo del cliente.
Adicional a ello se desarrollara el reporte del
porcentaje de crecimiento de ventas y el reporte de

nivel de eficacia del e-commerce.
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N° SPRINT HISTORIA DE ACTIVIDADES ESTIMACION TOTAL
USUARIO (# DIAS) (# DIAS)
0 REUNION DE PLANIFICACION 1 7
CREACION DE PROTOTIPOS DE VISTAS 1
CREACION DE MODELO DE BASE DE DATOS 2
CREACION DE BASE DE DATOS 2
REUNION DE SPRINT 1
1 HU5 — CREACION | REUNION DE PLANIFICACION 1 40
DE USUARIOS POR | CREAR VISTAS 1
EL CLIENTE CREACION DE FUNCIONES EN LA BASE DE DATOS 2
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 2
PRUEBA DE CREACION DE USUARIOS POR EL CLIENTE 3
HUS-REGISTRAR | CREAR VISTA 2
LOS PRODUCTOS | CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN LA BASE DE DATOS 2
Y SUS PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3
CARACTERISTICAS [pRUEBA DE REGISTRO LOS PRODUCTOS Y SUS 4
CARACTERISTICAS
HU9-ACTUALIZAR | CREAR VISTA 1
EL STOCKDE LOS | cREACION DE FUNCIONES EN LA BASE DE DATOS 2
PRODUCTOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3
PRUEBA DE ACTUALIZACION DE STOCK DE LOS PRODUCTOS 4
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HU10-REGISTRAR
CATEGORIAS DE
LOS PRODUCTOS

CREAR VISTA

CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN LA BASE DE DATOS

=

PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 1
PRUEBA DE REGISTRO DE CATEGORIAS DE LOS PRODUCTOS 4
- REVISION DE SPRINT 1
REUNION DE PLANIFICACION 1 25
HU1-VISUALIZAR | CREAR VISTA 1
CATALOGO DE | CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN LA BASE DE DATOS 2
PRODUCTOS PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 2
PRUEBA DE VISUALIZACION DEL CATALOGO DE PRODUCTOS 4
HU2-CONSULTAR | CREAR VISTA 1
PRECIOS CREACION DE FUNCIONES EN LA BASE DE DATOS 1
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 2
PRUEBA DE CONSULTA DE PRECIOS 3
REVISION DE SPRINT 1
REUNION DE PLANIFICACION 1 55
HU11-PERMITIRA | CREAR VISTA 2
CADA USUARIO  "EREACION DE FUNCIONES EN LA BASE DE DATOS
GENERAR
CARRITO DE PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
COMPRAS PRUEBA DE GENERACION DE CARRITO DE COMPRAS 4
HU3-REGISTRO DE | CREAR VISTA 1
COMPRAS CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN LA BASE DE DATOS 2
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PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3

PRUEBA DE REGISTRO DE COMPRAS 3

HU12- CREAR VISTA 2

FINALIZACION DE - FcREACION DE PROCEDIMIENTOS EN LA BASE DE DATOS 2

LA VENTA

PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3

PRUEBA DE FINALIZACION DE LA VENTA 5

HUB6-PORCENTAJE | CREAR VISTA 2

DE CRECIMIENTO | CREACION DE FUNCIONES EN LA BASE DE DATOS 2

DE VENTAS PRUEBA DE INGRESO DE DATOS

PRUEBA DE PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS

HU7-NIVEL DE | CREAR VISTA 2

EFICACIA CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN LA BASE DE DATOS 1

PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3

PRUEBA DE NIVEL DE EFICACIA 4

REVISION DE SPRINT 1

93



SPRINT O

DATOS

N° HISTORIA DE ACTIVIDADES ESTIMACION | TOTAL
SPRINT | USUARIO (#DIAS) (#DIAS)
0 REUNION DE 1 7

PLANIFICACION

CREACION DE 1
PROTOTIPOS DE VISTAS

CREACION DE MODELO DE 2
BASE DE DATOS

CREACION DE BASE DE 2

REVISION DE SPRINT

Reunién de planificacion

Se determino la primera reunién con todos los miembros del equipo Scrum, con

el objetivo de planificar todas las tareas y habilidades e ejecutarse durante el

desarrollo de este entregable.

Acta de reunién

ACTA DE REUNION

Comité o grupo: Equipo Scrum Acta No: 1

Citada por: -

Fecha: 11-09-2022

Coordinador: Juan Luis Ruesta Pefia

Hora de inicio: 9:00am Fin: 12:00pm

Secretario: -

Lugar: Anser Muebles E.I.R.L.
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PARTICIPANTES

No Nombre Cargo Teléfono
1 | Rodolfo Gonzales Panduro Product Owner

2 | Juan Luis Ruesta Pefia Desarrollador

3 | Rubén Alvarado Scrum Master

PUNTOS DE DISCUSION

1 | Entablar metas para el cumplimiento de los objetivos

2 | Reparticion de tareas para el equipo de desarrollo

3 | Proyeccion de las fechas de entrega

DESARROLLO DE LA REUNION

1.El gerente Rodolfo Gonzales el cual presenta como el rol de Product Owner
mencion6 los factores que a su criterio son los mas resaltantes para el
cumplimiento y desarrollo del proyecto, los cuales son:

-Cada integrante debe estar comprometido con el objetivo final del proyecto,
debido a que es de suma importancia que cada uno de las partes ejecuten sus
tareas fijadas, por lo que, si alguno presenta algun tipo de complicacion, esta
debe reportarse, de tal forma que se puedan realizar modificaciones en las
tareas y metas fijadas para que su desarrollo sea mas factible.

-El gerente resalto a su vez lo importante que es trabajar mutuamente en
equipo, ya que esto presenta una union perenne ante el desarrollo del proyecto.
Esto permitira presentar un avance en conjunto, por lo que cuando no se
presenta este trabajo en conjunto y cada integrante trabaja por su cuenta
generaria avances deficientes y carentes de objetividad.

-También sefialo que es importante mantener la tolerancia en el trabajo, en
equipo, debido a que cada integrante es diferente, y esta diversidad es
importante para enriqguecer mediante experiencia el objetivo final que todos se
trazan el cual es presentar un proyecto desarrollado a partir de un ambiente
agradable en el que cada uno pueda presentar sus ideas y acotaciones
manteniendo el respeto.

2.El Scrum Master Rubén Alvarado presentd las tareas a realizar para los
entregables correspondientes en el progreso del sprint 0. Mezclando la parte de
la planificacién del proyecto, creacidon de prototipos, modelado de base de
datos, creaciéon de la base de datos, diagramas de modelado del sistema. Al
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terminar, se detallaron las tareas que se involucrarian en el desarrollo de este
sprint y la reparticién de cada una de esas.

3. El equipo de desarrollo participo con las herramientas que se emplearan
durante la ejecucion de el sprint, debido a que durante la mayor parte de este
se presentaran diagramas y prototipos de disefios:

-Balsamiq

-Rational Rose

-Mockup builder

-Star UML

Observaciones

CONCLUSIONES

No Tarea Responsable | Periodo de | Observaciones

cumplimiento

1 | Disefio de prototipos Rubén 1 dia
de interfaz grafica de Alvarado
sistema.

2 | Modelado de base de Juan Luis 2 dias
datos Ruesta Pefia

3 | Creacion de la base de Juan Luis 2 dias
datos Ruesta Pefia
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Diagrama de base de datos

-Diagrama de base de datos l6gico

tb_usuano

ildUsuarno

ildTipolsuarno (FK}
vUsuano
vPassword
iEstado
iUsuarioRegistra
dtFechaRegistra
iUsuarioModificz
dtFechaModifica
vDocumento {FK)

b

E:
¢

tb_tipousuanio

tb_cliente

o vDocumento

tb_venta

ildChente
vApelidoPaterno
vApefidoMaterno
vNombres
vDireccion
vTelefono
vCelular

vEmai
dFechaNacimiento
iEstado
iUsuanoRegistra
dtFechzRegistra
iUsuaroModifica
dtFechaModifica

ildTipoUsuano

vDescripcionTipoUsuarnio
iEstado

iUsuarioRegistra
dtfechaRegistra
UsuanoModifica
dtFechaModifica

}

th_visita_chiente

ildViztaCliente

dFechaVisita
iUsuanioRegistrador
dtFechaRegistro
iUsuarioModificador
dtFachaModificacion
vDocumento (FK)

ildVenta

ildFormaPago (FK)
dtFechaVanta
fTotalVenta
flgvVenta

iEstado
iUsuanoRegistra
dtFechaRegistra
iUsuarioModifica
dtFechaModifica
vDocumento (FK)

tb_documento

tb_formapago

ildFormaPago

tb_detalleventz

vDescripoionFP
iEstado

UsuanoRegistra
dtFechaRegistra
iUsuanoModifica
dtFechaModifica

ildDetzlieVenta

ildVenta (FK}
ildProducto {FK}
{Cantidad
fPracioVenta
fTotalVenta
iEstado
UsuarioRegistra
dtFechaRegistra
WsuanoModifica
dtFechaModifica

ildProducto

ildDocumento

ildVanta {FK)
ildTipoDocumento {FK)
vCodigoDocumento
ConralativoDocumento
vDocumento

iEstado
iUsuanoRegistra
dtFechaRegistra
iUsuanoModifica
dtFechaModifica

ildCategona (FK)
vNombreProducto
vDescripcionProducto
fPrecioCompra
fPracioVenta
iCantidad
vRutalmagen
iEstado
iUsuanioRegistrz
dtFachaRegistra
iUsuanoModifica
dtFechaModifica

tb_categona

ildCategora

vNombreCategoria
iEstado
iUsuarioRegistra
dtFechaRegistra
UsuarioModifica
dtFechaModifica

tb_tipodocumento

ildTipoDocumento

iEstado

iUsuanoRegistra
dtFechaRegistra
UsuanoModifica
dtFechaModifica

vCodigoTipoDocumento
vDescripcionTipoDocumento
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-Diagrama de base de datos fisico

—

tb_usuario tb_formapago

ildUsuano: INT

ildTipoUsuario: INT (FK)
vUsuario: VARCHAR({100)
vPassword: VARCHAR{S00)
iEstado: INT
UsuanoRegistra: INT
dtFechaRegistra: DATETIME
iUsuanoModifica: INT

tb_chenta p ' tb_venta :
vDocumento: VARCHAR(2C) ildVenta: INT ildFormaPago: INT

ildChente: INT vDeserpoionFP: VARCHAR(ST)
vApefidoPaterno: VARCHAR(200) iEstado: INT

i AR iUsuarioRegistra: INT
pelid no: R
e ,O,M atemg VArK SRRE) dtFechaRegistra: DATETIME
vNombres: VARCHAR{300) 2 : ;
vDireccion: VARCHAR(500) iUsuarioModifica: INT
vTelefono: VARCHARIE) dtFechaModifica: DATETIME

o vCelular. VARCHAR(S)
dtFechaModifica: DATETIME VEmai. VARCHAR(200)

vDocumento: VARCHAR{2G) (Ft dFechaNacmianto: DATE

’W% iEstado: INT
iUsuanoRegistra: INT
42 dtFechaRegistra: DATETIME [

iUsuanoModifica: INT
dtFachaModifica: DATETIME %

tb_documento

tb_detalleventa

ildDetalieVenta: INT

ildVenta: INT (FK}
ildProducto: int {FK)
©Cantidad: INT

fPrecioVenta: FLOAT
flotalVenta: FLOAT

iEstado: INT
UsuanoRegistra: INT
dtFechaRegistra: DATETIME
iUsuanoModifica: INT
dtFechaModifica: DATETIME

ildFormaPago: INT (FK}
fTotalVenta: FLOAT
flgvVenta: FLOAT
dtFechaVenta: DATETIME
iEstado: INT

iUsuanoRegistra: INT
dtFechaRegistra: DATETIME
iUsuanoModifica: INT
dtFechaModifica: DATETIME
vDocumento: VARCHAR(20) {

tb_producto

ildProducto: int tb_categona

ildCategoria: INT (FK)
vNombreProducto: varchar{150}
vDescripcionProducto: varchar{1060)

itb_tipousuario

ildCategonia: INT

vNombreCategona: VARCHAR(S0)
iEstado: int

vDescripcionTipolsuario: VARCHAR(S0) SeDonmments

iEstado: INT L

iUsuanoRegistra: INT
dtFechaRegistra: DATETIME
iUsuanioModifica: INT
dtFechaModfica: DATETIME

‘dTpoUsuano INT q,

i

tb_visita_chente

ildVistaCliente: INT

dFechalisita; DATE
iUsuarioRegistrador: INT
dtFechaRegistro: DATETIME
iUsuanioModificador: INT

dtFechaModificacion: DATETIME
vDocumento: VARCHAR(20} {FK}

ildVenta: INT {FK}
ildTipoDocumento: int {FK}
vCodigoDocumento: char(4)
‘CorralativoDocumento: int
vDocumento: varhear(20)
iEstado: int
iUsuarioRegistra: int
dtFechaRegistra: DATETIME
UsuanoModifica: int
dtFechzModifica: DATETIME

fPrecioCompra: float
fPracicVenta: FLOAT
iCantidad: int

vRutalmagen: varchar(250)
iEstado: int
iUsuanoRegistra: int
dtFechaRegistra: DATETIME
iUsuanoModifica: int
dtFechaModifica: DATETIME

iUsuzarioRegistra: int
dtFechaRegistra: DATETIME
iUsuarioModifica: int
dtFechaModifica: DATETIME

tb_tipodocumento

ildTipoDocumento: int

vCodigoTipoDocumento: CHAR{2)

iEstado: int
iUsuanoRegistra: int
dtFechaRagistra: DATETIME
iUsuanoModifica: int
dtFechaModifica: DATETIME

vDescripcionTipoDocumento: varchar(20)




Prototipos de interfaces

-Inicio de sesién

O C> X Q { http://

INGRESE A SU CUENTA

Usuario

Clave

Ingresar

-Registro de usuarios por el cliente

G Q X Q { http://

Crear cuenta

Nombres

Apellido Paterno

Apellido Materno

Correo Electronico

Contrasefia

Confirmar contrasefia

P
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-Registro de usuarios por el administrador

A Web Page

<3 Q X ‘Q { http://

I Nuevo I | Grabar I I Listar I

Tipo de Usuario:

Seleccione v

ADMINISTRADOR
USUARIO

Email
L |

Contrasefia:

L ]

-Lista de usuarios

A Web Page

<:] C> X Q { http://

I Nuevo I I Listar I I Listar I

Tipo de Usuario:

Seleccione v

ADMINISTRADOR

USUARIO

# |Usuario Fecha de registro Opciones
admin 00/00/0000 Editar | Eliminar

2 |admini 00/00/0000 Editar | Eliminar

3 |admin2 00/00/0000 Editer | Eliminar

4 |admin3 00/00/0000 Editar | Eliminar
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-Registro de productos

A Web Page

O Q X Q { http:// ) @

Nuevo Il Grabar I| Listar I

Nombre Producto Descripcion del Producto

Precio Compra  Precio Venta Cantidad Categoria
[ Categoria 1 [g]

Imagen del Producto

| Seleccionar archivo I

-Catalogo

o Q X {} { http:// ) @

I Buscar I

Productos Precio Descripcion
Producto 1 $/.150 ver
Producto 2 S/50 Ver
Producto 3 S/50 Ver
Producto 4 S/.50 Ver
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-Lista de productos

A Web Page
<] Q X {} {http:// ) @ )
| Muevo I | Listar I
Producto Precio C Precio * |Opciones
Produeto 1 3/.100 S/.150 Editar | Eliminar
Producto 2 S/.100 S/.150 Editar | Eliminar
Producto 3 S/ 100 S/, 150 Editar | Eliminar
Producto 4 S/.100 S/.150 Editar | Eliminar
o
-Detalle del producto
A Web Page
‘aln Q (http7/ ] @ )
Producto 1
S/.150

Categoria: Categoria 1

Disponible : 100

DescripcionDescripcionDescripcion
Descripcion

Cantidad | 1|9 IAﬁodlr al comtol

v
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-Registro de categorias

O C> X {} { http://

MNuevo

| Grabar I | Listar I

MNombre Categoria

-Lista de categorias

A Web Page

O Q X Q { http://

Nuevo I I Listar I

1 |Categoria 1

2 |Categoria 2
3 |Categoria 3
4 |Categoria 4

N® |Descripcion Categoria Opciones

Editar | Eliminar
Editar | Eliminar
Editar | Eliminar

Editar | Eliminar
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-Carrito de compra

O Q X Q {http //

)@ )

Producto

Producto 1

Carnto de compro

Precwo Cantidad
S/ 150 1
Sub-total
IGV
Totol

Total Opcion

$/150

$/123
S/127

S/.150

I Continuar Compraondo I

I Finchzor Compra I

-Contactenos

A Web Page

O ® X {} { http://

) @)

Contactenos

Ingrese su nombre

Ingrese su correo electronico

Ingrese el asunto

Ingrese su mensaje

I Enviar mensaje I

v
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Revisién del Sprint 0

ACTIVIDADES | DURACIO ESTADO OBSERVACIO | DURACIO
° | A REALIZAR N N N FINAL
(#dias) (#dias)
1 | REUNION DE 1 TERMINAD 1
PLANIFICACIO O TOTAL
N
2 DISENO DE 1 TERMINAD 1
PROTOTIPOS O TOTAL
DE INTERFAZ
GRAFICA DE
SISTEMA
3 | MODELADO DE 2 TERMINAD 2
BASE DE O TOTAL
DATOS
4 | CREACION DE 2 TERMINAD 2
LA BASE DE O TOTAL
DATOS
5 | REVISION DE 1 TERMINAD 1
SPRINT O TOTAL

-Desarrollo del Sprint O

2.5

1.5

Estadistica del Desarrollo del Sprint O

0.5

REUNION DE
PLANIFICACION

DISENO DE

PROTOTIPOS DE
INTERFAZ GRAFICA

DE SISTEMA

DE DATOS

BASE DE DATOS

MODELADO DE BASE CREACION DE LA REVISION DE SPRINT
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Acta de reunlon de reviglon del Sprint 0

Facha: g -E- A0
ieoorelnadar: Juani Lies Huests Para
Frofuct Lsner: Hodiolfa anzakes FPardurs

Mediarie a la presenbe acta o2 valida y == da conformidad que & 5r. Juan Luis

Russta Pefia presenta, disefo de prolotipos de mlerfaz grdfica de sistema,

midelado de base de datos, creacien de b base de dalos. Los cuales e

desarminaran como abjetivas del Spant 0.

Dentro del Speint § <= slabord lo Sguiende

H* Rl sTURIS DE SCTHVIDSDES
SPRINT [ UEUARIO
] REUMNION DE PLANIFICACTION

CREACION DE PROTOTIPCS DE VISTAS

CREALIUN DE MODELD DE BAsE DE DATOS

CREALION DE BASE DE DATOS

REVISIUN DE SPRINT

Firmaa de confamrnidad

]

v
PRI

ANSER MUEBLES E.R.LL.

RODOLFC GOMZALES PANDURD

Geranta Ganaral
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SPRINT 1

N° HISTORIA DE ACTIVIDADES ESTIMACION TOTAL
SPRINT USUARIO (#DIAS) (#DIAS)
1 REUNION DE PLANIFICACION 1 40
HU5-CREACION DE | CREAR VISTA 1
USUARIOS POR EL [ CREACION DE FUNCIONES EN LA 2

CLIENTE BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 2
PRUEBA DE CREACION DE USUARIOS 3
POR EL CLIENTE
HUS-REGISTRAR | CREAR VISTA 2
LOS PRODUCTOS Y [ CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN 2
SUS LA BASE DE DATOS
CARACTERISTICAS | pRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRUEBA DE REGISTRO LOS 4
PRODUCTOS Y SUS
CARACTERISTICAS
HU9-ACTUALIZAR | CREAR VISTA 1
EL STOCKDE LOS | CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN 2
PRODUCTOS LA BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRUEBA DE ACTUALIZACION DE
STOCK DE LOS PRODUCTOS
HU10-REGISTRAR | CREAR VISTA 2
CATEGORIAS DE | CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN 1
LOS PRODUCTOS | LA BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRUEBA DE REGISTRO DE 4

CATEGORIAS DE LOS PRODUCTOS

REVISION DE SPRINT
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-Reunion de planificacion

Se determiné la reunién para el desarrollo del Sprint 1, con todos los miembros
del equipo Scrum, con el objetivo de planificar todas las tareas y habilidades a

ejecutarse durante el desarrollo de este entregable.

Acta de reunion

ACTA DE REUNION

Comité o Grupo: Equipo Scrum Acta No: 2

Citada por: - Fecha: 25-09-2022

Coordinador: Juan Luis Ruesta Pefia | Hora inicio: 9:00am Fin: 12:00pm

Secretario: - Lugar: Google Meet (ANSER
MUEBLES)

PARTICIPANTES
No Nombre Cargo Teléfono
1 Rodolfo Gonzales Panduro Product Owner -
2 Rubén Alvarado Scrum Master -
3 Juan Luis Ruesta Pena Desarrollador -
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PUNTOS DE DISCUSION

Revision de la base de datos del E-commerce

Avance de la interfaz del usuario

Avance de la interfaz del administrador

AW NP

Designacion del creador de procedimientos almacenados y funciones en

la base de datos

Avance de la logica del sistema

Testeo de cada médulo avanzado

Alcance del patrén de arquitectura acogido

0 Nl O O

Supervision del plazo de tiempo previsto

DESARROLLO DE LA REUNION

1.El Scrum master detallo y designo cada una de las tareas a ejecutarse durante
el desarrollo del sprint 1. Durante este sprint se encuentra involucrado el avance
del sistemay su fase de codificacion l6gica. Todo esto fue presentado mediante

un e-mail al Product Owner el cual dio la conformidad mediante el mismo medio.

2.El equipo de desarrollo procedié en colaboracion con el Scrum master
presento cada miembro del presente equipo se le asignara la tarea para la que

mejor se desenvolveria.

3.El Product Owner mencion6 que debe de cumplirse el plazo de tiempo

alcanzado para el avance de cada modulo.

Observaciones
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CONCLUSIONES

No Tarea Responsable | Periodo de | Observaciones
cumplimiento
1 | Crear vista Juan Luis 1 dia
Ruesta Pefia
2 | Creacion de funciones en Juan Luis 2 dias
la base de datos Ruesta Pefia
3 | Prueba de ingreso de Juan Luis 2 dias
datos Ruesta Pefa
4 | Prueba de creacion de Juan Luis 3 dias
usuarios por el cliente Ruesta Pefna
5 | Crear vista Juan Luis 2 dias
Ruesta Pefia
6 | Creacion de Juan Luis 2 dias
procedimientos en la base | Ruesta Pefia
de datos
7 | Prueba de ingreso de Juan Luis 3 dias
datos Ruesta Pefia
8 | Prueba de registro los Juan Luis 4 dias
productos y sus | Ruesta Pefia
caracteristicas
9 | Crear vista Juan Luis 1 dia
Ruesta Pefia
10 | Creacion de funciones en Juan Luis 2 dias
la base de datos Ruesta Pefia
11 | Prueba de ingreso de Juan Luis 3 dias
datos Ruesta Pefia
12 | Prueba de actualizacion Juan Luis 4 dias
de stock de los productos | Ruesta Pefia
13 | Crear vista Juan Luis 2 dias

Ruesta Pefa
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Crear vista creacion de Juan Luis 1 dia
procedimientos en la base | Ruesta Pefia

de datos

Prueba de ingreso de Juan Luis 2 dias
datos Ruesta Pefia

Prueba de registro de Juan Luis 4 dias
categorias de los | Ruesta Pefa

productos

Vista de creacion de usuarios por el cliente

Registrar una nueva membresia

2
) §
admin D]
aesaBenER a
+J

Ya tengo una cuenta
# Inicio
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Creacion de funciones en la base de datos

Prueba de creacion de usuarios por el cliente

Registrar una nueva membresia

Juan j |
Rosas j §
juanrosas@gmail.com [
sesssens [
¢~u~umu| -]

Ya tengo una cuenta
# Inicio
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Vista de registro de productos y sus caracteristicas

Lista de Productos

Agregar Nuevo Producto
Nombre Categoria elecoonar-
Precio Foto :E;@Z No se ha sefeccionado ningun archivo
Descripcion
EGEE F-eo = NUE=0Q K BfetHt
B I S\ L|E & £ 9y Est
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Creacién de procedimientos en la base de datos

Prueba de ingreso de datos

Agregar Nuevo Producto

Categoria it
Foto :xa"ri‘&j's;?:':
5
SEE &+ T o= MNEESQ X Bree
B I SiLiE = 99 Es . =19
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Lista de Productos

« Satisfactorio!

Producto agregado satisfactoriamente

Prueba de registro de productos y sus caracteristicas

Descripcion

B @ @ - | e L Q| 52 | [ Fuente HTML

= %9 | Estilo - | Mormal -2

gran puerta de buena madera exportada de 1.80 mts|

Vista de registro de las categorias de los productos

Categoria

Afadir nueva categoria

Nombre

® Cerrar
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Creacién de procedimientos en la base de datos

includes/session.php’;

if(isset($ POST[ add'1)){

tname = § [ ‘name'];

tconn = $pdo-> )

tstmt = $conn-> SELECT *, AS numrows FROM

bstmt-> ([ name
$row = $stmt->f ();

if($row[ ' numr

\1name])

Categoria a

category WHERE name=:name™);

['error’] = 'Primero llene el formulario de categori

('location: cat y-php');

Prueba de ingreso de datos

Anadir nueva categoria

Nombre Camarote-|

X Cerrar
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Prueba de registro de categorias de los productos

Anadir nueva categoria

Nombre Camarote|

Categoria

« Satisfactorio!

Categoria agregada correctamente
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Revision del sprint 1

N° ACTIVIDADES A DURACION ESTADO OBSERVACION | DURACION
REALIZAR (#dias) FINAL
(#dias)
1 REUNION DE 1 TERMINADO - 1
PLANIFICACION TOTAL
2 CREAR VISTA 1 TERMINADO - 1
TOTAL
3 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
FUNCIONES EN LA TOTAL
BASE DE DATOS
4 | PRUEBA DE INGRESO 2 TERMINADO - 2
DE DATOS TOTAL
5 | PRUEBA DE CREACION 3 TERMINADO - 3
DE USUARIOS POR EL TOTAL
CLIENTE
6 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL
7 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
PROCEDIMIENTOS EN TOTAL
LA BASE DE DATOS
8 | PRUEBA DE INGRESO 3 TERMINADO - 3
DE DATOS TOTAL
9 | PRUEBA DE REGISTRO 4 TERMINADO - 4
LOS PRODUCTOS Y TOTAL
Ssus
CARACTERISTICAS
10 CREAR VISTA 1 TERMINADO - 1
TOTAL
11 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
FUNCIONES EN LA TOTAL
BASE DE DATOS
12 | PRUEBA DE INGRESOS 3 TERMINADO - 3
DE DATOS TOTAL
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13 PRUEBA DE 4 TERMINADO - 4
ACTUALIZACION DE TOTAL
STOCK DE LOS
PRODUCTOS
14 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL
15 CREACION DE 1 TERMINADO - 1
PROCEDIMIENTOS EN TOTAL
LA BASE DE DATOS
16 | PRUEBA DE INGRESO 2 TERMINADO -
DE DATOS TOTAL
17 | PRUEBA DE REGISTRO 4 TERMINADO - 4
DE CATEGORIAS DE TOTAL
LOS PRODUCTOS
18 REVISION DE SPRINT 1 TERMINADO - 1
TOTAL
Desarrollo del Sprint 1
Estadistica del Desarrollo del Sprint 1
45
4
35
3
25
2
1.5
1
05
0
S FOCLEIITEF I IFTE PP TS T
F PV F FSFEERAT O E LSRN
& & Q Q) AV o Q' Q" (O & X QY QY .9
F &P &K F O F F T F P
S O FITOF F SO ET O S S
¥ RN S &S v 5 S &L
X ¥ & & &S ¥ & & & &
& RN & R RN RSN AR
S ST O S &9 S~ P S & &
S S PO & S ar & o O
N S AR O K & SIS ARSI
< o3 22N O &« & 22N A
& O K F L & QEFNEPN F L P
SR L Y S K RS G
N & ] RN PN ] K
& ?‘O N K & NG N N
Q> N \g S
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Acta de reunion de revision del Sprint 1

Fecha: 2o-lE- 2
L.oordinador; Juan Lues Huesta Pena
Froduct Usmer: Rodolha zonzales Fanduro

Medianie 3 |z pressnie acta se valida y 52 da conformidad que &l Sr. Juan Luis
Ruesta Pena presento, creacion de usuarios por el cliente, registro los productos y
sus caracieristicas, actualizacion de stock de los productos v registro de categonas
d= los productos. Los cuales s= determinaron como objetvos del Sprint 1.

Dientro del Sprnt 1 se elaboro lo siguients

= 5FRIAT AIETORIE TF ACTIVIDADES
L ELARID
J RETRICH OF PLARIFIL O
AECREATORDE | CREAR VIETR
HELRRIDS FOREL - I ree i e FORCFES EN L BAEE TE TATTS
ELIENTE FRIER TE FFESD TE TR
[ FRIEERCE CREACIOH OE ELERE POR ELCOEMTE |
A REG SRR [0S | CREAR WIETR
PRODUCTOS ¥ LS D X =
BARACTERISTICAS | e FOFES DE TS
it 5 =] =
[ HIEECTIELZEREL | CREAR WIETH
STOCH DE L TREACEINDF PROCEDRIERTCS EN LA BAEE DF AT0E
PROCUCTCE FRIEEA TE FCRESD DE TATCS
[ FROEER OE AL TR OGO DF STOLE DF L0E PRODOCTOE |
[ FGREGIETRAR | CREAR WIETH
CATECORIAS DE LOE [ CREACEN DEPRCEDRIERT LS EN LR B6aE DE Dores |
PRODUCTOE [FRIEERCE FERESD DE DTS
(=] g o ot =]
REVE O [0E ERRAT

e

AR
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SPRINT 2

N° HISTORIA ACTIVIDADES ESTIMACION | TOTAL
SPRINT DE (#DIAS) (#DIAS)
USUARIO
2 - REUNION DE PLANIFICACION 1 25
HU1- CREAR VISTA 2
VISUALIZAR | CREACION DE PROCEDIMIENTOS EN 1
CATALOGO | LA BASE DE DATOS
DE PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRODUCTOS | PRUEBA DE VISUALIZACION DEL 4
CATALOGO DE PRODUCTOS
HU2- CREAR VISTA 1
CONSULTAR | CREACION DE FUNCIONES EN LA 1
PRECIOS BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 2
PRUEBA DE CONSULTA DE PRECIOS 3
- REVISION DE SPRINT 1
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Reunion de planificacion

Se determind la reunién para el desarrollo del Sprint 2, con todos los miembros
del equipo Scrum, con el objetivo de planificar todas las tareas y habilidades a

ejecutarse durante el desarrollo de este entregable.

ACTA DE REUNION

Comité o Grupo: Equipo Scrum Acta No: 3

Citada por: - Fecha: 28-10-2022

Coordinador: Juan Luis Ruesta Pefia | Hora inicio: 9:00am Fin: 12:00pm

Secretario: - Lugar: Google Meet (ANSER
MUEBLES)

PARTICIPANTES

No Nombre Cargo Teléfono
1 Rodolfo Gonzales Panduro Product Owner -
2 Rubén Alvarado Scrum Master -
3 Juan Luis Ruesta Pefa Desarrollador -

PUNTOS DE DISCUSION

Andlisis de la base de datos del E-commerce

Avance de la interfaz del Usuario

Avance de la interfaz del administrador

Bl W N

Designacion del creador de procedimientos almacenados y funciones en

la base de datos

Avance de la l6gica del sistema

Testeo de cada mddulo avanzado

Alcance del patron de arquitectura acogido

| N O O

Supervision del plazo de tiempo previsto
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DESARROLLO DE LA REUNION

1.El Scrum master detallé que se ejecutaria un analisis de la base de datos que
se utilizara, debido a que en esta se alojara data de relevancia involucrada al
proceso principal al que se enfoca el e-commerce, el cual es la venta. Esta parte
es de suma importancia ya que almacenara todos los datos del cliente hasta su

compra final.

2.El equipo de desarrollo procediéo en colaboracion con el Scrum master
present6 que cada miembro del presente equipo se le asignara la tarea para la

gue mejor se desenvolveria.

-Juan Luis Ruesta Pefia: avance de la légica del sistema y de las interfaces del

administrador y del usuario.

-Rubén Alvarado: creador de la l6gica de la base de datos, procedimientos y

funciones de este mismo.

-Rubén Alvarado: Tester de cada médulo avanzado.

3.El Product Owner mencioné que brindaria facilidades en caso se necesite
data del negocio para poder ejecutar un proyecto a un alcance mas situado en

la posicion actual.

Observaciones
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CONCLUSIONES

No Tarea Responsable Periodo de | Observaciones
cumplimiento

1 | Crear vista Juan Luis 2
Ruesta Pefia

2 | Creacion de procedimientos | Juan Luis 1
en la base de datos Ruesta Pefia

3 | Prueba de ingreso de datos | Juan Luis 2
Ruesta Pefia

4 | Prueba de visualizacion del | Juan Luis 4
catalogo de productos Ruesta Pefa

5 | Crear vista Juan Luis 1
Ruesta Pefia

6 | Creacion de funciones en la | Juan Luis 1
base de datos Ruesta Pefia

7 | Prueba de ingreso de datos | Juan Luis 2
Ruesta Pefia

8 | Prueba de consulta de |Juan Luis 3
precios Ruesta Pefia

9 | Crear vista Juan Luis 1
Ruesta Pefia

10 | Creacion de funciones en la | Juan Luis 1
base de datos Ruesta Pefa

11 | Prueba de ingreso de datos | Juan Luis 2

Ruesta Pefia
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Vista de catalogos del producto

SOBRE NOSOTROS PREGUNTAS FRECUENTES CATEGORIAS ~ ancarpraducto

INICIO

AnserMuebles

Puertas
Muebles Muebles
Sillas

Mesas

camas

Camarote

Mueble Vanitorio con 2 muebles Combo My Bath Botiquin + Mueble Mueble Bafio Lavamanos + Mueble
auxiliares Lavamanos + Optimizador Botiquin
S/ 750.00 §/970.00 S/ 830.00

-Creacion de procedimientos en la base de datos
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Vista de consulta de precios del producto

Combo My Bath Botiquin + Mueble
Lavamanos + Optimizador

$/970.00
Categoria
Dewcripshom

Moater '

-Creacion de funciones en la base de datos
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Revisién del sprint 2

N° ACTIVIDADES A DURACION ESTADO OBSERVACION DURACION
REALIZAR (#dias) FINAL
(#dias)
1 REUNION DE 1 TERMINADO - 1
PLANIFICACION TOTAL
2 CREAR VISTA 1 TERMINADO - 1
TOTAL
3 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
PROCEDIMIENTOS EN TOTAL
LA BASE DE DATOS
4 PRUEBA DE INGRESO 2 TERMINADO - 2
DE DATOS TOTAL
5 PRUEBA DE 3 TERMINADO - 3
VISUALIZACION DEL TOTAL
CATALOGO DE
PRODUCTOS
6 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL
7 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
FUNCIONES EN LA TOTAL
BASE DE DATOS
8 PRUEBA DE INGRESO 3 TERMINADO - 3
DE DATOS TOTAL
9 | PRUEBA DE CONSULTA 4 TERMINADO - 4
DE PRECIOS TOTAL
10 CREAR VISTA 1 TERMINADO - 1
TOTAL
11 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
FUNCIONES EN LA TOTAL
BASE DE DATOS
12 | PRUEBA DE INGRESOS 3 TERMINADO - 3
DE DATOS TOTAL
13 REVISION DE SPRINT 1 TERMINADO - 1
TOTAL
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Desarrollo del Sprint 2

Estadistica del Desarrollo del Sprint 2

4.5
4
3.5
3
2.5
2
1.5
1
0.5
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Acta de reunion de revision del Sprint 2

Facha: 2010202
Loordinador: Juan Luis Russta Pena
Froduct Chwner: Rodothe zonzales Fanduro

Medianiz & la presente acta =2 valida y se da conformidad que &l S Juan Lus
Russta Pena presento, wisualizacion catalogas de producios, consultss de precios.
Loz cusles se deferminaron coma objetivas del Speint 2.

Dizntra del Sprint 2 se elaboro lo siguente

L RIATORIA OE TE0ARID AL TIVILWELE 4
AFPRINT
& RENFON OE PLARFICACTON

HUTSTSUAL AR CATALDGD | CRERR VIETA
OE FRODUCTCS [l o OE P CTRTER TLs E 5

HLIEBA DE VIEL L o Ml AL PR

HLE: CONEULTAR FRELUIE | CREAR VIETA

REVIERN D BFRINT

Firma de confiormidad.

1

ARl
i
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SPRINT 3

N° HISTORIA DE ACTIVIDADES ESTIMACION | TOTAL
SPRINT USUARIO (#DIAS) (#DIAS)
- REUNION DE PLANIFICACION 1 55
HU11-PERMITIR A | CREAR VISTA 2
CADA USUARIO CREACION DE FUNCIONES EN LA
GENERAR BASE DE DATOS
CARRITO DE PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3
COMPRAS PRUEBA DE GENERACION DE 4
CARRITO DE COMPRAS
HU3-REGISTRO CREAR VISTA 1
DE COMPRAS CREACION DE PROCEDIMIENTOS 2
EN LA BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRUEBA DE REGISTRO DE
COMPRAS
HU12- CREAR VISTA 2
FINALIZACION DE | CREACION DE PROCEDIMIENTOS 2
LA VENTA EN LA BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS 3
PRUEBA DE FINALIZACION DE LA 5
VENTA
HUG6- CREAR VISTA 2
PORCENTAJE DE | CREACION DE FUNCIONES EN LA 2
CRECIMIENTO DE | BASE DE DATOS
VENTAS PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRUEBA DE PORCENTAJE DE 4
CRECIMIENTO DE VENTAS
HU7-NIVEL DE CREAR VISTA 2
EFICACIA CREACION DE PROCEDIMIENTOS 1
EN LA BASE DE DATOS
PRUEBA DE INGRESO DE DATOS
PRUEBA DE NIVEL DE EFICACIA 4

REVISION DE SPRINT
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Reunion de planificacion

Se determiné la reunién para el desarrollo del Sprint 3, con todos los miembros
del equipo Scrum, con el objetivo de planificar todas las tareas y habilidades a

ejecutarse durante el desarrollo de este entregable.

ACTA DE REUNION

Comité o Grupo: Equipo Scrum Acta No: 4

Citada por: - Fecha: 15-11-2022

Coordinador: Juan Luis Ruesta Pefia | Hora inicio: 9:00am Fin: 12:00pm

Secretario: - Lugar: Google Meet (ANSER
MUEBLES)

PARTICIPANTES

No Nombre Cargo Teléfono
1 Rodolfo Gonzales Panduro Product Owner -
2 Rubén Alvarado Scrum Master -
3 Juan Luis Ruesta Pefa Desarrollador -

PUNTOS DE DISCUSION

Desarrollo del carrito de compras

Desarrollo del registro de compras

Desarrollo de la finalizacién de la venta

Desarrollo del reporte de porcentaje de crecimiento de ventas

Desarrollo del reporte de nivel de eficacia

Pruebas de cada moédulo finalizado

Alcance del patrén de arquitectura acogido

0 N O O | W N|

Supervision del plazo de tiempo previsto
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DESARROLLO DE LA REUNION

1.El Scrum master detall6 que este sprint es el cual requiere mas labor y
esfuerzo del equipo debido a que es da con la finalidad del proyecto y debe
determinarse en el plazo de tiempo detallado o en menor de ser posible. A su
vez se involucrara mas al Product Owner debido a que en esta seccién del sprint
se compromete a la finalizacion de la venta y se debe evaluar con él los

resultados obtenidos.

2.El equipo de desarrollo procedié en colaboracién con el Scrum master
presento que cada miembro del presente equipo se le asignara la tarea para la

gue mejor se desenvolveria.

-Juan Luis Ruesta Pefia: Al ser encargado del avance de la logica del sistema
y de las interfaces del administrador y del usuario, requirié una reunién con el
Product Owner para detallar mas a fin el disefio de la interfaz que tendra el
sistema en cada seccion de este sprint, debido a que implica que sea amigable

con el usuario y facil de entender.

-Juan Luis Ruesta Pefa: Al ser creador de la légica de la base de datos,
procedimientos y funciones de este mismo, se encontraba realizando los
detalles finales para ejecutar el proceso de la venta el estado que se brindara

tanto como para el usuario y el administrador.

-Rubén Alvarado: Al ser Tester de cada modulo avanzado, se enfocd en
determinar los posibles errores de campos que puedan figurar durante el
llenado del proceso de logeo, registro y finalizacion de la venta.

3.El Producto Owner menciond que brindaria facilidades para comunicarse con
él en cualquier instante, ya sea por videollamada via Google Meet o consultas

directas a su correo.

Observaciones
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CONCLUSIONES

No Tarea Responsable | Periodo de | Observaciones
cumplimiento

1 | Crear vista Juan Luis 2
Ruesta Pefia

2 | Creacion de funciones en la base de | Juan Luis 2
datos Ruesta Pefia

3 | Prueba de ingreso de datos Juan Luis 3
Ruesta Pefa

4 | Prueba de generacion de carrito de | Juan Luis 4
compras Ruesta Pefna

5 | Crear vista Juan Luis 1
Ruesta Pefia

6 | Creacion de procedimientos en la| Juan Luis 2
base de datos Ruesta Pefia

7 | Prueba de ingreso de datos Juan Luis 3
Ruesta Pefia

8 | Prueba de registro de compras Juan Luis 3
Ruesta Pefia

9 | Crear vista Juan Luis 2
Ruesta Pefia

10 | Creacion de procedimientos en la | Juan Luis 2
base de datos Ruesta Pefia

11 | Prueba de ingreso de datos Juan Luis 3
Ruesta Pefia

12 | Prueba de finalizacion de la venta Juan Luis 5
Ruesta Pefia

13 | Crear vista Juan Luis 2
Ruesta Pefia

14 | Creacion de funciones en la base de | Juan Luis 2
datos Ruesta Pefia

15 | Prueba de ingreso de datos Juan Luis 3

Ruesta Pefa
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16 | Prueba de porcentaje de | Juan Luis 4
crecimiento de ventas Ruesta Pefia

17 | Crear vista Juan Luis 2
Ruesta Pefia

18 | Creacion de procedimientos en la | Juan Luis 1
base de datos Ruesta Pefia

19 | Prueba de ingreso de datos Juan Luis 3
Ruesta Pefia

20 | Prueba de nivel de eficacia Juan Luis 4

Ruesta Pefia

Vista de carrito de compras

TU CARRITO

Foto Nombre

You need to Login to checkout.

Precio Cantidad Subtotal

Shopping cart empty

Combo My Bath Botiquin + Mueble
Lavamanos + Optimizador

S/ 970.00
Categaia:
Dewcripeidn:

Material de manijas. Al o
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Creacion de funciones en la base de datos

<?php include "includ ripts.php”; 2>

-arror

(s

OF
Q;

Prueba de ingreso de datos

Producto agregado al carrito

Prueba de carrito de compras

TU CARRITO

Foto Nombre Precio Cantidad Subtotal

S$/970.00

n &0 Combo My Bath Botiquin + Mueble Lavamanos + Optimizador $/970.00 1 +

Total S/970.00

P PayPal Pagsr
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Vista de registro de compra

AnserMuebles INICIO SOBRE NOSOTROS PREGUNTAS FRECUENTES CATEGORIAS ~ Buscar producto
TU CARRITO
Foto Nombre Precio Cantidad Subtotal
n o ! Combo My Bath Botiquin + Mueble Lavamanos + Optimizador S/970.00 1 + S/ 970.00
Total S/970.00
P PayPal Pagar
- 1) » st -

P

Pagar con PayPal

Para comenzat, introduce tu direccidn de correo electronico.

Correo electronico o numero de movi

( Pagar con tarjeta de débito o crédite

Cancelar y volver a noovic saltier Davierne's Test Store

Eapaited  Ergiah

Pager com taneta ae credno

@ -

-

Dyvrecotn O 8 tands

-)
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Creacién de procedimientos en la base de datos

Prueba de ingreso de datos

Dwecown 00 4 e

Cakan

Belaests

Pogtl Lum arsts v Lré

sl Pela

T E——
e

»Foto«
Nombre<
-Precio<
width="2
+Subtotal

id="tbo

['u

Cantidad-

DD

'paypal-buttor

<a href="login.php’>
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Prueba de registro de compras

‘ Aol Gontatey

Historial de Ventas & inkio

Seanch

Nombre del Comprador Transaccidng Moo

a2 2o Luis Ruesta Pefla PATID-NOHTIVVORPT TGS 21

Jown Luls st Penia PATID-NO SN IEH 635 PE 47400 )

Darvel Guiten PRYID-LTEDMLASTHOBADIMIS 343000

3,000 Darve! Gullen PWPID-LTEELGQ LV MAGIXITTIZ

Darvel Guiten PAYID-LTEAYPAIPYELINL 0355400

AT RTASRIIM 9402500 LITTZA

PAE2 100 TUTOVIA T SEHLL I VY

BEEBEEA!

Vista de finalizacion de la venta

Nombre: Juan Luis Ruesta Pefia

P ede
Correo: jruestapena@gmail.com
Celular: 8134438143
. Direccion: av. colonial 3395
' . Miembrodesde: 07 de Decdel 2022

£ Historial de Transacciones

Show w0 v entries Seasch

Gr e 2077

07 Dec, 2022 PAYID-MOUKNIGK Z6SSIPEISTS01T

n
ol

gz

n
w0y

'l

o

y

o

Shorane

A
5]
W
2,
N
i
-
i
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Detalles de la Transaccion

Dia: Dec 07,2022 Transaccion#: PAYID-MOIAKNIEKJ26851PE1474011
Producto Precio Cantidad Subtotal
Puerta contraplacada Triplay 65x207 cm S/ 115.00 1 S/ 115.00

Total S/115.00

X Cerrar

Creacion de procedimientos en la base de datos
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Vista de porcentaje de crecimiento de ventas

Tablero

S/2.16K

VAP . )

=
Historial de Ventas
NOW I« N
Dia Nombdee del Comprador
N LU Ruests Pef
i 03, 2030

Transaccidod

PAVID-MOHTOWORPTTOG 028732

FAND-MOARNHAIIG6ESLPE L4401 )

PAND-LTEDMUAIYHIAINIMIS 10TR

@ oo Gonzses

Dutalies

Creacion de funciones en la base de datos
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Vista de nivel de eficacia

Beporte de Ventas Mansuales Selecciemar Alec
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Revisién del sprint 3

N° ACTIVIDADES A REALIZAR DURACION ESTADO OBSERVACION DURACION
(#dias) FINAL
(#dias)

1 REUNION DE PLANIFICACION 1 TERMINADO - 1
TOTAL

2 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL

3 CREACION DE FUNCIONES 2 TERMINADO - 2
EN LA BASE DE DATOS TOTAL

4 PRUEBA DE INGRESO DE 3 TERMINADO - 3
DATOS TOTAL

5 PRUEBA DE GENERACION DE 4 TERMINADO - 4
CARRITO DE COMPRAS TOTAL

6 CREAR VISTA 1 TERMINADO - 1
TOTAL

7 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
PROCEDIMIENTOS EN LA TOTAL

BASE DE DATOS

8 PRUEBA DE INGRESO DE 3 TERMINADO - 3
DATOS TOTAL

9 PRUEBA DE REGISTRO DE 3 TERMINADO - 3
COMPRAS TOTAL

10 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL

11 CREACION DE 2 TERMINADO - 2
PROCEDIMIENTOS EN LA TOTAL

BASE DE DATOS

12 PRUEBA DE INGRESO DE 3 TERMINADO - 3
DATOS TOTAL

13 PRUEBA DE FINALIZACION 5 TERMINADO - 5
EN LA VENTA TOTAL

14 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL

15 CREACION FUNCIONES EN 2 TERMINADO - 2
LA BASE DE DATOS TOTAL

16 PRUEBA DE INGRESO DE 3 TERMINADO - 3
DATOS TOTAL
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17 | PRUEBA DE PORCENTAJE DE 4 TERMINADO - 4
CRECIMIENTO DE VENTAS TOTAL

18 CREAR VISTA 2 TERMINADO - 2
TOTAL

19 CREACION DE 1 TERMINADO - 1
PROCEDIMIENTOS EN LA TOTAL

BASE DE DATOS

20 PRUEBA DE INGRESO DE 3 TERMINADO - 3
DATOS TOTAL

21 PRUEBA DE NIVEL DE 4 TERMINADO - 4
EFICACIA TOTAL

22 REVISION DE SPRINT 1 TERMINADO - 1
TOTAL

Desarrollo del sprint

Estadistica del Desarrollo del Sprint 3
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A&cia da reundon de revialon dil Sprint 3

Facha: 15-11-2042
LODdInanor . Jien Liis Fuests Pena
Profuct Lwnar; Fedalln Gonzales Pandura

Mediarte 3 la presente acts s valds ¢ 2= da corfarmidad que @ 50 Juan Luis Ruests Pefia

presErTin, pEITRT @ cada usue generar camta de compras, registn de compnss, fnaleaccn de la

wenta, parcertaje de credmento de venlas y nvel de eficeda. Los ouales =2 delerminaron aoma

abijetivas del Sprint 3

Deritm del Sprint 3 se elabor ko siguiens

AIETORIETE ACTTVIDADES
WEUARID
HELMIOHN DE PLANIFICACIRN
HUTT-PERMITE A& | CREAR VISTA
CADA EUARID  [CREACION DE FURCIOHES EM L6 DAeE UE Ds T
GENERAR CARRITO [TRITEDA D TNCRESD DETATOR
CECOMPRAS o OE SO O RO e TP
[~ HOGREEIS TR DE | CRERR WEa T/,
COMPRAS [ CREACION OE PROCEDMENT S N A BSE DE DA
FPRUERN DE INGRE=DDE DT 05
FPRUERN OE REGSTRO DE COMPHAR
HUNZ-FINALISACION | CREAR VISTA
DELAVENTA  [TREACON DETROCEDMEN S N A e AT
[ PROEGS DOF INGRESD DE DR 103
PR OE TR DTN O T VERTR
HUE-PURLCENTAIE | CREAR VESTA
DE CRECIMIENTO DE | CREACIGN OF FURCIONES EMLA BASE OE OATOs
VENTAS [ PRUEGA OF INGRESD DE DR 103
AR IRRAL
IR
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ANEXO 15: CONSTANCIA DE IMPLEMENTACION

CONSTANCIA DE IMPLEMENTACION DEL 515TEMA E-COMMERCE
WEEB/MCVIL PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA AMSER

MUEELES E.LR.L.

RODOLFC GOMZALES PANDURO
GEREMTE (GEMERAL

HACE COMSTAR:

Que el Sr. Juan Luis Ruesta Pefa identificado con ndmero de DNI: 73264508 de |2
Escuela de Ingenieriz de Sistemas de la Universidsd Cesar Vallejo, hs
implementado 2l “sistema e-commerce web/maovil para el proceso de ventas en |z
empresa Anser Muebles EIRL.". La mencionada implementacion fue realizada

pars 2l area de ventas en el mes de diciembre del afo 2022,

Se expide |a presante constancia de implementacion, para lo fines que considere
pertinentes.

Lima, 01 de diciembre del 2022

e

p ¢ LTS

el L EIE R S

RREL

AMEZER MUEBLEEZ ER.IL
RODOLFD GOMZALES PANDURD

Gerents General
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