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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo mejorar el proceso de ventas
mediante una evaluacion de caracteristicas del contenido multimedia basadas en
asesorias técnicas para la empresa A.S, la cual se alojo en el la aplicacion web
implementada, es una investigacion de tipo aplicada con un disefio pre
experimental, en la cual se considerd las variables contenido multimedia, en la cual
se realiz6 un analisis descriptivo para el analisis de datos, obteniendo valores
positivos en la calificacion por parte de los clientes; y para proceso de ventas, se
analizé en incremento de valores positivos en la calidad de servicio y satisfaccion
del cliente, obteniendo un leve incremento en los valores, de igual forma se evalu6
el incremento de unidades por transaccién y transacciones por cliente. Por lo tanto,
se demostr6é que el proceso de ventas mejor teniendo un incremento tanto en la

valoracion como en el incremento de ventas en la empresa.

Palabras Claves: asesoria técnica agricola, contenido multimedia, proceso de

ventas, pagina web.
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Abstract

The objective of this research is to improve the sales process through an evaluation
of the characteristics of multimedia content based on technical advice for the
company A. S, which was hosted in the implemented web application, is an applied
research with a pre-experimental design, which considered the variables multimedia
content, in which a descriptive analysis was performed for data analysis, obtaining
positive values in the rating by customers; and for sales process, it was analyzed in
increasing positive values in the quality of service and customer satisfaction,
obtaining a slight increase in values, likewise the increase in units per transaction
and transactions per customer was evaluated. Therefore, it was demonstrated that
the sales process improved by having an increase both in the valuation and in the

increase of sales in the company.

Keywords: agricultural technical advice, multimedia content, sales process, website.
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INTRODUCCION

Hoy en dia la agricultura en muchos paises es muy importante por su aporte
a la produccion y al empleo, asi como a la seguridad alimentaria, sobre todo
en los paises menos industrializados, donde mujeres y hombres participan
en distintas actividades agricolas en diferentes formas, como la crianza de

ganado o exportar cultivos.

Unos de los problemas que mas afectan a este sector son las nuevas y las
ya existentes plagas que afectan los diferentes cultivos. Las Plagas son
todos los animales, plantas 0o microorganismos que afectan negativamente
la produccién de cultivos, las cuales se multiplican rapidamente en los
cultivos al encontrar una fuente de alimento concentrada y confiable, en base
a esto los agricultores utilizan diferentes plaguicidas, pesticidas y biocidas
para poder, ya sea eliminarlas o poder controlarlas para que su produccion

no se vea afectada.

Segun (FAO, 2020) Cada afio, hasta un 40 por ciento de los cultivos
alimentarios a nivel mundial se pierden a causa de plagas y enfermedades
de las plantas. Esto provoca pérdidas anuales en el comercio agricola de
mas de 220 000 millones de dolares, hace que millones de personas
padezcan hambre y perjudica gravemente a la agricultura, principal fuente
de ingresos de las comunidades rurales pobres.

Con base en la informacion anterior, Agricola Sandoval brinda asesoria
técnica para ayudar a diagnosticar y controlar los diferentes tipos de plagas
presentes en los diferentes cultivos de la comunidad, de la misma manera la
empresa ayuda en la seleccion de los fertilizantes utilizados para mejorar las
propiedades del suelo para que los cultivos agricolas crezcan mejor y por lo

tanto se pueda tener una mejor produccion.

Actualmente la empresa no cuenta con una debida gestion del contenido
multimedia de las asesorias que esta realiza, es por ello se ha realizado un
sistema web donde el contenido que se obtiene de todas las visitas al campo

por parte de la empresa cuales serdn evidenciadas en un catdlogo de



productos en el que se va a poder mostrar imagenes de los resultados de
dicha aplicacion, lo cual va a ayudar a que la empresa pueda tener una
evidencia y asi poder mostrar a sus clientes los resultados, lo cual va a ser

de gran ayuda en diferentes perspectivas, tanto internas como externas.

De la problemética del caso de estudio mencionado, se presento la siguiente
interrogante: ¢ Como mejorar el proceso de ventas mediante la evaluacion
de las caracteristicas del contenido multimedia basado en asesorias técnicas

en el proceso de ventas de la empresa AS?

Como preguntas especificas se plantearon: ¢Como identificar las
caracteristicas del contenido multimedia para la aplicacion web basada en
asesoria técnica vy su influencia en el proceso de ventas para la empresa
AS?, ¢Como cuantificar el incremento de valoracion positiva sobre el
contenido técnico para la aplicacién web basada en asesoria técnica y su
influencia en el proceso de ventas para la empresa AS?, ¢ Como cuantificar
el incremento de transacciones del proceso de ventas para la aplicacion web

basada en asesoria técnica en la empresa AS?.

El estudio se justific6 metodol6gicamente, debido a que se desarroll6 en un
modelo pre experimental en el que se realiza un analisis del proceso de
ventas pre y post, datos recolectados en forma de como viene trabajando la
empresa y posteriormente con la implementacién de la aplicacion web y el
impacto que tiene el contenido multimedia sobre el proceso de ventas

provocando asi, una orientacion a los objetivos planteados.

El estudio se justifico tedricamente, debido a que busca evidenciar las
asesorias técnicas mediante contenido multimedia de forma de poder ver el
servicio y el resultado. En los estudios analizados dan uso a las asesorias
de forma presencial o por medio de reuniones Vvirtuales, utilizando
herramientas tecnolégicas sin enfocarnos en poder evidenciar a través de

contenido multimedia (Hinestroza Grueso 2018).

El estudio se justific6 de forma practica, debido a que se tiene el desarrollo
e implementacién de una aplicacion web el cual mostrara un contenido

multimedia recolectado y analizado que refleje las evidencias sobre el



servicio de un buen asesoramiento a la hora de usar los productos que ofrece

la empresa siendo esto un buen uso de la tecnologia.

Como objetivo general de esta investigacion se tiene mejorar el proceso de
ventas mediante una evaluacion de caracteristicas del contenido multimedia
basadas en asesorias técnicas para la empresa A.S. Como objetivos
especificos se tiene, analizar las caracteristicas del contenido multimedia
para la aplicacion web basada en asesoria para la empresa A.S, calcular el
incremento de valores positivos como resultados del contenido técnico para
la aplicaciéon web basada en asesoria técnica para la empresa A.S y evaluar
y calcular el aumento de las transacciones en el proceso de ventas para la

aplicacion web basada en asesoria técnicas para la empresa A.S.

Como punto final se plantea la hipétesis la cual es la aplicacion web influira
positivamente en el proceso de ventas de la empresa A.S. Como hipétesis
especificas tenemos, la aplicacion web que incrementara los valores
positivos por parte de los clientes sobre el contenido multimedia, como
evidencia de asesoramientos en la empresa A.S., la aplicacién web influird

en el aumento de transacciones en el proceso de ventas de la empresa A:S



MARCO TEORICO

En Sudafrica, en la Universidad de Sudafrica, Du Plessis (2022) “Una
revision de alcance del efecto del contenido Marketing sobre el
comportamiento del consumidor en linea”, cuya investigacion tuvo como
objetivo explicar con mayor detalle el interés del marketing de contenidos en
el comportamiento del consumidor en linea, dentro de la investigacion se
tuvo como muestra 32 estudios realizados en 21 paises diferentes que

surgieron durante 12 afos.

Este estudio emple6 una revision de alcance como método para mapear la
literatura existente sobre marketing de contenido y su efecto en el
comportamiento del consumidor en linea de una manera estructurada y
completa. Los resultados muestran que recientemente ha habido un cambio
gradual hacia estudios que también investigan el resultado del marketing de
contenidos en el contexto del comportamiento del consumidor en linea para

proporcionar evidencia mas concluyente de su conexion causal.

Como discusion se establecié que existen muchos estudios sobre marketing
de contenidos. Sin embargo, hay menos estudios disponibles con evidencia
sobre el efecto del marketing de contenido en el comportamiento del
consumidor en linea, lo que se ha convertido en un lente importante para
investigar mas a fondo esta estrategia de marketing digital. Se concluy6 que
el marketing de contenidos sigue siendo un campo nuevo Yy vibrante con un
mayor interés académico. Este estudio de alcance, por lo tanto, proporciona
algunas aclaraciones sobre el importante papel del marketing de contenidos
cuando se trata del comportamiento del consumidor en linea (du Plessis
2022).

En Lima, Alex Tume-Bruce, Delgado y Huamani (2022), en su investigacion
titulada “Implementacion de un Sistema Web para la Mejora en las Ventas y
en la Aplicacion del Marketing Digital en la Empresa Selcom”, la cual tuvo
como objetivo explicar la correcta aplicacion del marketing de contenidos y

como este influye en las ventas, el estudio tuvo como poblacion los clientes


https://www.scopus.com/record/display.uri?eid=2-s2.0-85131758412&origin=resultslist&sort=plf-f&src=s&st1=%22sales+increase%22&sid=27c1a4364cbe5850a92fe039cde4e9ed&sot=b&sdt=b&sl=31&s=TITLE-ABS-KEY%28%22sales+increase%22%29&relpos=9&citeCnt=4&searchTerm=
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de la empresa, el analisis y toma de datos se realizé desde el mismo sistema

web y utilizando algunas otras herramientas como Google Analytics.

Los resultados mostraron que en los dos primeros meses de haber
implementado el sistema web, las ventas aumentaron en un 20%, Como
discusion se obtuvo que el estudio, comparado con otros, revela las
herramientas fundamentales para el posicionamiento, con las que las
empresas podran hacer que sus productos aparezcan entre las primeras
opciones de busqueda en internet, aumentando la venta de productos,
incrementando los ingresos econdémicos, modernizando los procesos de
venta y aplicando nuevas formas de realizar las ventas, finalmente se
concluyé que se logré cumplir con el objetivo planteado, el cual era
posicionarse en el mercado para de esta manera aumentar las ventas de la

empresa (Alex Tume-Bruce, Delgado y Huamani 2022).

En Lima en la Universidad Peruana De Ciencias e Informética, Rondon
(2021) en su investigacion titulada “Influencia de la implementacién del
Sistema de Gestidbn Web en la satisfaccion de los clientes de la empresa
CCAPA Tecnologias de Informacion SAC en el afio 2021, tuvo como
objetivo determinar de qué manera la implementacién del sistema web
influye en la satisfaccion del cliente, el estudio tuvo como poblacién la
cantidad de 300 clientes, tomando una muestra de 169 clientes, se utilizd

como técnica de estudio la encuesta.

Se obtuvo resultados que un 89.94% respondioé que la implementacion del
sistema si influia en su satisfaccion, Como discusién se tuvo los niveles de
satisfaccion del cliente se basan en un alto grado de contenido emocional,
derivado principalmente de las percepciones de las personas, mas que en
criterios objetivos predeterminados sobre lo que es o deberia ser un servicio
o producto. Finalmente se concluyé que la satisfaccion del cliente no
dependid de la implementacion del sistema web y que los clientes valoran

otros aspectos de la empresa (Rondon Grados 2021).

En Piura, en la universidad nacional de Piura, Miguel Angel Diaz Arica (2020)

en su trabajo titulado “Implementacion de un sistema informatico para



mejorar el proceso de control de ventas, almacén e inventario de moto
repuestos MIKAP” el objetivo de la investigacion es explicar el proceso de
ventas, almacenamiento y gestion de inventarios de la empresa de repuestos
para motocicletas MIKAP. Esto le permite determinar los requisitos del
sistema. Como instrumentos de medicion se usO entrevistas, fichas de
observacion, encuesta de calidad. Como discusion tenemos el poder medir
el tiempo de busqueda de productos cuando se implementa el sistema. Se
concluyo que la implementacion del sistema informatico desarrollado para la
empresa de repuestos de motocicletas MIKAP redujo los indicadores de
tiempo de realizacidén de ventas y tiempo de busqueda de productos en 22
segundos y 35 segundos, respectivamente, y también redujo la frecuencia.
de media. El producto pasa de 7 puntos de pedido sin el sistema a menos

de 1 con el sistema (Diaz Arica 2020).

En Trujillo, en la universidad Cesar Vallejo, Castro (2019), en su trabajo de
investigacion titulado “Calidad del asesoramiento técnico y su relacion con la
satisfaccion del cliente en la empresa Tecnologia y Recubrimientos S.R.L.,
Trujillo 2019”, la cual tuvo como objetivo determinar la relacién entre la
calidad del asesoramiento técnico y la satisfaccion del cliente, en la
investigacion se tuvo como poblacion la cantidad de 68 personas las cuales
laboran dentro de la empresa. El estudio utilizo como técnica de recoleccion
de datos, la encuesta a través de cuestionarios. Los resultados obtenidos
fueron de manera positiva, teniendo un 86.76% que han respondido que la
calidad de asesoramiento es buena, de igual forma se tiene un 58.82% que

su nivel de satisfaccion hacia la empresa es bueno.

Como discusion se obtuvo que pese a que existen varias empresas que se
dedican al sector industrial, muchas de ellas optan por utilizar estrategias
como bajar los precios de los productos, pero son pocas que utilizan nuevas
estrategias de negocio que puedan atraer de mejor manera a los clientes.
Como conclusion se obtuvo que la calidad del asesoramiento técnico si
influye en la satisfaccion del cliente de manera que los clientes tienes sus
propios requerimientos y propuestas los cuales al ser cumplidos lo

manifiestan con su satisfaccion hacia la empresa (Castro Duarez 2019).



En Piura, en la universidad nacional de Piura, Stefhany Belen Chaquila
Rodriguez (2019) en el trabajo de investigacion titulado "Contenido
Multimedia Del Fanpage De La Marca Coca-Cola, marzo- junio, 2018”. El
proposito es caracterizar el contenido multimedia de las paginas de fans de
la marca Coca-Cola. Tuvo como muestra 25 publicaciones y utiliz6 como
herramienta la ficha de observacion. Los resultados muestran que las
campafas publicitarias como forma de contenido multimedia dominan en el
52% de las publicaciones. En cuanto a los tipos de contenido multimedia, el
40% de los subtitulos y el 32% de video e hipermedia, que son las principales
caracteristicas del contenido multimedia en las paginas de fans de la marca

Coca-Cola, se adquirieron como multimedia util.

La discusion se basa en que ha permitido que otras marcas promuevan,
innoven y desarrollen planes estratégicos digitales para crear empresas
utilizando el mismo formato y tipo de contenido, y gira en torno a la
importancia y relevancia social de. Dado que la tematica son las campafas
publicitarias, se puede concluir que la marca Coca-Cola ofrece contenido
disefiado para convencer al publico en general a consumir el producto a

través de la publicidad. (Stefhany Belen Chaquila Rodriguez 2019).

En Bélgica, en la Universidad de Gante, De Veirma, Cauberghe y Hudders
(2017) “Marketing A Través De Instagram Influencers: Impacto Del Numero
De Seguidores Y La Divergencia Del Producto En La Actitud De Marca” cuya
investigacion tuvo como objetivo Proporcionar mas informacién sobre las
caracteristicas que hacen que un influencer sea eficiente mas alla de su
alcance de potencial, el estudio tuvo como poblacién a los seguidores, la
cantidad se manipuld en funcion de las paginas de Instagram de personas

influyentes reales.

En la condicién de cantidad moderada de seguidores, el influencer obtuvo
2100 seguidores, en la condicion de cantidad alta de seguidores, este
namero se incrementd a 21.200, en la condicion de bajo numero de
seguidores, el influencer siguié a 32 personas, en la condicion de alto
namero de seguidores, el influencer siguié a 32.200. Se utilizé un disefio

experimental entre dos cuentas de la red social Instagram. Se obtuvo como



resultado que la popularidad percibida tiene un efecto positivo
marginalmente significativo en el liderazgo de opinion percibido, que en

consecuencia tiene un efecto positivo en la simpatia.

Como discusion se obtuvo que estos hallazgos son consistentes con los
hallazgos de Hellofs y Jacobson (1999) de que, si la cuota de mercado de
productos exclusivos crece, esto puede inferir una pérdida de exclusividad
para los consumidores. El estudio descubri6 que tener mas seguidores
aumenta la simpatia, en su mayor parte a través de un nimero mayor de
percepciones de popularidad y en una pequefia parte porque estas
percepciones mas altas de popularidad llevan a las personas a atribuir mas
liderazgo de opinion al influencer (De Veirman, Cauberghe y Hudders 2017).

Umadikar menciona que asesoramiento técnico permite rapidamente al
experto comprender las infestaciones previas de plagas y enfermedades que
afectaron el cultivo y hacer recomendaciones futuras. En su estudio realizado
de los 29 agricultores que recibieron asesoramiento personalizado del
experto, el 90 % dijo que el asesoramiento que se les brindod fue beneficioso
(Umadikar etal. 2014). Una de las estrategias para generar mayor
innovacion entre los agricultores es el apoyo de consultores externos, el
asesoramiento técnico (AT) esta disefiado para ayudar a los agricultores a
comprender las nuevas tecnologias y las nuevas formas de produccién que
luego pueden incorporarse en las decisiones de produccion, esta
combinacién de tecnologia y nuevas formas de hacer las cosas es lo que

[lamamos innovacién (Ortega y Ramirez 2018).

Agrawal menciona que el marketing digital es un aspecto importante para
interactuar y atraer a los consumidores, la tecnologia esta creciendo
rapidamente. Esta es una era de Internet en la que las personas pasan la
mayor parte del tiempo. El marketing digital es la mejor manera de mostrar
los productos o servicios de su organizacion, el cual depende de la
accesibilidad del cliente y la tecnologia y herramientas utilizadas (Agrawal
2021).



Ariel menciona que la agricultura se puede definir como la produccion, el
procesamiento, la comercializacion y la distribucién de cultivos y productos
pecuarios, que es un concepto moderno, ya que antes se pensaba que era
un término exclusivo para los cultivos de hortalizas (Mera Briones 2019).

El contenido puede ser un “activo” organizacional invaluable si los gerentes
de las organizaciones crean conciencia sobre la importancia del contenido
digital en sus organizaciones pero, mas especificamente, concentran los
esfuerzos de concienciacion para mejorar la gestion del contenido digital de
su organizacién, una comprension mas profunda del contenido y su ciclo de
vida también dirigira la atencion de los gerentes hacia el valor contextual del
contenido digital y como el contenido se relaciona con procesos
organizacionales y flujos de trabajo especificos (Venkitachalam y Bosua
2019).

Menciona Gerardo que la calidad de asesoramiento es un conjunto de
habilidades, conocimientos, procedimientos o técnicas que el proveedor se
compromete a brindar en el proceso de comercializacion a favor del

cliente.(Gerardo Homero 2019).



METODOLOGIA

3.1.

Tipo y Disefio de Investigacion

La presente investigacion es de tipo aplicada, puesto que se busca
demostrar la influencia en el proceso de ventas, mediante contenido
digital basado en asesorias técnicas, el cual fue alojado en un sistema
web. La investigacion aplicada proporciona informacién y soluciones
alternativas a los problemas. La cual es creacion basada en el

conocimiento (Ramirez et al. 2018).

Segun Esteban tiene como objetivo mejorar y optimizar la
Operacionalidad de los sistemas, procesos, normas Yy reglas técnicas
actuales de acuerdo con el avance de la ciencia y la tecnologia. Tiene
por objeto solucionar los inconvenientes que se presentan durante la
produccidn, distribucion, circulacion y consumo de bienes y servicios de
cualquier actividad humana. Se denomina aplicada porque la
investigacion basica, pura o basica basada en las ciencias facticas o
formales plantea interrogantes o hipétesis de trabajo para resolver los
problemas de la vida productiva de la sociedad (Esteban Nieto 2018).

El disefio de la investigacion es pre experimental, ya que se busca tener
una relacion entre la influencia que el sistema web basado en contenido
multimedia con las transacciones por ventas, en un antes y después de

la implementacion.

G O: X 0:

Figura 1: Disefio de la Investigacion

G: Conformado por el grupo de reportes de ventas

O1: Proceso de ventas (calidad de servicio, satisfaccion del cliente,
unidades por transaccion, transacciones por cliente.)

X: Contenido multimedia en la web

0O2: Proceso de ventas
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3.2. Variables y Operacionalizacion
: o L : : . : Escala De
Variable Definicion Conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores Medicion
Son herramientas de
rogramacion que se . — L
prog q Contenido técnico Valoracion del Ordinal
pueden comunicar con sobre Asesoramiento contenido técnico.
diferente hardware a )
i Herramienta que se lograr
través de una red. _ )
_ medir a través de la una
contienen elementos que _
bermiten una valoracion de parte de los Programacion de Frecuencia de visitas | .-
Contenid R _ usuarios sobre el Visitas. del asesor técnico
ontenido | comunicacion interactiva y _
multimedia o contenido y sus
dinamica con los datos, .
caracteristicas que
como acceder a gestores
_ observan dentro de la
de bases de datos, subir licacic b
_ _ aplicacion web. et
contenido e interactuar Catélogo con material Caracteristicas del )
Informati contenido Razon
con ellos, completar y ormativo hipermedia.

enviar formularios.(Soler-
Méndez et al. 2022)

Tabla 1:0peracionaliiizacion de variable Contenido multimedia
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Variable

Definicion Conceptual

Definicion Operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala De
Medicién

Proceso de
ventas

Es la herramienta
principal de una empresa
ya que gracias a ella se
puede mejorar trayendo
consigo la fidelizacion lo
cual se lleva a cabo al
tener una relacion
positiva con el
cliente.(Bustamante Paz
y Madrid Aquino 2020)

Es el proceso el cual se
medira mediante la
relacion que existe entre
el vendedor y un
usuario considerado
como cliente para la

organizacion.

Servicio al cliente

Incremento de la
calidad de servicio

Incremento de la
satisfaccion del
cliente

Ordinal

Ventas

Incremento de
unidades por

transaccion

Incremento de
transacciones por
cliente.

Razén

Tabla 2:Operacionalfiizacion de variable Proceso de ventas
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3.3. Poblacion Muestray Muestreo
Segun (Bautista San Juan 2019) define como poblacién a un grupo de personas, objetos, recursos o fendmenos en los
que puede manifestarse una definida caracteristica susceptible de ser estudiada. Como primeras variables de estudio
tenemos la aplicacién web el cual mencionamos 4 dimensiones con sus indicadores los cuales tenemos la Influencia
del contenido, frecuencia de visitas, informacion actualizada, hipermedia de evidencia, redes sociales, contenido
dirigido para publico objetivo.
. . ., . ., Marco Unidad de Unidad de | Variable de
Variabl Dimensién Indi r Poblacién M r -
el ensio el skl e muestral muestreo analisis estudio
Conjunto de . . El contenido de Contemdo_ ,de
. . ; Conjunto de Clientes que o la aplicacién
Contenido Valoracion del | clientes con su : la aplicacion .
L . g usuarios se encuentre . Influencia del web
técnico sobre contenido valoracion relacionados a en la zona influye en la contenido referente a
Asesoramiento técnico. individual del ; . decision de los .
. la agricultura mas cercana. . asesorias
contenido. usuarios .
técnicas
Grupo de
Conjunto de usuarios . o Numero de
. . relacionados a | Clientes que El conocimiento - .
1a Frecuencia de usuarios que " visitas Frecuencia
Programacion o . . la agricultura se encuentre del asesor para . L
. . . visitas del interactiian . - realizadas en | de visitas al
Contenido de Visitas. - : que reciben el en la zona dejar claro .
multimedia asesor tecnico EOID ElEES servicio de mas cercana dudas futuras GRS campo
en la empresa . ' o técnico
asesoramiento
técnico
. Contenido
Conjunto de : : . . .
. multimedia Evidenciar el Tipo o
- . contenido - S . .
Caracteristicas Conjunto de ) ) gue se asesoramiento | caracterizaci Evidenciar
. ; multimedia, S ; ;
del contenido contenido encuentra técnico con 6n del contenido
i X ; ) como . . ; ) ;
hipermedia. multimedia . . alojada dentro contenido contenido multimedia
evidencia de . ) ; .
. de la multimedia hipermedia.
asesoramiento L,
aplicacion web

Tabla 3:Poblacion, muestra y muestreo Contenido multimedia
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Las ventas construyen una herramienta fundamental para cualquier organizacion, haciendo mejoras desde el punto de

vista del cliente para que logre tener una mejor calidad de servicio y una mejor transaccion (Morales Torres 2014).

Como segunda variable tenemos el proceso de ventas el cual mencionamos 2 dimensiones con sus respectivos

indicadores
. : L . - Marco Unidad de Unidad de | Variable de
Variable | Dimensién Indicador Poblacion Muestra e :
muestral muestreo analisis estudio
Grupo de Grupo de Usuarios que Usuarios
X . S : Incremento de
Incremento de la | clientes con clientes han recibido el seleccionados . .
. - . La calidad de la calidad
calidad del los cuales frecuentes servicio mas de | que evaluaran la .y .
- . . . servicio servicio
servicio interactla la de la una vez con calidad del brindado
Servicio al empresa. empresa resultados servicio.
cliente Grupo de Grupo de Usuarios que Cbémo es que la
; . o : . Incremento de
Incremento de clientes con clientes han recibido el satisfaccion del : L . -
. I . - X X Satisfaccion la satisfaccién
satisfaccion del los cuales frecuentes servicio mas de cliente influye : :
. . . al cliente del cliente con
cliente interactia la de la una vez con sobre las ventas o
el servicio
empresa. empresa resultados. de la empresa
Proceso
de ventas i i
. njun Influenci .
Conjunto de | Numero de Co u to de nruencla que Unidades de
Incremento de unidades de roductos registros de tiene dentro de roductos Incremento de
unidades por P productos proceso el control P unidades por
5 productos por venta de por ventas -
transaccion . entregados por | de productos por . transaccion
por venta un cliente por dia
venta ventas
Ventas
. : Influencia que
Increr_nento e G i Numero de Con;unto e tiene dentro de Cantidad de | Incremento de
cantidad de ventas registro de .
. : ventas por proceso el control ventas por transacciones
transacciones por | obtenidas . ventas por ; .
. . cliente : de ventas por cliente por cliente.
cliente. por cliente cliente. cliente

Tabla 4:Poblacion, muestra y muestreo Proceso de ventas
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3.4.

El objetivo de una muestra es lograr la maxima representatividad o
precision en la estimacion de los parametros de la poblacion. En otras
palabras, en general, en términos del disefio de encuestas por muestreo
para reducir el error de muestreo dadas las limitaciones de tiempo,
dinero y trabajo, esto siempre se traduce en una decision para
determinar el nimero de unidades de muestra (Lopez-Roldan y Fachelli
2016).

Se tomara una muestra de 21 trabajadores para la aplicacion de las
encuestas en los indicadores propuestos. Por otro lado para la dimension
ventas, en el tamafo de la muestra se utiliz6 la siguiente formula, en la

cual se han tomado valores de la prueba piloto realizada:

ZZ*P*Q*N
 (N=1)*e24+2z2xPx*(Q

n

n = Tamafo de la muestra
N =Tamafio de la Poblacion
E =Error Muestral

P =Proporcion de Exito

Q =Proporcién de Fracaso

Z =Valor para Confianza

_ (1.96)2 * 0.375 * 0.625 * 100
~ (100 — 1) * (0.095)2 + (1.96)2 % 0.375 * 0.625

n

n= 50
Por lo tanto, el tamafio de muestra sera de 21 clientes y 50 transacciones
realizadas.
Técnicas e instrumentos de relacién de datos
Para la siguiente investigacion se utilizé las fichas de registro, en la

cuales se van a consultar reportes y documentos, realizar fichas durante

un periodo de tiempo, y de esta forma realizar el analisis documental
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para poder comparar las unidades por transicion y las transacciones por

clientes referente a las ventas dentro de la empresa.

Las fichas de registro permite la recoleccion de datos e informacién de
las fuentes que se consultan, y los registros se elaboran y disefian
teniendo en cuenta la informacion necesaria para el estudio, es decir, no

existe un modelo estable (Arias Gonzales 2020).

Asi mismo se utilizO como técnica la encuesta en la que se va a
recolectar informacion en base a la calidad de servicio y la satisfaccion
del cliente.

En las encuestas se obtienen sistematicamente métricas para conceptos
derivados de preguntas de investigacion construidas previamente. La
recoleccion de datos se lleva a cabo por medio de cuestionarios,
herramientas de recoleccion de datos y protocolos para hacer preguntas
a una poblacion o una muestra grande a través de entrevistas, donde el
anonimato de los sujetos es caracteristico (LOpez Roldan y Fachelli
2016).

Variable Indicador Técnica Instrumento

Valoracion del

contenido técnico

Frecuencia de

visitas del asesor

Contenido e c . ,
A ncuesta uestionario
multimedia tecnico
Caracteristicas del
contenido
hipermedia.
Proceso de Incremento de la ) _
) o Encuesta Cuestionario
ventas calidad de servicio
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Incremento de la
satisfaccion del

cliente

Incremento de
unidades por

transaccion

Incremento de
transacciones por

cliente

Analisis

documental

Guia de
Analisis de

documentos

Tabla 5:Técnicas e instrumentos

Confiablidad del instrumento.

Para lo cual se ha realizado una prueba piloto, en la que dichos
resultados se van a evaluar con software R, utilizando fiabilidad de

escala.

Se utilizo6 la valoracion segun (De Vellis 1991) la cual indica lo siguiente:

Valor Alfa de Cronbach Valor Alfa de Cronbach

Apreciacion Apreciacion
[0.85a+= Muy elevada o Excelente

[0.50-0.95= Elevada
[0.85-0.50= Muy buena
[0.80 - 0.85> Buena
[0.75 - 0.80= Muy Respetable
[0.70-0.75= Respetable
[0.65 - 0.70= Minimamente Aceptable
[0.40 - 0.65= Moderada
[0.00 - 0.40= Inaceptable

Tabla 6:Apreciacion segun el Alfa de Cronbach

Fuente: (De Vellis 1991)

Indicador: Incremento de la calidad de servicio
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3.5.

> reliability(covi(DataPre[,c("PC1", "PC2", "PC3", "PC4", "PCS","PCE™, "PCT", "PCE", "PCA™) ],
+ use="complete.oks"))

Alpha reliakility = 0.8659

Standardized alpha = 0.875%4

Reliability deleting each item in turn:
Alpha 5Std.Zlpha r(item, total)

PC1l 0.B8438 0.8el3 0.68743
PC2 0.8480 0.8578 0.7327
BC3 0.8457 0.8652 0.6327
BC4 0.8529 0.8613 0.6368
PC5 0.8303 0.8531 0.7931
BCe 0.8674 0.8821 0.4004
BCT7 0.8353 0.8578 0.7535
BCE 0.8150 0.841%9 0.9055
PCS 0.9015 0.905% 0.1384

Segun la valoracion, la cual es 0.8659, se pude determinar que su
apreciacion es “Muy Buena”

Indicador: Incremento de la satisfaccion del cliente

» reliability({cov(DataPre[,c("P51","P52", "B53", "P54","P55","P5&") ], use="complete.obs")
Blpha reliazbility = 0.8167
Standardized alpha = 0.821%9

Reliability deleting each item in turn:
Rlpha 5td.Alpha r(item, total)

PS1 0.8087 0.8134 0.4734
P52 0.80%94 0.8168 0.4746
P53 0.7881 0.8023 0.5745
P54 0.7837 0.7880 0.6196
P55 0.7863 0.7816 0.5908
P56 0.7408 0.7524 0.8163

Segun la valoracion, la cual es 0.8167, se pude determinar que su

apreciacion es “Buena”

Procedimientos

En las fichas de observacion se ha utilizado informacion respecto al
sistema web y a su impacto que este va a generar en la empresa, en la
gue se va poder, como primero se va a visualizar el incremento de la
valoracion positiva del contenido técnico, como segundo el tiempo
promedio para actualizar el contenido dentro del sistema web, como
tercero las caracteristicas del contenido hipermedia, y por ultimo las

caracteristicas del contenido publicado en las redes sociales.

En la ficha de registro se ha obtenido informacion de reportes dentro de

la pagina web donde se va a llevar un control de las asesorias, las cuales
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3.6.

van a servir para poder analizar la frecuencia de visitas de los asesores

técnicos y cual seria su impacto.

Se va a realizar un cuestionario en el cual se va a medir la calidad del
servicio y la satisfaccion del cliente en las que se va a realizar un pre y

post test para poder realizar la comparacion.

Como ultimo se va a realizar un analisis documental en el que se va a
poder registrar en una guia de analisis de documentos para asi poder
identificar las unidades por transaccion y la cantidad de transacciones
por cliente, de igual forma se va a realizar pre y post test para poder

realizar la comparacion y se existe un cambio de valores en estos datos.

Método de analisis de datos

Esta investigacion es de tipo pre experimental con un modelo cualitativo
como menciono World Bank (2003) para mejorar la calidad de
evaluaciones, estas se deben aplicar basada en encuestas esto produce
poder crear hipotesis, reforzando el cuestionario y poder expandir las
conclusiones de la evaluacion cuantitativa (Cadena-Ifiiguez et al. 2017).

En esta investigacion se basard en estadistica descriptiva y como
estadistica inferencial chi.Cuadradro y t de student para poder realizar la
prueba de hipétesis.

La prueba Chi.cuadrado es un método para evaluar la bondad del ajuste
de los datos a una distribucion de probabilidad conocida, que se ha
establecido como el procedimiento de eleccion para probar hipotesis.
Esta prueba estadistica se utiliza para analizar dos o mas grupos y dos
0 mas variables. Desde entonces, se ha convertido en una prueba
ampliamente aceptada para una variedad de propdésitos cuando se
dispone de datos independientes de tipo nominal. Proporciona una
prueba general de si existe una diferencia entre las categorias que
agrupan los datos de la variable dependiente (Herndndez de la Rosa
et al. 2017).

La hipétesis nula (Ho) es la hipbtesis que se probd y sobre la cual se
tomé la decisiéon. Para fines de prueba, se supone que es verdadero y
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3.7.

se rechaza o no se rechaza como resultado del proceso de analisis. En
la vida cotidiana, el problema o causa de una prueba de hipotesis tiene
mas que ver con la hipotesis alternativa (Ha) que con la hipétesis nula
(Fallas 2012).

Aspectos éticos

Dentro de nuestra sociedad existe diferentes codigos que se han dado
para que sin pesar en una conveniencia actual estos datos pueden ser
reinterpretados a la hora de poder ser sometidos a una experimentacion

cientifica como lo menciona (Acevedo Pérez 2002).

Para el desarrollo de este proyecto tomaremos como aspectos éticos la
aprobacion informada de parte de la empresa que sera presentada a la
autoridad principal el cual menciona, sobre la informacion que la
empresa proporcionard para llevar a cabo esta investigacion. Los
integrantes de esta investigacion tuvieron un trato cercano, el motivo es
gue un compafero conocia a una autoridad de la empresa el cual nos
fue dando informacion netamente para fines del desarrollo de este
proyecto de investigacion el documento que se presento fue revisado y
aprobado para una posterior implantacion.

Segun Helsinki menciona que es necesario la experimentacion humana
los cuales proporciona riegos inherentes, entre los conceptos tenemos
gue los intereses del sujeto siempre deberan sobreponerse a los de la
ciencia y la sociedad, el derecho a la confidencialidad y la veracidad en

la publicacion de los resultados. (Jordi Delclés 1954)
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RESULTADOS

El presente proyecto de investigacion se realiz6 con un disefio
preexperimental, para ello se realiz6 un analisis descriptivo para los
indicadores de la variable contenido multimedia, por otro lado, para la
variable proceso de venta se ha realizado un pre y post en base a los
datos recolectados de los indicadores propuestos; todo esto con el fin de
poder determinar la fidelidad de las hipétesis planteadas. Para el andlisis
de datos se utilizé el programa estadistico R en su version 4.2.1 con su
libreria Rcmdr en su version 2.7-2 para poder obtener los resultados de

las pruebas realizadas.
Variable 1: Contenido multimedia

Para la primera variable se realizé un andlisis descriptivo para los
indicadores propuestos, en los cuales el estudio realizado fue post
implementacion de la aplicacion web, los indicadores estan relacionados
con el objetivo especifico que busca analizar las caracteristicas del
contenido multimedia, incluyendo frecuencia de visitas en este grupo, por
qgue el contenido que se va mostrar en la aplicacion web va a depender

de las asesorias técnicas realizadas por la empresa.
Anélisis Descriptivo:

Indicador: Valoracién del contenido técnico

Como se puede observar en la Tabla 7, para la valoracion del contenido
técnico, se obtuvo un 9.52% del valor regular, un 19.05% del valor
necesita mejorar, de igual manera un 19.05% para el valor bueno y un
52.38% para el valor excelente, con lo que se puede decir que la mayoria

de clientes califica de manera positiva el contenido técnico mostrado.

Niveles . Test .
Frecuencia Porcentaje
Regular 2 9.52%
Necesita mejorar 4 19.05%
Bueno 4 19.05%
Excelente 11 52.38
Total 21 100%

Tabla 7: Valoracion del contenido técnico
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Indicador: Frecuencia de visitas del asesor técnico

Como se puede observar en la Tabla 8, para la frecuencia de visitas del
asesor técnico, se obtuvo un 4.76% del valor regular, un 14.29% del valor
necesita mejorar, de igual manera un 47.62% para el valor bueno y un
33.33% para el valor excelente, con lo que se puede deducir que la
mayoria de los clientes estd satisfecha con la frecuencia de visitas,
asesoramiento y seguimiento que la empresa le brinda a través de sus

asesores técnicos.

) Test
Niveles Frecuencia Porcentaje
Regular 1 4.76%
Necesita mejorar 3 14.29%
Bueno 10 47.62%
Excelente 7 33.33%
Total 21 100%

Tabla 8:Frecuencia de visitas del asesor técnico
Indicador: Caracteristicas del contenido hipermedia

Como se puede observar en la Tabla 9, para la valoracion del contenido
técnico, se obtuvo un 0% del valor regular, un 19.05% del valor necesita
mejorar, de igual manera un 42.86% para el valor bueno y un 38.10%
para el valor excelente, con lo que se puede deducir que la mayor
cantidad de clientes tiene una calificacion positiva hacia la forma en que
se esta mostrando el contenido hipermedia, que resulta de las asesorias

realizas por la empresa.

_ Test
Niveles Frecuencia Porcentaje
Regular 0 0%
Necesita mejorar 4 19.05%
Bueno 9 42.86%
Excelente 8 38.10%
Total 21 100%

Tabla 9:Caracteristicas del contenido hipermedia
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Variable 2: Proceso de ventas

Para la siguiente variable se realiz6 un analisis descriptivo e inferencial
para los indicadores propuestos, en los cuales el estudio realizado fue en

pre y post implementacion de la aplicacion web.
Anélisis Descriptivo:

Indicador: Incremento de la calidad de servicio

Estadisticos Pre Test Post Test
N 21 21
Mediana 26.00 29.00
Media 24.57 29.29
Desviacion 2.75 1.79
Minimo 17 27
Méximo 28 33

Tabla 10: Valores descriptivos del indicador incremento de la calidad de servicio

Segun la tabla 10, observamos antes de la implementacion de la
aplicacion web la calificacion realizada por los clientes es de 24.57,
después con la implementacién de la aplicacibn web los clientes han
realizado en la calificacion a 29.29, lo cual representa que el nivel de
valoracion ha aumentado después de la implementacién, como se
muestra en el grafico 1, se realiz6 una distribucion en 3 cuantiles de los
datos recolectados para una mejor apreciacion y analisis, resultando que

los valores de calificacion bueno-excelente pasaron de 66% a 90.5%.

o
©

- 52% 62%

40 50
50

40

30

- 33%

Percent
Percent
30

29%

20
20
|

14%

10

10%

Bueno Ecxelente Regular Bueno Ecxelente Regular

ICSO — Pre Test ICS0O — Post Test
Grdfico 1: Valores resultantes del incremento de la calidad de servicio en el pre y post estudio
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Indicador: Incremento de la satisfaccion del cliente

Estadisticos Pre Test Post Test
N 21 21
Mediana 17.00 20
Media 13.38 20.14
Desviacion 2.46 0.854
Minimo 10 19
Maximo 19 22

Tabla 11: Valores descriptivos del indicador incremento de la satisfaccion del cliente

Segun la tabla 10, observamos antes de la implementacion de la
aplicacion web la calificacion realizada por los clientes es de 17.20,
después con la implementacién de la aplicacibn web los clientes han
realizado en la calificacion a 20, lo cual representa que el nivel
satisfaccion del cliente aumentado después de la implementacién, como
se muestra en el grafico 2, se realizé una distribucién en 3 cuantiles de
los datos recolectados para una mejor apreciacion y analisis, resultado
que la satisfaccién del cliente no cambio considerablemente, siendo el
anico cambio de valores en el nivel de calificacion excelente, sin embargo
disminuyo en el nivel bueno, por esta razén estadisticamente el valor si
aumento teniendo en cuenta que hay un margen de +2 entre bueno y

excelente.

- 43% 43%

40
40

30

| 33% 3 33%

24% 24%

Percent
20
Percent
20

Bueno Ecxelente Regular Bueno Ecxelente Regular

ISCO — Pre Test ISCO — Post Test

Grdfico 2:Valores resultantes del incremento de la satisfaccion de cliente en el pre y post estudio
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Indicador: Incremento de unidades por transaccion

Estadisticos Pre Test Post Test
N 50 50
Mediana 3.078 3.897
Media 2.506 4.104
Desviacion 4.406 3.755
Minimo -11.111 -8.333
Maximo 11.111 13.043

Tabla 12:Valores descriptivos del indicador incremento de unidades por transaccion

Segun la tabla 12, se puede observar que antes de la implementacion la
aplicacion web el numero medio de unidades por transaccién que se
registro fue de 2.506. después con la implementacion de la aplicacion
web se registr6 un numero medio de unidades por transaccion de 4.104,
esto representa un aumento de las unidades por transaccion registradas
luego de la implementacion de la aplicacion web, tal y como se muestra

en el gréfico 3.

10

IncUnTr

-10

Post Pre

Grupos

Grdfico 3:Incremento de las unidades por transaccion - Pre y Post test
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Indicador: Incremento de transacciones por cliente

Estadisticos Pre Test Post Test
N 50 50
Mediana 25.00 29.17
Media 22.67 25.47
Desviacion 40.3373 40.1613
Minimo -66.67 100.00
Maximo -66.67 100.00

Tabla 13: Valores descriptivos del indicador incremento de transacciones por cliente

Segun la tabla 13, se puede observar que antes de la implementacion la

aplicacion web el niumero medio de transacciones por cliente que se

registro fue de 22.67. después con la implementacion de la aplicacion

web se registré6 un nimero medio de transacciones por cliente de 25.47,

esto representa un aumento no tan considerable de las transacciones por

cliente registradas luego de la implementacién de la aplicacion web, tal y

como se muestra en el gréfico 4.

IncTrClie

=

-50

Post Pre

Grupos

Grdfico 4:Incremento de transacciones por cliente - Pre test y Post test
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Analisis Inferencial

Luego de realizar el analisis descriptivo se procedi6 a realizar las pruebas

de normalidad y de las hipotesis propuestas, la hipétesis general la cual

es, la aplicacion web influira positivamente en el proceso de ventas de la

empresa, hace referencia a los todos los indicadores propuestos, en la

tabla 14.
Objetivos Hipotesis Indicador | Normalidad | Prueb | P-sig | Decision
Pre | Post a
La aplicacion o o
web con & g
i Incremento .
contenido S | 8 | chicu g
Calcular el multimedia de la : S 3
i : o adradr 2 HO
incremento basado en calidad de o o
de valores asesorias servicio _
positivos técnicas Si Si
como mejorara la
resultados | calificacion en © ®
del la calidad y ) o
. ; o, Incremento - — . ©
contenido satisfaccion o o Chi.Cu ~
L de la S S o
técnico por parte de : . adradr o) HO
los clientes de sat|sfa_cc:|on o] o
del cliente o
la empresa Sl Si
A.S.
N
(o]
8 2
] ®
S o
Incremento | & S o
de unidades | 2 3 tde 2
S © studen | « Ha
Evaluary | La aplicacion por t =
calcular el | web influira en | transaccion
aumento | el aumento de S S
de las transacciones
transaccio | en el proceso
nesenel | de ventasde I § E
proceso de | la empresa ncredmento 0 ©
ventas A:S. e S S t de <
transaccion S =] 3
studen 2 HO
es por )
) t o
cliente
SI SI
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DISCUSION

El andlisis de las caracteristicas del contenido multimedia que se muestra en
el sistema web implementado, tuvo como puntos de estudios la calidad del
contenido en base al asesoramiento técnico, la frecuencia de visitas por
parte del asesor técnico y las caracteristicas de contenido mostrado, si bien
no se ha encontrado estudios especificos que estudian directamente el
contenido técnico agricola desde un sistema web, sin embargo se pudo
obtener investigaciones que estudian el contenido técnico desde otros

ambitos.

La calidad del asesoramiento técnico influye en la valoracion del contenido,
al respecto el estudio evalud el indicador valoracion del contenido técnico, el
cual se realizé post implementacién del sistema web propuesto, dentro de
los valores resultantes se obtuvo como valor minimo de -calificacion
resultante fue 6 y el maximo 12, donde el valor minimo que se podia obtener
era 0 y el valor maximo era 12. La valoracion realizada fue post
implementacion como punto del asesoramiento técnico realizado por la
empresa, se tuvieron como puntos de estudio la calidad del contenido
mostrado y su influencia para realizar alguna compra en dicho proceso, no
se midi6 la satisfaccion del cliente tal como Castro Duarez lo propone, las
mediciones realizadas en el estudio permiten obtener el nivel de calidad del

contenido que se de mostrar al usuario final.

La frecuencia de visitas del asesor técnico influye en la calidad del
asesoramiento brindado al respecto el estudio evalud el indicador el
indicador frecuencia de visitas por parte de asesor técnico, el estudio realizo
una calificaciéon de forma indirecta hacia la empresa y sus trabajadores, que
en este caso serian los asesores técnicos que esta cuenta, se evalu6 con el
propoésito de medir la calidad que el asesor técnico brinda, tomando como
puntos de estudio el seguimiento, herramientas y responsabilidad que el
asesor técnico brindo en su visita, a diferencia de otros estudios los cuales
solo realizaron el nivel de satisfaccibn de manera general por parte de los
cliente, en la que se obtuvo resultados positivos que influyeron a la hora de

seleccionar el contenido técnico (Castro Duarez 2019).
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El marketing de contenidos busca influir en el comportamiento del cliente a
través del incremento del contenido técnico, al respecto el estudio evaluo el
indicador caracteristicas del contenido hipermedia, teniendo como referencia
el estudio de Du Plessis quien es su investigacion explico a mayor detalle el
comportamiento del usuario final en base al marketing de contenidos, como
puntos de estudios se tuvo la manera en que el contenido debe ser mostrado
para asi poder tener el mayor impacto posible de manera positiva hacia el
usuario final, teniendo en el proceso 3 momentos de captacién de contenido
multimedia las cuales se obtuvo inicialmente el estado de la planta o cultivo,
posteriormente la aplicacion del producto recomendado por el asesor y
finalmente el resultado de la aplicacion recomendada en la asesoria técnica

por parte de la empresa (du Plessis 2022).

Calcular el incremento de valores positivos con la implementacién del
sistema web, tuvo como puntos de estudio dentro de esta dimensién la cual
es servicio al cliente se tuvo la calidad del servicio y la satisfaccion del cliente,
de igual forma no se encontré investigaciones en la cuales se haya realizado
la medicion de estos indicadores en base al sector agricola, sin embargo, se

pudo encontrar con estudios que lo realizaban en otro entorno.

La calidad de servicio se analiza cdmo el efecto por alcance desde el
comportamiento, la respecto el estudio midi6 y evalué el indicador
incremento de la calidad del servicio, con dos mediciones, en el pre estudio
se obtuvo dentro de los valores resultantes como valor minimo de calificacion
resultante 17 y el maximo 28 y en el post estudio se obtuvo dentro de los
valores resultantes como valor minimo de calificacion resultante 27 y el
maximo 33, teniendo en ambos estudios como valor minimo que se podia
obtener 0 y el valor maximo era 36. Las mediciones realizadas dentro del
estudio fueron de atencion al cliente, asesorias técnicas realizadas, calidad
del producto y el marketing por parte de la empresa, al respecto Du Plessis
propuso realizar el mismo analisis, con la diferencia que dicho estudio se
realizo de forma general tomando en cuenta los resultados de 32 estudios al

respecto.
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La satisfaccion del cliente influye con la implementacién del sistema web, al
respecto el estudio evalué el indicador incremento de la satisfaccion del
cliente con dos mediciones, en el pre estudio se obtuvo dentro de los valores
resultantes como valor minimo de calificacion resultante 10 y el méximo 19
y en el post estudio se obtuvo dentro de los valores resultantes como valor
minimo de calificacion resultante 19 y el maximo 22, teniendo en ambos
estudios como valor minimo que se podia obtener 0 y el valor madximo era
24. Se realizo la medicion de la satisfaccion en base a las asesorias y la
satisfaccion en base al contenido hipermedia resultante de las asesorias
realizadas, el cual se va a mostrar en el sistema web implementado, por lo
contrario, Rondon en su estudio midi6 la satisfaccion del cliente inicamente
basado en la post implementacién del sistema web, medir la satisfaccion del
cliente va a permitir, mejorar la calidad del contenido y mejorar la forma en

gue este se muestra (Rondén Grados 2022).

Evaluar y calcular el incremento de transacciones en la empresa, tuvo como
puntos de estudio dentro de esta dimension, el incremento de unidades por
transaccion y el incremento de transacciones por cliente, al igual que en las
dimensiones anterior no se encontré estudios en los cuales se relaciona el
marketing de contenidos en el sector agricola, sin embargo, se encontrd
investigaciones la cuales realizaron este proceso orientado de forma general

y en entornos diferentes.

El marketing de contenidos influye en el incremento de las ventas, al
respecto el estudio midié y evalud indicadores para el incremento de las
unidades por transaccion y el incremento de transacciones por cliente, se
realizaron dos mediciones para cada indicador, los resultados obtenidos en
el primer indicador fueron, en el pre estudio se obtuvo una mediana de 3.078,
y en el post estudio se obtuvo una mediana de 3.897, de igual forma en el
segundo indicar los valores resultantes fueron, en el pre estudio se obtuvo
una mediana de 25, y en el post estudio se obtuvo una mediana de 29.17,
se realizd6 una comparativa de la cantidad de ventas realizas en un
determinado tiempo, los cuales fueran antes y después de la implementacion

del sistema web, no midiendo la cantidad de ingresos tal como Alex Tume-
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Bruce, Delgado y Huamani proponen en su estudio (Alex Tume-Bruce,

Delgado y Huamani 2022).
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VI.

CONCLUSIONES

Como conclusion en base al objetivo general, el cual esta referenciado a los
indicadores de la variable proceso de ventas, se puede establecer que
algunos aspectos en la implementacion de la aplicacion web si influyen de
manera positiva, pero no del todo, teniendo en cuenta que dentro de las
limitaciones del estudio se tiene el tiempo para poder analizar mejor los
datos, debido a que en algunos cultivos se trabajan por temporadas, las

cuales son un poco largas.

Se analizo las caracteristicas del contenido multimedia, la valoracién de
contenido técnico obtuvo un 71.43% en los valores de bueno-excelente, en
la frecuencia de visitas se obtuvo un 80.95 y en la en los valores de bueno-
excelente y en las caracteristicas del contenido hipermedia se obtuvo un
80% en los valores de bueno-excelente, a través de la digitalizacion de

contenido técnico recolectado en las asesorias realizadas por la empresa.

Se calculo y evalué el incremento de valores positivos, comparativamente se
pudo lograr un incremento de 66% en los valores bueno-excelente a un 90%
en la calidad de servicio y en la satisfaccion del cliente se mantuvo en 76%
en los valores de bueno-excelente, Unicamente logrando aumentar los
valores de excelente de 33% a 43%, por lo tanto se puede concluir que la
implementacion del sistema web si influyé en el aumento de la calidad del

servicio, sin embargo no influy6 en la satisfaccion del cliente.

Se evalud y calculo el incremento de las transacciones, comparativamente
el incremento que se pudo realizar fue pasar de 3.078 a 3.897 en el
incremento de unidades por transaccion y de igual manera se logré pasar de
29 a 29.17 en el incremento de transacciones por cliente, por lo tanto se
puede concluir que con la implementacion de sistema web influyé en el
incremento de las unidades por transaccion, no obstante no influyé en el
incremento de transacciones por cliente, pese a que hubo un aumento, la
estadistica prueba que dicho aumento no fue suficiente para poder influir en

dicho proceso.
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VII.

RECOMENDACIONES

Como recomendacion en el siguiente estudio se propone realizar un analisis
de mayor tiempo teniendo en cuenta aspectos mas especificos, como la
clasificacion de cultivos, clasificacion de plagas, clasificacion de productos,

temas nuevos que van a ayudar a la continuidad de la investigacion.

Se recomienda mejorar el sistema web, implementando IA para que los
usuarios puedan realizar consultas de aplicacion de los productos para sus
cultivos, donde se pueda establecer cantidades en base a las caracteristicas

gue brinde el usuario.

Por dltimo, se recomienda mejorar las caracteristicas del contenido
hipermedia para de manera realizar un mejor analisis, teniendo en cuenta
que la recoleccion del contenido debe realizarse en un mayor tiempo para
gue de esta manera, este pueda ser mayor informativo y atractivo para los

usuarios.
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IX.  ANEXOS

Anexo 01: Instrumentos

Facultad de Ingenieriay Arquitectura
Escuela Profesional De Ingenieria De Sistemas

“Aplicacion web con contenido multimedia basado en las
asesorias técnicas y su influencia
en el proceso de ventas parala empresa A.S.”

Valoracion del contenido técnico

Variable: Contenido multimedia
Dimensién: Contenido técnico sobre Asesoramiento
Indicador: Valoracién positiva del contenido técnico.

Alternativa
de respuesta 1l
Regular 1
Necesita >
mejorar
Bueno 3
Excelente 4

Valor

Fecha:

[tem Criterio AR

1 2 3

1 El contenido mostrado en la pagina web

2 La calidad del contenido mostrado

La influencia en las ventas del contenido
mostrado en la pagina Web




Facultad de Ingenieriay Arquitectura
Escuela Profesional De Ingenieria De Sistemas

“Aplicacion web con contenido multimedia basado en las
asesorias técnicas y su influencia
en el proceso de ventas parala empresa A.S.”

Visitas del asesor técnico

Variable: Contenido multimedia
Dimensién: Programacion de Visitas
Indicador: Frecuencia de visitas del asesor técnico

Alternativa
de respuesta 1l
Regular 1
Necesita >
mejorar
Bueno 3
Excelente 4

Valor

item Criterio SN

1 2 3

Como considera la frecuencia de visitas
del asesor técnico

Como considera las herramientas que
utiliza el asesor técnico

Como considera la responsabilidad que
muestra el asesor técnico




Facultad de Ingenieria y Arquitectura
Escuela Profesional De Ingenieria De Sistemas

“Aplicacion web con contenido multimedia basado en las
asesorias técnicas y su influencia
en el proceso de ventas parala empresa A.S.”

Visitas del asesor técnico

Variable: Contenido multimedia
Dimension: Catalogo con material Informativo
Indicador: Caracteristicas del contenido hipermedia

Alternativa
Valor
de respuesta l
Regular 1
Necesita >
mejorar
Bueno 3
Excelente 4
ftem Criterio Puntaje
1 2 3
1 Como considera la manera en que se
muestra el contenido multimedia
5 Como considera el proceso realizado en
el contenido multimedia
3 Como considera el detalle que se muestra
para cada producto




Facultad de Ingenieria y Arquitectura
Escuela Profesional De Ingenieria De Sistemas

“Aplicacion web con contenido multimedia basado en las
asesorias técnicas y su influencia
en el proceso de ventas parala empresa A.S.”

Cuestionario para medir la calidad de servicio y satisfaccion del cliente en la

empresa
Tipo de Prueba: Pre Test
Alternativa Alternativa Alternativa
Valor Valor Valor
de respuesta 1l de respuesta 2 de respuesta 3
Regular 1 Poco probable 1 Poco satisfecho
Nec_esna 5 Mas probable 5 Normal 5
mejorar gue improbable
Bueno 3 Probable 3 Satisfecho 3
Excelente 4 Muy Probable 4 Muy satisfecho 4

Variable: Proceso De Ventas

Dimension: Servicio al cliente

Alternativa de

en nuestras tiendas?

Indicador Cuestionario respuesta 1
112 |3]|4
1 ¢,Coémo calificaria la forma de
contactarse con nosotros?
¢, Como calificaria la atencién al cliente
2

¢, Como calificarias la informacion
3 brindada por nuestro vendedor acerca
de nuestros productos?

¢, Como calificaria la asesoria brindada
por nuestro equipo?

Incremento de la ¢, Como considera el seguimiento que
calidad de servicio | 5 | nuestro equipo realiza después de haber
realizado la asesoria?

¢, Como calificaria los productos que
6 nuestro equipo recomendo en la
asesoria brindada?

Tomando en cuenta la manera en que la tecnologia ha podido
encajar en nuestras vidas

¢, Como calificaria la manera de
promocionar nuestros productos?




Incremento de la
satisfaccion del
cliente

¢, Como calificaria la manera de mostrar
nuestros resultados de las asesorias
realizadas?
Alternativa de
respuesta 2
112|134
¢, Qué tan probable es que pueda
ingresar a visualizar nuestros productos
y resultados de las asesorias realizadas
mediante una pagina web?
Alternativa de
respuesta 3
112|134

¢, Como evaluarias tu satisfaccion
respecto a la informacién brindada en
las asesorias por nuestro equipo?

¢, Como evaluarias tu satisfaccion
respecto a las promociones, sorteos,
capacitaciones externas que realiza
nuestra empresa?

encajar en nuestras vidas

Tomando en cuenta la manera en que la tecnologia ha podido

¢, Cémo evaluarias tu satisfaccion
respecto a la manera de promocionar
nuestros productos?

¢, Como evaluarias tu satisfaccion
respecto a la manera de mostrar
nuestros resultados de las asesorias
realizadas?

Alternativa

respu

esta

1

3

4

¢, Qué tan probable es que vuelva a
comprar en una de nuestras tiendas?

¢, Qué tan probable es que nos
recomiendo a sus amigos o familiares?




Facultad de Ingenieriay Arquitectura
Escuela Profesional De Ingenieria De Sistemas

“Aplicacion web con contenido multimedia basado en las
asesorias técnicas y su influencia
en el proceso de ventas parala empresa A.S.”

Guia de analisis documental para medir el incremento las unidades por
transaccion en la empresa

Variable Indicador Fecha de Inicio | Fecha de Cierre
Incremento de
Proceso de )
unidades por
ventas -
transaccion
UT1=Unidades por transaccién — Pre
UT2=Unidades por transaccion — Post
PUT=((UT2/UT1)-1)*100)
item Fecha uT1 uT?2 PUT

Total:




Facultad de Ingenieriay Arquitectura
Escuela Profesional De Ingenieria De Sistemas

“Aplicacion web con contenido multimedia basado en las
asesorias técnicas y su influencia

en el proceso de ventas parala empresa A.S.”

Guia de analisis documental para medir el incremento de la cantidad de

transacciones por cliente en empresa

Variable Indicador Fecha de Inicio | Fecha de Cierre
Incremento de
Proceso de cantidad de
ventas transacciones
por cliente.
CT1: Cantidad de transacciones por cliente
CT2: Cantidad de transacciones por cliente
PCT=((CT2/CT1)-1)*100)
ftem Cliente Fecha CT1 CT2 PCT

Total:

Anexo 02: Matriz de Consistencia




MATRIZ DE CONSISTENCIA

. . L L . . . Disefio
. Pregunta Obijetivo Preguntas Obijetivos Definicién Definicion Dimension | Indicadore Escala de .
Titulo o o VARIABLE ; L metodold
General General especificas especificos conceptual operacional es s medicion gico
;, Como Analizar las Son . Incremento
e e . Contenido
identificar las caracteristic herramientas de técnico de la
caracteristicas as del programacion sobre valoracion Razoén
del contenido contenido que se pueden Asesorami | Positiva del
multimedia multimedia comunicar con ento contenido
para la para la diferente técnico.
aplicacion web | aplicacién . har’dvxaare a b Frecuencia
basada en web basada raves de una rograma de visitas .
. . red. contienen cion de Razén
asesoria en asesoria o del asesor
. L elementos que Visitas. o
Mejorar el técnica y su para la permiten una técnico
proceso de | influencia en el | empresa A.S Py
ventas 4 comunicacion
mediante proceso de interactiva y Herramienta
Aplicacién web | ¢Como influye una ventas para la dindmica con los | que se lograr
an contenido las evaluacion empresa AS? | Calcular el datos, como medir a través
multimedia caracteristicas de incremento acceder a de la una Muestra
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Datos Generales

Nombre de la Organizacién: RUC:
Agricola Sandoval 10757082271

Nombre del Titular o Representante legal:
Nombres y Apellidos DNI: DNI:

Hagicso Cristofer Sandoval Masias | 75708227

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “F del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (*), autorizo [«], no autorizo [ ] publicar
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Aplicaciéon web con contenido multimedia basado en las asesorias técnicas y su
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Autor: Nombres y Apellidos DNI:
- Astudillo Lescano Loymer Albert -71481983

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el
Repositorio Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los
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derechos de propiedad intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.
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Hagicso Cristofer Sandoval Masias
DNI: 75708227
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(*) Cddigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 7°, literal *f’ Para
difundir o publicar los resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo
anonimato el nombre de la institucién donde se llevo a cabo el estudio, salvo el caso en que haya
un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad
de la institucion. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en las tesis, no se debera
incluir la denominacion de la organizacion, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si
sera necesario describir sus caracteristicas.



Anexo 04: Analisis de normalidad

Se realizo una prueba de normalidad a los datos obtenidos en pre test y post test
para lo cual se utilizado el programa R, teniendo en cuenta las siguientes

condiciones:

e Sip < 0.05 entonces se puede decir que los datos no siguen una distribucion
normal.
e Si p < 0.05 entonces se puede decir que los datos siguen una distribucion

normal.
Indicador: Incremento de unidades por transaccion

Para el indicador Incremento de unidades por transaccion se realiz6 una prueba
Kolmogorov-Smirnov tanto para el pre Test como para el pos test para poder
determinar si los datos recolectados para el siguiente indicador siguen o no una

distribucion normal.

Kolmogorov-

Smirnov
P
Pre Test 0.00001212
Post Test 0.0008096

Luego de haber realizado la prueba Kolmogorov-Smirnov nos indica que el valor
resultante de la prueba para los datos del pre test es 0.00001212, el cual es menor
a 0.05, lo que indica que los datos del indicador incremento de unidades por
transaccion en el pre test no llevan una distribucion normal. De igual manera se
realizd la prueba para los datos del post test el cual dio como valor resultante
0.0008096, el cual es menor a 0.05, lo que indica que los valores del indicador
Incremento de unidades por transaccion en el post test no llevan una distribucion

normal



Indicador: Incremento de transacciones por cliente

Para el indicador incremento de transacciones por cliente se realiz6 una prueba
Kolmogorov-Smirnov tanto para el pre Test como para el pos test para poder
determinar si los datos recolectados para el siguiente indicador siguen o0 no una

distribucion normal.

Kolmogorov-Smirnov

P
Pre Test 0.008596
Post Test 0.006274

Luego de haber realizado la prueba Kolmogorov-Smirnov nos indica que el valor
resultante de la prueba para los datos del pre test es 0.008596, el cual es menor a
0.05, lo que indica que los datos del indicador incremento de transacciones por
cliente en el pre test no llevan una distribucién normal. De igual manera se realiz6
la prueba para los datos del post test el cual dio como valor resultante 0.006274, el
cual es menor a 0.05, lo que indica que los valores del indicador incremento de

transacciones por cliente en el post test no llevan una distribucion normal.



ANEXO 05: DESARROLLO DE LA APLICACION WEB
Metodologia de Desarrollo del Proyecto

Fase de Planificacion

En la siguiente se realiza las historias de usuario para de esta manera poder
definir los requerimientos del sistema desde una perspectiva usuario y
usuario final que ente caso son los colaboradores de la empresa y sus

clientes.
Roles para las historias de Usuario
Rol Descripcion

Administrador Persona encargada de realizar el registro y

subida de contenido dentro del sistema

Cliente Persona que usara la aplicacion web.

Historia de Usuario #1

Nombre Historia: Busqueda de Productos
Usuario: cliente

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert
Descripcion:

Como usuario debe ingresar al sistema web e ir a la sesion de

productos.

Al dirigirse a la sesion de productos la web debe mostrar los
productos que ofrece la empresa en la cual debe haber una
calificaciéon de estos.

Observacion:



Historia de Usuario #2

Nombre Historia: Detalle producto

Usuario: cliente

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert

Descripcion:

Como usuario debe ingresar al detalle de un determinado

producto.

Al dirigirse a esta sesion se debe mostrar el detalle del producto

seleccionado.

Observacion:

Historia de Usuario #3

Nombre Historia: Visualizaciéon de contenido multimedia

Usuario: cliente

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert

Descripcion:

Como usuario, al dirigirme a esta sesion se debe mostrar todo el
contenido técnico de la asesoria realizas acerca del producto
seleccionado.

Observacion:

Historia de Usuario #4



Nombre Historia: Realizar pedido

Usuario: cliente

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert
Descripcion:

Como usuario, al realizar clic realizar pedido me debe dirigir

para realizar dicha peticion del producto seleccionado.

Observacion:

Historia de Usuario #5

Nombre Historia: Login

Usuario: Administrador

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert
Descripcion:

Como administrador me gustaria el sistema debe tener medida
de seguridad para ingresar a la parte administrativa, validando

un usuario y contrasefia.

Observacion:



Historia de Usuario #6

Nombre Historia: Gestor de Categorias
Usuario: Administrador

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert
Descripcion:

Como administrador va a poder realizar el registro de las
categorias segun los productos, asimismo podra modificar y

eliminar las categorias.

Observacion:

Historia de Usuario #7

Nombre Historia: Gestor de Productos
Usuario: Administrador

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert
Descripcion:

Como administrador va a poder realizar el registro de los

productos, asimismo podra modificar y eliminar.

De igual forma en esta sesion se podréa realizar la subida de
contenido multimedia para cada producto seleccionado.

Observacion: Cada producto debera tener su imagen de
referenciay el contenido multimedia recolectado en las
asesorias técnicas.



Historia de Usuario #8

Nombre Historia: Gestor de Administradores

Usuario: Administrador

Prioridad: Media

Responsable: Astudillo Lescano Loymer Albert

Descripcion:

Como administrador va a poder realizar el registro de nuevos

administradores, asimismo podra modificar y eliminar.

Observacion:




Lista de Historias de Usuario

ID Historia

1

Aplicacién

Busqueda de Web

Productos

Detalle

producto

Visualizaciéon
de contenido

multimedia

Realizar

pedido

Login

Gestor de

Categorias

Web

Web

Web

Web

Web

Usuario

cliente

cliente

cliente

cliente

Administ

rador

Administ

rador

Descripcion

Como usuario debe ingresar al
sistema web e ir a la sesion de
productos. Al dirigirse a la sesion de
productos la web debe mostrar los
productos que ofrece la empresa en
la cual debe haber una calificacion
de estos.

Como wusuario debe ingresar al
detalle de un determinado producto.
Al dirigirse a esta sesion se debe
mostrar el detalle del producto
seleccionado.

Como usuario, al dirigirme a esta
sesibn se debe mostrar todo el
contenido técnico de la asesoria
realizas acerca del producto
seleccionado

Como usuario, al realizar clic realizar
pedido me debe dirigir para realizar
dicha  peticion  del  producto
seleccionado.

Como administrador me gustaria el
sistema debe tener medida de
seguridad para ingresar a la parte
administrativa, validando un usuario y
contrasefia.

Como administrador va a poder
realizar el registro de las categorias
segun los productos, asimismo podra

modificar y eliminar las categorias






Fase de Disefo

En esta etapa se presenta el disefio de las tarjetas CRC

Responsabilidad Colaboradores
Gestionar el contenido | Administrador

multimedia de las asesorias

técnicas realizas.

Observaciones:

Servicio de alojamiento de base de datos

Responsabilidad Colaboradores

Almacenar la data respectiva Insercion de los datos
dentro de la coleccion del

proyecto.

Observaciones:

Cliente

Responsabilidad Colaboradores

Realizar la navegacion y Administrador, hosting
visualizacion del contenido

multimedia en la web

Observaciones:




Disefio de la base de datos:

Mo

v 2

o imagen_id : int(30)

@ imagen_nombre : varchar(200)

# producto_id - int(20)

bdsandoval usuario

¢ usuario_id : int(10)

B EEEEEER B B

=)

usuario_nombre : varchar(37)
usuario_apellido - varchar(37)
usuario_telefono : varchar(22)
usuario_genera : varchar(10)
usuario_cargo - varchar{20)
usuario_usuario - varchar{30)
usuario_email . varchar(50)
usuario_clave - varchar(535)
usuario_cuenta_estado : varchar(17)
usuario_foto : varchar(200)

bdsandoval imagen

Mo odsandoval categoria
4 categoria_id - inf(10)
o categoria_nombre : varchar{50)
@ categoria_descripcion : text
o categoria_estado : varchar{20)

ﬂ'l:r pdsandoval producto
@ producto_id : int(20}
producto_codigo : varchar(50)

=

producto_sku ;- varchar(50)
producto_nombre : varchar(200)

[ )

=

producto_descripcion © varchan(535)
producto_stock - int{10)
producto_stock_minimo : int{10)
producto_precio_compra : decimal(30,2)
producto_precio_venta : decimal{30,2)

# B B £ =

producto_descuento : int{3)
producto_tipo : varchar(10)
producto_presentacion © varchar(30)
producto_marca : varchar(50)
producto_modelo - varchar(70)
producto_estado - varchar(20)
producto_portada : varchar(300)
categoria_id - inf{10)

s N = N e TR /T v B ]

Fl©  bdsandoval cliente

g cliente_id - int(10)

o chiente_nombre : varchar(37)
@ chente_producto ; varchar(5Q)
@ chente_cantidad : varchar{37)
@ chente_telefono : varchar(22)

v [ bdsandoval empresa
@ empresa_id : int(3)
empresa_fipo_documento - varchar(20)

(=]

empresa_numero_documento : varchar(3a)
empresa_nombre - varchar(30)

=

(=]

empresa_ielefono - varchar(20)

=

empresa_email : varchar(s0)
empresa_direccion : varchar(100)
o empresa_impuesto_nombre : varchar(10)

=

=

# empresa_impuesio_porcentaje : int(3)
o empresa_factura_impuestos - varchar(3)



Codificacion

Cdédigo de la visualizacion de productos

Cddigo del detalle producto




Codigo de login

echo SERVERURL;

LOG IN

L8 Col116 Spacesd UTFE IF PHP PGolve & Q

Cddigo de registro de categorias

Buscar categaria

maxlengthes

a0 de categaris

abilitads
Deshabilitada

Class-

maxlongthe

LoClE i UFs ¥ Ae gale § O




Codigo de editar categoria

Lista de categorias

s ARD; . v Buscar

Ln6 Col79(10selected) Spacesid UTF8 LF pHE PGalve & O

Cddigo registrar Producto



Caodigo editar Producto



Codigo lista de Productos



de productos

ntario de producto:

n stock minimo

$ins_producto =

$pagina[2],15,$pagina[1]

n1.Coll Spacesd UTFE LF PR @oolve & 0O

Cdédigo contenido multimedia de Producto

Codigo registrar administrador



L S T U B9 @i B O

Codigo editar administrador



Cddigo lista de administradores



P Explorer (Ctri- ved file ‘Ord-admin-lstphp X

= ) u i Huevo administrador

Lista de administrador

ERVERURL . DASHBOARD;

Ln5 Col66 (14 selected) Spacesid UTF8 P PHE @oolve & 0O



Pruebas

En la siguiente fase se a realizado las siguientes pruebas de funcionalidad a
la aplicacion web teniendo como referencia las historias de usuario

planteadas en la fase de Planificacion
PFO1 Historia de Usuario 01 — Busqueda de Productos
Nombre: Realizar la busqueda de productos.

Descripcion: Realizar la busqueda de productos a nivel de

usuario final.

Condiciones de ejecucion: Debe ejecutarse correctamente y

realizar la basqueda con éxito.
Pasos de Ejecucién:
1. Ingresar ala pagina web.
2. Ingresar ala sesion productos.
3. Realizar la busqueda.
Resultado Esperado:
Se mostro cada uno de los productos que se deseaban filtrar.

Evaluacion de Prueba: Correcto

PF02 Historia de Usuario 02 — Detalle producto

Nombre: Ingresar a la ventana detalle de un determinado

producto.

Descripcion: Se realizara el ingreso a la ventana detalle
producto donde se debe mostrar toda la informacién del

producto seleccionado.

Condiciones de ejecucion: Debe ejecutarse correctamente y
visualizar toda la informacion del producto seleccionado.



Pasos de Ejecucion:

1. Ingresar ala pagina web.

2. Ingresar ala sesion productos.

3. Ingresar al detalle de un producto.
Resultado Esperado:

En la ventana se debe mostrar todo el contenido del producto

seleccionado.

Evaluacion de Prueba: Correcto

PFO3 Historia de Usuario 03 — Visualizacion de contenido

multimedia

Nombre: Visualizar contenido multimedia de un producto.

Descripcion: Se realizara el ingreso a la sesion contenido

multimedia del producto seleccionado.

Condiciones de ejecucion: Debe ejecutarse correctamente y
visualizar todo el contenido multimedia de producto

seleccionado.

Pasos de Ejecucion:

1. Ingresar ala pagina web.
2. Ingresar ala sesion productos.
3. Ingresar al detalle de un producto.

4. Ingresar ala sesion Galeria De Imdgenes De Asesorias
Resultado Esperado:

S mostrara todo el contenido multimedia de las asesorias

correctamente.



Evaluacion de Prueba: Correcto

PF0O4 Historia de Usuario 04 — Login

Nombre: Ingresar a la parte administrativa.

Descripcion: Se ingresaré a la parte administrativa con las

credenciales correctas de cada usuario.

Condiciones de ejecucion: Debe ingresar correctamente al
dashboard.

Pasos de Ejecucion:
1. Ingresar ala pagina web.
2. Ir ala parte administrativa
3. Ingresar las credenciales
Resultado Esperado:

Se debe ingresar correctamente si las credenciales ingresadas

son correctas.

Evaluacion de Prueba: Correcto

PFO5 Historia de Usuario 05 — Gestor de Categorias

Nombre: Gestionar la sesién de categorias

Descripcion: Se realizan las acciones de registrar, modificar y

eliminar en la sesién de categorias.



Condiciones de ejecucion: Debe realizar todas las acciones de

registrar, modificar y eliminar en la sesion de categorias.
Pasos de Ejecucion:

1. Ingresar ala pagina web.

2. Ir ala parte administrativa

3. Ingresar las credenciales.

4. Ir alasesion de categorias
Resultado Esperado:

Se debe registrar, modificar y eliminar correctamente las

categorias.

Evaluacién de Prueba: Correcto

PFO6 Historia de Usuario 05 — Gestor de Productos

Nombre: Gestionar la sesién de Productos

Descripcidn: Se realizan las acciones de registrar, modificar y
eliminar en la sesion de productos, de igual forma se realiza la

subida de contenido multimedia para cada producto.

Condiciones de ejecucion: Debe realizar todas las acciones de
registrar, modificar y eliminar en la sesion de productos, de
igual forma se debe subir el contenido multimedia para cada
producto.

Pasos de Ejecucion:
1. Ingresar ala pagina web.

2. Ir ala parte administrativa



3. Ingresar las credenciales.
4. Ir alasesion de productos
Resultado Esperado:

Se debe registrar, modificar y eliminar correctamente los
productos, y de igual forma se debe poder subir correctamente

el contenido multimedia para cada producto.

Evaluacion de Prueba: Correcto

Nombre: Gestionar la sesion de administradores

Descripcidn: Se realizan las acciones de registrar, modificar y

eliminar en la sesidn de administradores.

Condiciones de ejecucion: Debe realizar todas las acciones de
registrar, modificar y eliminar en la sesion de

administradores.
Pasos de Ejecucion:

1. Ingresar ala pagina web.

2. Ir ala parte administrativa

3. Ingresar las credenciales.

4. Ir alasesion de administradores
Resultado Esperado:

Se debe registrar, modificar y eliminar correctamente los

usuarios de los administradores.

Evaluacién de Prueba: Correcto



Capturas de la Aplicacion web

- Interface Principal de la Web

\ s
IE Inicio  Productos

BIENVENIDO A AGRICOLA SANDOVAL

Los mejores productos y la mejor calidad los encuentras en Agricola Sandoval
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/S Inicio Productos
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Detalle de un producto

[S Inicio  Productos
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listados de cada modulo del sistema

Loymer
Administrador
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Pedidos '-‘ *
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Administradores
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Cerrar sesién
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