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Resumen

Las empresas inmobiliarias se dedican a la compra y venta de bienes inmuebles
(casas, departamentos, comercios, terrenos, entre otros). Las inmobiliarias que
no adoptan herramientas tecnoldgicas tienen dificultad para enfrentar desafios
en términos de eficiencia, competitividad y satisfaccion del cliente. La
incorporacion de tecnologia puede mejorar significativamente las oportunidades
en el mercado. Por tal motivo, esta investigacion tuvo por finalidad determinar en
gué medida una aplicacibn movil mejora la gestion de ventas de la empresa
Mahpsa S.A.C., 2023. El estudio utiliz6 un enfoque cuantitativo y una
metodologia aplicada, con un disefio experimental preexperimental. La muestra
consistié en 50 registros de ventas, y se aplicé la técnica de fichaje para la
recopilacion de datos, utilizando la ficha de registro validada por expertos y
procesada con el software SPSS Statistics V.26. Los resultados mostraron un
crecimiento del 31.44% al 60.24%, demostrando un aumento del 28.8%, en la
tasa de captacion de clientes (TCC). Ademas, se registré un incremento
importante del 40.42% al 94.78%, con un aumento del 54.36%, en la tasa de
resolucién de consultas (TRC). En resumen, se determiné que la mejora en la
gestion de ventas de la empresa Mhapsa se atribuye a la implementacién de la
aplicacion mavil, lo cual ha influido positivamente en la estrategia comercial y ha
elevado la satisfaccion de los clientes.

Palabras clave: Herramientas tecnoldgicas, aplicacion mévil, gestion de
ventas, TCC, TRC.



Abstract

Real estate companies are involved in the sale and purchase of real estate
(houses, flats, businesses, land, etc.). Real estate companies that do not adopt
technological tools find it difficult to meet challenges in terms of efficiency,
competitiveness and customer satisfaction. The incorporation of technology can
significantly improve market opportunities. For this reason, this research aimed
to determine the extent to which a mobile application improves the commercial
management of the company Mahpsa S.A.C., 2023. The study used a
guantitative approach and an applied methodology, with a pre-experimental
experimental design. The sample consisted of 50 sales records, and the data
collection technique was applied, using the record card validated by experts and
processed with SPSS Statistics V.26 software. The results showed a growth from
31.44% to 60.24%, demonstrating a 28.8% increase in customer acquisition rate
(TCC). In addition, there was a significant increase from 40.42% to 94.78%, with
an increase of 54.36%, in the query resolution rate (TRC). In summary, it was
determined that the improvement in the commercial management of the Mhapsa
company is attributed to the implementation of the mobile application, which has
positively influenced the commercial strategy and increased customer
satisfaction.

Keywords: Technology tools, mobile application, sales management, TCC,
TRC.
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.  INTRODUCCION

Debido al avance acelerado en la tecnologia del reciente decenio es que
se ha visto motivado el desarrollo de software, entre los cuales se destaca la
evolucion de las aplicaciones moviles, siendo su principal caracteristica el ser

Gtiles y dindmicas (Castilla 2022).

Las aplicaciones moviles tienen por finalidad mejorar la comunicaciéon y
digitalizacién de procesos, destinando su uso a dispositivos inteligentes vy
portéatiles, como son los teléfonos celulares o tabletas (Iza et al., 2022). Debido
al estado de emergencia provocado por el denominado coronavirus, en el primer
trimestre del afio 2020, se vieron reflejadas las deficiencias de los negocios para
trabajar de forma eficaz con esta tecnologia, bajo un nuevo contexto digital,
provocando que algunos de ellos deban cesar actividades (Le Breton-Miller y
Miller 2022).

A nivel internacional, en un estudio realizado a 343 PYMES en la India,
indican que la utilizacion de soluciones de software para dispositivos méviles en
la transformacién de ventas ha influido positivamente en la decision de la
preferencia del consumidor, el control del comportamiento subjetivo y mejora de
la estrategia comercial (Sandip et al. 2021). En Lima, Perd, en una indagacién
elaborada por IPSOS, indica que por lo menos el 92% de las Pymes usan
aplicaciones moviles para mejorar sus procesos de venta y el crecimiento de sus
negocios (IPSOS, 2022).

Bajo este contexto, en el Perd, si bien varias empresas han logrado
mantener sus actividades usando herramientas digitales gratuitas, son pocas las
gue cuentan con aplicaciones moéviles como desarrollos propios, por lo cual no
ha sido posible determinar de qué manera una aplicacion moévil mejora un
proceso de venta eficazmente. Este estudio busca abordar la carencia de
informacion al examinar como el desarrollo de aplicaciones moviles contribuye a
mejorar un proceso de ventas conforme a la estrategia comercial establecida
(Chavez y Rubifios 2018).

Tal es el caso de, Mahpsa S.A.C., corporacion inmobiliaria, la cual tiene
por modelo de negocio la venta de inmuebles y gestibn de proyectos

inmobiliarios, esta compairiia esta localizada en el distrito de Santiago de Surco,
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perteneciente a la ciudad de Lima y opera desde el afio 1994. El area de ventas
(comercial) de Maphsa ha crecido en colaboradores y en procesos, recurriendo
a un sistema web contratado para registrar las ventas realizadas y ayudar a
gestionar el servicio post venta, sin embargo, dentro de la estrategia comercial
se tiene dificultades en el cierre eficaz de las ventas, esto debido a que la
interaccion con los prospectos de clientes es muy baja, necesitando mejorar la
captacion de clientes, la cual aun no es efectiva, por el contrario, presenta
desorden en la informacion que se obtiene de cada posible cliente. Ademas,
existe una pérdida de interés en los clientes, por la demora en la gestion de

informacion en dichos proyectos.

Con el objetivo de estudiar las exigencias de los problemas mencionados,
se ha propuesto desarrollar un software para dispositivos portatiles (celulares y
tabletas) para mejorar la forma en que se desarrollan las ventas y la captacion
de compradores, centralizando la informacién obtenida en un registro Gnico de
prospectos de clientes, proporcionando reportes, filtrado de la informacién
(distritos, ingresos mensuales, entre otros datos), asi como la presentacion del

producto de forma digital, mejorando de esta manera la estrategia comercial.

Por lo expuesto, el reciente estudio resolvera la principal incégnita, la cual
se conoce como problema general y plantea lo siguiente: ¢ En qué medida una
aplicacion movil mejora las ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023?
Derivado de esta interrogante surgen problemas especificos, considerando las
siguientes: ¢ En qué medida una aplicacion mévil aumenta la tasa de captacion
de clientes en la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023? Y finalmente ¢En qué
medida una aplicacion moévil aumenta la tasa de resolucion de consultas en la
empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023?

Asimismo, este caso de estudio posee distintas justificaciones, las
cuales son: Justificacion social, metodoldgica, tedrica y practica. Se justifica
socialmente porque genera conocimiento y orientacion en la estrategia
comercial lo que permite a la empresa gestionar con mayor eficacia el cierre de
sus ventas. Asimismo, se justifica desde una perspectiva metodoldgica,
porque propone una herramienta de uso comercial que serd desarrollada en

base a una metodologia de investigacion aplicada, utilizando el fichaje como



método para recopilar informacion. Ademas, se justifica tedricamente, debido
a que nos permitird tener una perspectiva distinta acerca del proceso de
captacion de clientes y generar conocimientos sobre las aplicaciones moviles en
el proceso de ventas. Finalmente, en el ambito practico, esta investigacion se
justifica por ser un aporte para el area de Ventas, la cual busca por medio de una
aplicacion movil lograr captar de forma mas eficiente a nuevos clientes vy
recuperar a aquellos interesados que en su momento aplicaron a un proyecto,
pero por algin motivo no llegaron a realizar la compra y son clientes altamente

potenciales para otros proyectos.

Este estudio fue realizado con la finalidad de concretar los objetivos que
surgieron de la identificacion del problema planteado. Por ello, se definié un
objetivo general, que consiste en: Determinar en qué manera una aplicacion
movil mejora la gestion de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023. De
igual forma se establecieron objetivos especificos, los cuales son: Determinar en
gué medida una aplicacion moévil aumenta la tasa de captacion de clientes en la
la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023, y por ultimo: Determinar en qué medida
una aplicacion movil aumenta la tasa de resolucion de consultas de la empresa
Mahpsa S.A.C., Lima, 2023.

De igual manera, con los datos obtenidos se ha formulado una
hipbtesis general, la cual consiste en lo siguiente: Una aplicacion mévil mejora
la gestion de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023. Asimismo, en
relacion a las hipotesis especificas se obtuvieron las siguientes: Una aplicacion
movil aumenta la tasa de captaciéon de clientes en la empresa Mahpsa S.A.C.,
Lima, 2023 y finalmente: Una aplicacion moévil aumenta la tasa de resolucién de

consultas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023.



MARCO TEORICO

Con el propésito de respaldar este proyecto de investigacion se
recurrieron a otras tesis de investigacion y articulos cientificos, tanto nacionales

como internacionales, siendo los siguientes:

En el plano internacional, se sustenté el respaldo de la presente

investigacion en los articulos siguientes:

En Reino Unido, en una investigacion realizada en la Universidad de
Lancaster, Jozani et al. (2023) en su articulo efectuado expreso como aportan
los mercados de aplicaciones méviles en los sistemas de recomendacion
basados en contenido. Esta investigacion es del tipo exploratoria, dado que la
informacion incluye tanto datos transversales como longitudinales, lo que permite
el uso de estimadores especialmente disefiados para datos de panel, utilizando
como técnica la observacién, en los datos obtenidos en las paginas de producto
de cada aplicacion. Los resultados obtenidos, responden al efecto generado por
la demanda de aplicaciones moéviles y la comparativa con el mercado,
descubriendo que la fuerza de la recomendacidon impacta positivamente en la
demanda del mercado de la aplicacion. Como sintesis final se concluyé que la
presencia de sistemas de filtrado de informacion altera la asignacion de la
demanda del mercado a favor de los menos populares y a pesar de las
investigaciones realizadas acerca de este tema, el mercado de aplicaciones
moviles esta siendo impulsado por los algoritmos, quienes se encargan de
brindar visibilidad al mercado (Jozani, Liu y Choo 2023). Por lo tanto, se infiere
que, los algoritmos de recomendacion de contenido estan impulsando

efectivamente la demanda del consumidor de los mercados de apps maviles.

En Seul-Corea, en un tema de investigacion, realizado en la Universidad
de Yonsei por Yoon et al. (2022) se describio como las aplicaciones de redes
sociales contribuyen con su efecto en las aplicaciones de compras. Este estudio
adopta un enfoque exploratorio y utiliza un disefio de método mixto que incorpora
la encuesta como técnica principal, acompafada de un enfoque cuantitativo,
asimismo se considero el cuestionario como el instrumento apropiado para este
propdsito. Para este caso se considerd una muestra de 538 usuarios de telefonia

movil, obteniendo como resultado que el periodo de permanencia diaria en una



aplicacion movil es de 0.244 lo que indica que en promedio los usuarios estan
activos 7.32 dias durante un periodo de 30 dias. Concluyendo que el tipo de
aplicaciones de mayor demanda son las redes sociales seguidas de las
aplicaciones de compras (Yoon et al. 2022). Por lo mencionado, se pudo concluir
gue la adquisicion de productos o servicios a través de aplicaciones moviles
sigue en aumento, debido a que cada vez logran captar la permanencia del

usuario en su uso diario.

En Estados Unidos, en un estudio realizado por, Swani y jeyaraj (2022)
donde se evalla la eficacia de un modelo integrador del uso de aplicaciones
moviles B2B impacta en los compradores. Este estudio es de indole exploratorio
y adquiere un enfoque de disefio de método mixto aplicando encuestas
semiestructuradas que contenian preguntas cerradas y abiertas para compilar
datos cuantitativos y cualitativos. Se siguidé un enfoque de muestreo intencional
para elegir a los participantes de la entrevista como técnica de muestreo no
aleatorio. En una muestra de 193 personas, se obtuvieron resultados en 4
categorias: Caracteristicas de la tecnologia, el efecto de TTF en el uso actual y
futuro, satisfaccion del usuario y autoeficacia de las aplicaciones; los resultados
indican que solo las caracteristicas de la tecnologia tienen una influencia positiva
en el TTF, mientras que TTF influye directamente en el uso futuro. Concluyendo
gue las aplicaciones maviles B2B generan un impacto significativo en la
efectividad de ventas (Swani y Jeyaraj 2022). Por ende, se afirma que es una
gran herramienta para el desarrollo del proceso comercial de una organizacion

teniendo una mayor aceptacion por los compradores.

En los Estados Unidos, en una investigacion llevada a cabo en la
Universidad Estatal de Pensilvania, Chen et al. (2022) en su articulo realizado
identific6 como contribuye una aplicacién en el efecto de ventas, de la empresa
Amazon. Recopilamos un conjunto de datos de panel diario de 34 aplicaciones
FAD durante 43 dias en el transcurso del 2015 a través del uso de un rastreador
web. Hicimos un seguimiento de cada aplicacion durante 10 dias, a partir del
primer dia en que las aplicaciones se promocionaron en FAD y los nueve dias
posteriores durante el periodo posterior a la promocién. Nuestros resultados
indican que las resefas inducidas por promociones perjudican las ventas si

exceden a las resefias organicas (dado que todo lo demas es igual). Por lo tanto,
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es mejor que los profesionales exploren formas de permitir que los usuarios
brinden resefias a un ritmo gradual y constante. En conclusion, el presente
articulo, alerta a los especialistas en marketing de los riesgos de adoptar una
nueva estrategia de marketing, incluso si esta estrategia se basa en practicas
bien establecidas (Chen, Lachaud y Zhou 2022). Por consiguiente, es relevante
estudiar primero el efecto posterior a la promocion de una estrategia de
marketing FAD.

En el plano nacional. Arias & Huayanay, (2022), en su investigacion
refieren a una aplicacion movil multiplataforma como punto clave para el
incremento del desarrollo comercial en un minimarket. Este caso de estudio tuvo
un uso aplicado, asimismo, se eligié utilizar una encuesta como la técnica
principal, en conjunto con un disefio experimental y un enfoque basado en datos
cuantitativos; ademas, se tomod en cuenta el cuestionario como el instrumento
adecuado para este propdsito. En sus resultados se constatdé un incremento de
74.3 unidades monetarias (cantidad de articulos vendidos), 21.86 del control de
disponibilidad de stock y estadisticamente un aumento de 51.8% de articulos
entregados dentro del rango horario correcto. Se puede concluir que luego de
haber realizado la implementacion del aplicativo movil multiplataforma, se
observd una mejora relevante en el proceso de ventas, generando mayor UB a
la empresa(Arias y Huayanay 2022). Por lo tanto, se deduce que este desarrollo
ha sido de vital importancia en la estrategia de ventas, debido a que se centralizé
la informacion, lo que facilitd gestionar de forma mas eficiente los productos

ofertados

De acuerdo con, Alvites & Espinal, (2021), su investigacion analiz6 el
impacto de una aplicacion movil en el crecimiento de las ventas de un restaurante
situado en el distrito de Cercado de Lima, en la provincia de Lima. Se efectu6
siguiendo un enfoque aplicado, en el que se aplicé un disefio experimental y se
analizaron los datos cuantitativamente. Se decidido utilizar muestreo
probabilistico y emplear el fichaje como técnica, asi como la ficha de registro
como instrumento. Los datos mostraron un incremento en las ventas del 54% al
81%, asi como un incremento en la satisfaccion de los clientes del 56% al 85%.
Se concluye que, la solucion tecnologica para el desarrollo del comercio del

restaurante mostré mejoras significativas (Alvites y Espinal 2021). Por



consiguiente, se puede infligir que la solucion basada en un producto digital ha
sido de suma importancia puesto que ayudd a que el proceso de ventas fuera

mas eficiente.

Segun, Cruz & Vasquez, (2020), en su estudio buscan identificar como
una aplicacion moévil multiplataforma ayuda a mejorar el comercio de productos
de una distribuidora de alimentos en Truijillo. Para el cual se destiné un caso de
estudio del tipo aplicado, con un punto de vista cuantitativo, fundamentado en un
disefio pre-experimental, se utiliz6 como técnica uUnica el fichaje, utilizando la
ficha de registro como Unico instrumento. Los resultados se vieron reflejados en
la eficacia de ventas, aumentando en un 42.50%, el incremento de la utilidad
neta en 192% y la reducciéon del periodo de tiempo de productos entregados
pasé de 44 a 18 minutos. Concluyendo, la ejecucién de esta aplicacion movil
multiplataforma resulté en la mejora de los plazos de entrega y en un aumento
en la eficiencia de las ventas (Cruz y Vasquez 2020). Por ende, podemos indicar
gue la utilizacion de un software multiplataforma para dispositivos méviles fue

fundamental dentro de la estrategia comercial del modelo de negocio.

Para (Gagnon et al. 2023) Establece que la integracién de la tecnologia
se ha convertido en una faceta cotidiana de la vida humana y hoy en dia estamos
siendo participes de una amplia variedad de aplicaciones maéviles para el cuidado
de heridas. Estas se utilizaban con mayor frecuencia en la pandemia de COVID-
19, el cual admitia las citas presenciales. Su desarrollo, uso y evaluacion rara
vez estan regulados, dejando espacio para un uso polivalente de la tecnologiay
el contenido que quizds no esté validado o que pueda estar influenciado por

sesgos comerciales.

(Martin-Vicario et al. 2023) Hace énfasis en el marco de las TIC, cabe
mencionar el uso de los teléfonos inteligentes. En realidad, este es el tipo de
dispositivo mas utilizado para conectarse a internet, hoy en dia el uso de este
software genera informacion, la cual es recopilada por los softwares electrénicos
referentes al sector salud. Ademas, pueden optimizar los ensayos clinicos, asi
como la eficiencia en la atencién a los pacientes (lglesias-Posadilla et al., 2017,
p. 9), e incluso permitir la reduccion de costos y hospitalizaciones innecesarias
(AlMotiri et al., 2016).



(Nik Ramli et al. 2022) Muestra que la poblacion en general requiere
adaptarse a esta nueva tecnologia de atencion medica en evolucion para
incrementar los resultados positivos que aparecen al hacer un buen uso de estos
nuevos inventos y tecnologias en su vida diaria. El Gnico propdsito es implicar a
las personas en conductas de salud que prevengan o controlen enfermedades y

conduzcan a cambios fundamentales en las practicas de salud.

(George J. Avlonitis, 2007) Menciona que las practicas de gestion de
ventas (por ejemplo, capacitacion, seleccion, evaluacion) definen un aspecto
muy importante del trabajo del gerente de ventas, ya que muestran influencia en

la motivacion, satisfaccion y desempefio del vendedor.

(Churchill, et al., 2000). En realidad, la literatura (por ejemplo, Bartol,
1999) esta repleta de especulaciones provocativas sobre el impacto de las
actividades de gestion de ventas en las actitudes y el desemperio del equipo del
area comercial. Sabiendo que, la funcion comercial es la principal fuente de

ingresos de toda empresa (Cespedes, 1990).

(Arturo Baldauf, 2002). Indica que los efectos del control de la gestién de
ventas aporado en el comportamiento sobre las caracteristicas del vendedor, el
desempefio del vendedor y la eficacia de la organizacion de ventas con datos
recopilados de gerentes de ventas de campo en Australia y Austria. Teniendo en
cuenta esta perspectiva transnacional, el conocimiento debe agregarse a la

literatura limitada de gestion de ventas internacionales.

(Evangelista Katsikea, 2003) Identifica que la gestion comercial en
relacibn con la etapa de participacion exportadora de la empresa,
especificamente se intenta examinar la presencia de diferencias significativas en
la estrategia de control de la administracion de ventas de exportacion, el disefio
de la organizacion de ventas de exportacién y los atributos conductuales de la
gestion de ventas de exportacién entre empresas exportadoras “activas” y

‘comprometidas”.



lIl. METODOLOGIA
3.1.Tipo y disefio de
investigacion Tipo de
investigacion

Este caso de estudio pertenece al tipo aplicado; Segun (Rodriguez et al.
2020) esta recopila informacion que puede ser mostrada de forma numérica,
analizando los datos por medio de técnicas estadisticas para demostrar la
validez de una teoria. Es aplicada porque esta basada en implementar una
aplicacion mévil en busca de la mejora de las gestiones de ventas en la
inmobiliaria Mahpsa S.A.C. como contribucion a la solucién del problema.

Disefio de la investigacion

Esta presentacion se desarrollé6 mediante un disefio experimental del tipo
pre-experimental, con una observacion de naturaleza longitudinal; en este tipo
de disefio el investigador utiliza algunos atributos experimentales basicos y otros
no, manipulando la variable independiente, para medir sus efectos sobre la
variable dependiente (Ramos 2021). Asimismo, un estudio longitudinal requiere
gue el investigador mida la variable en dos instantes, pre-test y post-test, lo cual,
permite una intervencion sobre objetos virtuales de aprendizaje (Hadi et al.
2023).

Asimismo, este caso de estudio se clasifica como pre-experimental, ya
qgue implica la medicién de la variable dependiente antes y después de la
implementacion de la aplicacibn movil, como parte de una estrategia para

mejorar el procedimiento analizado.

O - X O>

Figura 1. Representacion gréafica del disefio de estudio



Explicacion:

O1: Andlisis del proceso de ventas vigente de la inmobiliaria Mahpsa S.A.C.
X: Variable independiente: Aplicacion mévil (desarrollo)
02: Analisis posterior del proceso de ventas de la inmobiliaria Mahpsa S.A.C.

3.2.Variables y operacionalizacion
Variable independiente (VI): Aplicacion movil

En este caso de estudio, la variable aplicacion mévil es considerada como
cuantitativa. En palabras de (Espinoza, 2018) es aquella que solamente puede
tomar valores numeéricos, cuenta con una distribucion escalar, pudiendo tomarse
un valor mayor o menor; Asimismo, es discreta debido a que se cuenta con una
cantidad definida de valores, los cuales generan modificaciones en la variable

dependiente acorde a las pruebas realizadas.
Definicién Conceptual (VI)

Se define de esta manera a un desarrollo de software para equipos
moviles, que sirve para realizar una o muchas tareas de forma simultanea; entre
ellas podemos encontrar mucha similitud con navegadores de internet,
programas de disefio, juegos, programas de edicibn multimedia, entre otros, los
cuales son software utilizados en ordenadores, pero en este caso con menor
complejidad (Vo-Thanh et al. 2021). Disefiar apps méviles para uso de negocios,
se ha convertido en parte del proceso de digitalizacién de muchos de ellos; En
el sector de programacién, se han incrementado exponencialmente las
empresas que solicitan estas soluciones, las cuales les permiten mejorar sus
procesos y consolidar una mejor comunicacion con los clientes (Ygnacio,
Retuerto y Andrade-Arenas 2023)

Definicion Operacional (VI)

La aplicacion moévil es una herramienta digital muy potente y sencilla de
utilizar, la cual brindara un gran beneficio al area comercial debido a que impulsa
la venta del producto (inmuebles) y ayuda a gestionar el manejo de los clientes
antes de cerrar una venta, permitiendo tener acceso a la informacién desde

cualquier ubicacion.

Variable dependiente (VD): Gestion de ventas
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Para este caso de estudio, se considera como variable dependiente el
proceso de gestion de ventas, el cual es del tipo cuantitativo, asimismo, este es
modificado por la actividad desarrollada por la variable independiente, es decir,

son las consecuencias obtenidas de esta (Vizcaino, Cedefio y Maldonado 2023)
Definicion conceptual (VD)

El proceso de ventas especifica ciertos pasos generales que se deben
seguir para las ventas, las cuales pueden variar cuando el tipo de producto
vendido en un determinado segmento del mercado depende significativamente

de los procesos internos que maneja la empresa (Kumar y Sharma 2022).
Definicion Operacional (VD)

La estrategia comercial de una compafiia posee procesos estratégicos
con la finalidad de obtener mayor nimero de ventas lo que conlleva a mayores
ingresos, estas son gestionadas por el &rea comercial, haciendo uso de distintos
métodos de gestion.

Las dimensiones planteadas para esta variable fueron: La captacion de
clientes y el tiempo de cierre de ventas, por ende, se tomaron en cuenta como
indicadores los siguientes: La tasa de captacién de clientes (TTC) y la tasa de
resolucién de consultas (TRC); para la evaluacion de los datos se tom6 en cuenta

el manejo de la ficha de registro.

Tabla 1. Operacionalizacién de la variable dependiente

Indicador Instrumento Cant. Unid. medida Foérmula

P 100=TCC
— & =
cC

Ficha de CP: Numero de clientes

CC: Numero total clientes
contactados.

TCC: Tasa de captacion
de clientes
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CR
C * 100 = TRC

CR: NUmero de consultas

TRC F'Ch.a de 50 Porcentaje  resueltas
registro
NC: Numero total de
consultas de clientes
TRC: Tasa de resolucion
de consultas
Indicadores

En el presente caso de estudio se especificaron 2 indicadores asignados
a la variable dependiente, teniendo al indicador TCC y al indicador TRC como

objetos de estudio.
Escala de medicién

Se consider6 emplear la escala de razon para el caso de la variable dependiente,
esto debido a que no existe ningun valor negativo y todos los datos a trabajar
son cuantitativos; se considerara el valor cero como la carencia de datos en la

variable dependiente.
3.3.Poblacion, muestra y
muestreo Poblacién

Se estima como poblacion al conjunto de sujetos de estudio, ya sean
individuos u objetos, que poseen las caracteristicas necesarias para formar parte
de dicho estudio (Naupas et al. 2018). En esta investigacion, se considerd que
la poblacidén se analizaria con los 50 registros obtenidos en los 60 dias previos
al desarrollo del software (Pre Test) y a los 50 registros de clientes prospectados

obtenidos durante los 60 dias luego de la implementacion (Post Test).
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Tabla 2. Poblaciéon de estudio

Cant.
Poblacién Indicador
Pre-Test Post-Test
Registro de ventas 50 50 TCC
Registro de ventas 50 50 TRC

Muestra

Es una parte o la cantidad total de personas u objetos que comprenden la
poblacion de estudio, también se le conoce como conjunto de estudio (Naupas
et al. 2018). Por lo tanto y considerando que la poblacion es finita, para esta
investigacion se considera un tamafio muestral de 50 registros de clientes

prospectados.
Muestreo

Se optd por utilizar un método de muestreo no probabilistico por conveniencia
en esta investigacion. EI muestreo es un instrumento de la investigacion
cientifica, el cual busca determinar el fragmento de la poblacion que sera
estudiada (Hernandez y Carpio 2019). Es decir, la muestra puede seleccionarse
libremente por el investigador, segun le sea conveniente, usualmente se usa esta

técnica con poblaciones de poca cantidad (inferiores a 100).
3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de
datos Técnica de recoleccion de datos

Para este caso de estudio, se determin6 que el fichaje era la técnica mas
adecuada para recopilar datos. En opinion de, (Cisneros et al. 2022) es realizado
mediante el uso de distintas técnicas e instrumentos definidos en la etapa de

disefo, es decir, es elegido por el investigador antes de hacer uso de la misma.

A través del fichaje se consiguio reunir y registrar la informacion mas
relevante, es un util organizador personal de la informacion, lo cual permite
ordenar selectivamente los datos que seran objeto de estudio. De esta manera,
esta técnica posibilité la proporcién de la variable dependiente, asi como la

adquisicion de datos de la muestra.
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Instrumento de recoleccion de datos

Para la presente investigacion, se opt6 por el uso de la ficha de registro.
Segun, (Cisneros et al. 2022) es una herramienta que tiene por funcion recopilar
informacion para ayudar a que los objetivos planteados sean logrados,
asimismo, son un apoyo en la confirmacién de la hipotesis, complementandose

entre si; con ello se logra consolidar el éxito de un caso de estudio.
La tabla siguiente presenta la ficha de datos del instrumento a emplear:

Tabla 3. Ficha de datos del instrumento

Nombre del Instrumento Ficha de registros de medicion

_ Solis Lépez, Anthony Renzo
Investigadores -
Valenzuela Peceros, William Renzo

Ao 2023

Descripcion del _ _
Ficha de registro

instrumento
Determinar de qué manera una aplicacion movil

Objetivo mejora la gestion de ventas de la empresa
Mahpsa S.A.C., Lima, 2023

. TCC

Indicadores
TRC

N° de registros 50

Validaciéon de instrumentos

Se debe tener clara la importancia y autenticidad de los instrumentos,
debido a que de los resultados obtenidos se realizaran las validaciones y
correcciones del objeto de estudio, de esta manera se garantiza la confiabilidad
de los datos. Asimismo, este caso de estudio se trabajo acorde a los principios

de claridad, pertinencia y relevancia.
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Tabla 4. Expertos que legitimaron los instrumentos de recoleccion

Documento . o e
dentidad Apellidos y nombres Institucion laboral Calificacion
Magister
Universidad Cesar .
44147992 Fierro Barriales, Alan Vallejo Aplicable
Leoncio
Magister
44346203 Garcia Valenzuela, Universidad San Pedro  Aplicable
Juan Pablo
Magister i i i
40775870 Unlver5|dad. Nacional Aplicable
Adrianzen Olano, lvan Pedro Ruiz Gallo

3.5.Procedimientos

Teniendo la finalidad de comprender el proceso a mejorar que requiere la
inmobiliaria Mahpsa S.A.C., como primera medida se coordind una reunion con
el lider del area Comercial, asi como de los ejecutivos de venta con mayor tiempo
laborando dentro de la organizacién, lo que permiti6 obtener informacion

relevante sobre los procesos que requieren mayor enfoque de mejora.

Posterior a lo mencionado, se aplicaron fichas de registro con el propdésito
de recopilar datos, las cuales fueron previamente validada por los expertos y de
esta forma medir los indicadores propuestos; Asimismo, se establecieron
tiempos para la toma de datos, para ambas etapas del estudio (Pre-test y Post-
test), comprendiendo 2 meses en la primera etapa y 2 meses para la segunda

etapa, tomando el mes de junio para desarrollar el software propuesto.

El desarrollo de este software como meétodo de solucion, recopild
informacion de distintos origenes, utilizando la metodologia XP (Xtreme
Programing) debido a que se considero la mas adecuada para este caso, debido
a gue facilita los cambios, es mas flexible y organizada. Segun Shrivastava,
indica que la metodologia XP es ideal cuando el tamafio del equipo es pequefio;
también comenta que promueve la participacion del cliente y desarrollador en
una etapa temprana del proyecto (Shrivastava et al. 2021).
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Los datos del instrumento fueron digitalizados y registrados en tablas,
utilizando en esta ocasion hojas de calculo, debido a que es la herramienta mas
sencilla de analisis estadistico; se utilizaron graficos de barras para interpretar

los resultados.
3.6 Método de analisis de datos

En el presente caso de estudio se optd como mejor medida por un analisis
estadistico descriptivo e inferencial, haciendo uso del programa SPSS para
interpretar los resultados en ambas etapas (Pre-test y Post-test). Se
consideraron ambos andlisis dado que no funcionan de forma independiente y

no estan excluidos mutuamente.

Respecto al andlisis descriptivo, se mostraron 3 aspectos principales: (a)
valores minimos y maximos obtenidos (b) medidas de centralizacion y (c)

gréficos, acompafiados de las explicaciones correspondientes.

De la misma manera, respecto al analisis inferencial, se llevaron a cabo
las siguientes acciones: (a) examinar la normalidad de los datos mediante el uso
del test de Shapiro-Wilk, y (b) validacion de las hipotesis establecidas utilizando
la formula de Wilcoxon. Se brindd una descripcion detallada y una explicacién
adecuada en las primeras dos etapas para verificar la existencia de diferencias
significativas entre las medias. Este enfoque se adopté debido a que la

distribucién de la poblacién no sigue una distribucion normal.
3.7.Aspectos éticos

El estudio actual fue evaluado segun los principios éticos, conforme a los
argumentos presentados por el investigador al examinar las definiciones y
teorias derivadas de las dimensiones, variables e indicadores. Estos elementos
desempeiian un papel crucial en la formulacion de los conceptos del estudio.
Para mantener un comportamiento ético sobre el proceso de la investigacion, se
tomaron como referencia los preceptos éticos especificados en la resolucion
rectoral de la Universidad César Vallejo N° 0403-2021/UCV, Este reglamento
esta disefiado para impulsar la integridad cientifica de todas las investigaciones
realizadas en la UCV, asegurando asi el cumplimiento de las normativas de

integridad, responsabilidad, sinceridad y rigor cientifico.
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Considerando lo expuesto, se adoptaron principios éticos durante la
investigacion, siendo los siguientes: Se mantuvo la confidencialidad, asegurando
que la informacion recopilada se mantuviera de manera anonima y se empleara
Uunicamente con objetivos de estudio; Autonomia, se considero la eleccion de los
empleados que optaron por excluir su participacion, asi como la confidencialidad
de sus datos personales; Equidad, se garantizé un trato justo y equitativo para
todos los participantes involucrados en este estudio; Veracidad, se comunicaron
a Mahpsa S.A.C. tanto los estudios previos como el desarrollo del proyecto,
detallando claramente el propdésito de la investigacion; Anti plagio, se adoptd la
norma ISO 690 para realizar citas y referencias, evitando cualquier forma de
plagio intelectual; Originalidad, las ideas del investigador fueron expresadas a
través de la escritura, surgidas de un analisis, lectura y reflexién profundas y por
ultimo, el respaldo de la originalidad del estudio, para respaldar la autenticidad
del trabajo, se empleod el software Turnitin, reconocido a nivel mundial como una

medida confiable contra el plagio en ensayos e investigaciones.
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V.

RESULTADOS
Andlisis descriptivo

Los hallazgos de la investigacion pueden ser examinados en las tablas 5
y 6, asi como en las figuras 2y 3.

Medidas descriptivas del indicador: Tasa de captacion de clientes (TCC)

Tabla 5. Estadisticas descriptivas relacionadas con el indicador TCC

Desviacioén
N° Minimo Maximo Media Estandar
Pretest TCC 50 0.14 0.54 0.3144 0.876254
Posttest TCC 50 0.43 0.76 0.6024 0.814301

Figura 2. Comparacion promedio del indicador TCC

100.00%
90.00%
B0.00%:
F0.00%
80.00%
50.00%
40.005%
30.00%:
20.00%
10.00%

0.00%

Tasa de captaciob de Tasa de captacion de
clientes - PreTest clientes - PosTest

Acorde a lo evidenciado en la tabla 5, se calcula que el promedio
relacionado con la TCC en la evaluacion previa mostrd un porcentaje del 31.44%,
mientras que en la evaluacion posterior alcanz6 un valor del 60.24% para la

muestra.
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En cambio, en la figura 2, se puede observar la comparacién entre la
media obtenida en ambas fases, pretest y post-test, concluyendo que se logré
un aumento positivo del 28.8%. Esto sefiala una disparidad significativa entre el

periodo anterior y posterior a la implementacion de la aplicacion.

Medidas descriptivas del indicador: Tasa de resolucion de consultas (TRC)

Tabla 6. Estadisticas descriptivas relacionadas con el indicador TRC

Desviacioén
N° Minimo Maximo Media .
Estandar
Pretest TRC 50 0.20 0.69 0.4042 0.1191310
Posttest TRC 50 0.80 0.100 0.9478 0.398103

Figura 3. Comparacion promedio del indicador TRC

Tasa de resoluddn de Tasa de resoludon de
consuitas - PreTest consultas - PosTest

Conforme a la evidenciado en la tabla 6, se aprecia que el promedio del
indicador TRC durante la evaluacion inicial fue del 40.42%, mientras que en la
evaluacion posterior alcanzé un valor del 94.78% para la muestra.

En cambio, en la figura 3, se evidencia la semejanza de las medias en
ambos estados del indicador, donde se concluye que hay un aumento sustancial

del 54.36%, indicando asi una mejora positiva posterior a la implementacion.
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Andlisis inferencial
Prueba de Normalidad

Realizada mediante la aplicacion del test de Shapiro-Wilk, considerando
todos los indicadores, debido a que la muestra estaba compuesta por 50
elementos como limite ().

En la prueba, cuando el valor numérico obtenido para la significancia
supera 0.05, se concluye que el conjunto de datos presenta una distribucion
paramétrica, es decir tipica. Por el contrario, si la significancia obtenida es inferior
a 0.05, se afirma que los datos presentan una distribucion no paramétrica, la cual
es atipica ().

Prueba de normalidad del indicador 1: Tasa de captacion de clientes (TCC)
Hipdtesis estadistica:
e Ho: La informacion del indicador TCC sigue una asignacion tipica.

e Hau: Lainformacion del indicador TCC sigue una asignacion atipica.

Tabla 7. Test de normalidad del indicador TCC

Shapiro Wilk
Estadistico gl. Sig.
Pretest TCC 0.967 50 0.173
Posttest TCC 0.980 50 0.570

En la fase previa al test, la TCC obtuvo un valor de significancia (Sig.) de
0.173 segun los resultados de la prueba de normalidad por medio de Shapiro-
Wilk. En contraste, en la fase posterior al test, este valor fue de 0.570. Debido a
gue los dos valores de significancia son significativamente superiores a 0.05, se
concluye que la hipétesis alternativa (H1) es rechazada, mientras que se acepta
la hipétesis nula (HO). Esto sugiere que los datos de la TCC mantienen una

distribucion tipica.

Prueba de normalidad del indicador 2: Tasa de resolucién de consultas
(TRC)

Hipotesis estadistica:
e Ho: La informacion del indicador TRC sigue una asignacion tipica.

e Hai: Lainformacion del indicador TCC sigue una asignacion atipica.
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Tabla 8. Test de normalidad del indicador TRC

Shapiro Wilk
Estadistico gl. Sig.
Pretest TRC 0.970 50 0.240
Posttest TRC 0.900 50 0.000

Como se evidencia en la tabla 8, la conclusién de los analisis indica que
la puntuacion de productividad en el informe pre-test es 0.240, superando el
limite de 0.05. Por lo tanto, se determina que los datos exhiben una distribucién
tipica. Contrariamente, los resultados del post-test muestran un valor inferior a

0.05, lo que sugiere que los datos siguen una distribucién atipica.
Prueba de Hipotesis

La informacién obtenida de ambas pruebas fue atipica, por lo que condujo
a la aplicacion de la prueba de rangos de Wilcoxon, la cual es reconocida como
una técnica no paramétrica y se utiliza para examinar datos de pares

emparejados, muestras Unicas o diferencias basadas en datos.

Prueba de hipotesis especifica del indicador 1. Tasa de captacion de
clientes (TCC)

Hipotesis estadistica:

e Ho: Una aplicacion movil no mejora considerablemente la TCC en la
gestidon de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima-2023.

e Hai: Una aplicacion movil mejora considerablemente la TCC en la gestion
de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima-2023.

Tabla 9. Intervalos del indicador TCC

N Rango Suma de
promedio rangos
Posttest TCC Intervalos negativos 02 0.00 0.00
Intervalos positivos 50P 25.50 1275.00
Pretest_ TCC
- Empates 0c
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Total 50
a. TCC Posttest < TCC Pretest
b. TCC Posttest > TCC Pretest
c. TCC Posttest = TCC Pretest

Tabla 10. Datos estadisticos de contraste del indicador TCC

Posttest TCC - Pretest TCC
Z -6.156°
Sig. Asintética (bilateral) 0.000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos

La validacion de la hipotesis del primer indicador se efectué mediante la
prueba de rango de Wilcoxon. Como se muestra en la tabla 9, se observa que
hay 50 valores numéricos que conforman el intervalo positivo, lo que indica una
prevalencia de datos en la evaluacibn posterior en comparacion con la
evaluacion inicial.

En otro contexto, al analizar la tabla 10, se resalta que el resultado
obtenido de z es -6.156b. Ademas, se observa que el nivel de significancia
asintdtica (bilateral) es de 0.000, lo cual es inferior a 0.05. En sintesis, se

descarta la hipotesis nula, lo que respalda la hipotesis alternativa.

Prueba de hipotesis especifica del indicador 2: Tasa de resolucion de
consultas (TRC)

Hipotesis estadistica:

e Ho: Una aplicacion movil no mejora considerablemente la TRC en la
gestion de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima-2023.

e Hai: Una aplicacion movil mejora considerablemente la TRC en la gestion
de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima-2023.
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Tabla 11. Intervalos del indicador TRC

N Rango Sumade
promedio rangos
Intervalos negativos 02 0.00 0.00
Posttest_TRC Intervalos positivos 50P 25.50 1275.00
Pretest TRC Empates o¢
Total 50

a. TRC Posttest < TRC Pretest
b. TRC Posttest > TRC Pretest
c. TRC Posttest = TRC Pretest

Tabla 12. Datos estadisticos de contraste del indicador TRC

Posttest TRC - Pretest TRC
Z -6.156°

Sig. Asintotica (bilateral) 0.000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos

Para confirmar la hipétesis asociada al segundo indicador, se llevé a cabo
la prueba de Wilcoxon. Los resultados expuestos en la tabla 11 muestran la
existencia de 50 valores numéricos que constituyen el intervalo positivo, lo cual
sefiala una predominancia de informacion en la evaluacion posterior en
comparacion con la evaluacion inicial.

En otro contexto, en la tabla 12 se observa que el valor de z es -6.156b.
También se observa que el nivel de significancia asintética (bilateral) es de 0.000,
un valor inferior a 0.05. En resumen, se rechaza la hipétesis nula, lo que sustenta

la hipotesis alternativa.
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V.

DISCUSION

En este caso de estudio, se realiz6 una comparacion con investigaciones
anteriores utilizando los resultados obtenidos de todos los indicadores,
especificamente la tasa de captacion de clientes (TCC) y la tasa de resolucién
de consultas (TRC).

Respecto al indicador 1: TCC.

Conforme a los descubrimientos destacados en este estudio, se
demuestra que durante la primera evaluacion del indicador TCC se observé una
cifra promedio de 31.44%. Después de poner en marcha la aplicacion movil, se
observé un aumento significativo en los resultados, con un promedio del 60.24%.
Esto sugiere gue la introduccion de un software aporta en elevar el indicador
TCC en 28.80%.

Para el andlisis de inferencia en el indicador TCC, se realiz6 la prueba de
normalidad Shapiro-Wilk, diagnosticando que este indicador no sigue una
distribucion tipica. Debido a ello, se empled la prueba de rangos de Wilcoxon
para comprobar la hipétesis, como se muestra en la tabla 10. Se obtuvo un valor
z de -6.156° y se observa que el nivel de significancia asintética (bilateral) es
0.000, siendo inferior a 0.05. En consecuencia, se rechaza la hipétesis nulay se
acepta la hipétesis auxiliar. En sintesis, la utilizacion de la aplicacion mévil resulta

en un incremento en la tasa de captacion de clientes (TCC).

Este hallazgo se compara con el caso de estudio realizado por
(Ocrospoma & Romero, 2021), el cual sostiene que el despliegue de una
aplicacion resultdé en una mejora del 34.10% en la eficacia de captacion de
clientes. Ademas, se contrasta con el resultado logrado por (Bustamante, 2021),
quien afirmé que la introduccién de una aplicacion moévil mejora el nivel de
servicio de una empresa en un 56%. De manera similar, se alinea con los
hallazgos de (Quispe & Valencia, 2022), quienes sefalan que una aplicacion
movil facilita un aumento del 32.57% en la captacion de clientes en el proceso

de gestidn de ventas de una empresa.

El conjunto de resultados previamente destacados guarda una conexién

con la variable independiente "aplicacion mévil", que, segun la conceptualizacién
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de (Berzal et al., 2007), se refiere a programas disefiados para dispositivos
moviles que ofrecen funciones especificas, servicios o entretenimiento. Ademas,
segun (Castro et al., 2020), una aplicacion movil es un programa disefiado para
dispositivos portatiles que simplifica tareas laborales, aumenta la eficiencia y
facilita la gestion de actividades profesionales. Del mismo modo, esta vinculado
con el indicador TCC, que, de acuerdo con la definicion de (Herrera, 2017), se
refiere al porcentaje que indica si la empresa cumple con los plazos establecidos
al responder a las solicitudes. Asimismo, (Bustamante, 2021) indica que la TCC
es el resultado de las estrategias comerciales para atraer nuevos clientes en

comparacién con la base de clientes existente.
Respecto al indicador 2: TRC.

De acuerdo con la informacion proporcionada sobre el segundo indicador,
se verifica que la tasa de resolucion de consultas (TRC) previo al desarrollo del
software para dispositivos moviles (pretest) fue del 40.42%, y después del
desarrollo de la aplicacion mévil (post-test) aumentd a un 94.78%. Por lo tanto,
se puede concluir que la introduccion de la aplicacibn moévil resulté en un
aumento del 54.36% en la TRC.

Asimismo, al realizar el analisis de inferencia para el indicador TRC,
mediante la prueba de Shapiro-Wilk, se determiné que, del mismo modo que el
indicador TCC, este tampoco sigue una distribucion tipica. Debido a esto, se
recurrio a la prueba de rangos de Wilcoxon como medio para verificar esta
hipotesis, como se muestra en la tabla 12, obteniendo un valor z de -1.156".
También se analiza que el nivel de significancia asintética (bilateral) es de 0.000,
lo que es menor a 0.05. Por consiguiente, se descarta la hipotesis nula y se
considera la hipotesis auxiliar. En sintesis, la implementacién de la aplicacion
movil obtiene en un aumento del 54.36% en la tasa de resolucion de consultas
(TRC).

De este modo, este resultado se alinea con la investigacién de (Murillo et
al., 2019), donde se sostiene que una aplicacion movil mejora significativamente
la experiencia de compra al proporcionar una plataforma visual e interactiva.
Ademas, se contrasta con el hallazgo de (Castilla 2022), quien afirmo que, en

una empresa privada, una aplicacion movil tuvo un impacto significativo en la
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eficiencia de visitas, generando un aumento del 49.18%. De manera similar,
(Viscanio et al., 2022) sostienen que el desarrollo de una aplicacion mévil no solo
mejora la estrategia de ventas, sino que también impulsa el progreso de
transformacion digital dentro de una empresa. El conjunto de resultados
previamente obtenidos guarda una conexion con la variable independiente
“aplicacion movil”, la cual, segun (Berzal et al., 2007), es un programa disefiado
para dispositivos portétiles que ofrece funciones especificas, facilitando diversas
tareas y servicios. Ademas, de acuerdo con (Castro et al., 2020), las aplicaciones
moviles funcionan como plataformas informativas para compras al proporcionar
detalles de productos, promociones y facilitar transacciones de manera eficiente.
Este aspecto también guarda relacién con el indicador de tasa de resolucién de
consultas, que, segun (Herrera, 2017), mide la eficiencia al solucionar problemas
0 preguntas expresada como un porcentaje de éxito. Del mismo modo, coincide
con la perspectiva de (Tolentino, 2018), quien sostiene que este indicador revela
la capacidad de los asesores comerciales para resolver las consultas de los

clientes en sus labores diarias.
Respecto al Objetivo General

En relacion con el propésito general, a partir de la explicacidon previa, se
puede afirmar que la aplicacibn mévil contribuye a la mejora en la gestion de
ventas de la empresa MAPHSA S.A.C. Lima-2023, debido a que se observaron
resultados satisfactorios en todas las métricas (indicadores) de la variable

dependiente, los cuales se describen seguidamente.

En la métrica inicialmente mencionada, conocida como tasa de captacion
de clientes (TCC), y tras realizar un andlisis inferencial, se identific6 un aumento

del 28.80% en la TCC después del despliegue de la aplicacion movil.

De igual manera, en el segundo indicador, conocido como tasa de
resolucién de consultas (TRC), se observo que la TRC experimenté un aumento
notable en la eficiencia del tiempo del personal comercial, logrando un

incremento del 54.36% posterior al desarrollo del software para equipos méviles.

En resumen, se sostiene que la ejecucion de una aplicacion movil
contribuye a mejorar la gestion de ventas en la empresa MAPHSA S.A.C. Lima-

2023. Este planteamiento concuerda con las aseveraciones de diversos autores
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(Mamani et al., 2017; Alonso, 2022; Herrera, 2017; Ocrospoma & Romero, 2021;
Castro et al., 2020; Quispe & Valencia, 2022), los cuales, de manera sucinta
argumentaron y confirmaron que la aplicacion movil optimiza, ordena e
inspecciona los eventos dentro de una empresa, a la par que permite ahorrar

tiempo de trabajo y recursos materiales.
Respecto a la metodologia de investigacion

Los objetivos fijados se cumplieron mediante la ejecuciébn de la
metodologia experimental basadas en un disefio preexperimental, seleccionada
para este caso de estudio. A su vez, los datos fueron recopilados mediante un
muestreo aleatorio simple en pruebas previas y posteriores, permitiendo la
comparacion entre ambas condiciones y el andlisis de las alteraciones
experimentadas por la variable dependiente. Ademas, se utilizaron fichas de
registro para recopilar los datos y el software SPSS V.26 para su procesamiento

en las distintas fases.

Ademas, es importante mencionar que, con el propésito de realizar un
analisis adecuado, diseflar e implementar el software, se emplearon la
metodologia de Extreme Programming (XP), bocetos preliminares realizados en
Figma, se programo utilizando el lenguaje Kotlin y se gestioné la base de datos

con Firebase.

En lo que respecta a los indicadores TCC y TRC, ejercieron un papel
esencial en este estudio, puesto que su utilizacion permitié llevar a cabo una
medicién precisay eficaz de la variable dependiente, contribuyendo asi a mejorar

las deficiencias identificadas en la empresa Maphsa S.A.C.

Al mismo tiempo, es importante destacar que este estudio aporta nuevo
conocimiento al ambito cientifico, promoviendo la colaboracion entre una
empresa y sus clientes con una herramienta tecnolégica, moderna e innovadora
que ha mejorado el proceso de ventas de manera oportuna y eficaz. Este
enfoque ha elevado el nivel de eficiencia en los procesos de pre-venta,
respaldando asi mayores niveles de productividad economica en la empresa.
Ademas, se tiene previsto publicar abiertamente este estudio para que otros

investigadores puedan beneficiarse de sus hallazgos.
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VI. CONCLUSIONES

Basandonos en los hallazgos de esta investigacion, se deduce lo

siguiente:

Primero: Se determina que el desarrollo de una aplicacion movil generd una
mejora significativa en la gestion de ventas de la empresa MAHPSA
S.A.C. Esto se reflejo en los resultados positivos de los dos
indicadores conocidos como TCC y TRC, junto con una adecuada
contrastacion de hipoétesis. En consecuencia, se logré cumplir con

los objetivos establecidos.

Segundo: Se infiere que la tasa de captacion de clientes (TCC) en el
procedimiento de adquisicidon de clientes de la empresa MAPHSA
S.A.C. experiment6 un aumento significativo del 28.80% después

de la introduccion de la aplicacion movil.

Tercero: Se determina que la tasa de resolucién de consultas (TRC) en el
procedimiento de atencién a las consultas de los clientes en la
empresa MAPHSA S.A.C., experimenté un aumento significativo,
logrando un incremento del 54.36% después de la implementacién

de la aplicacion.
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ViIl.  RECOMENDACIONES

Por lo tanto, se presentan las siguientes recomendaciones que podrian

resultar beneficiosas para investigaciones posteriores:

Primero: Se sugiere llevar a cabo entrenamientos para el personal del area
correspondiente acerca de la plataforma movil. Esto se debe a que
el entendimiento detallado de la configuracion y funcionalidades es
esencial para asegurar un uso apropiado y prevenir posibles
insatisfacciones y problemas en la informacién que se quiere

mostrar al cliente.

Segundo: Para buscar mejorar el desempefio de la aplicacion maovil en
términos de la tasa de captacion de clientes, se aconseja al
personal del area comercial que utiliza la plataforma que valide la
informacion proporcionada por la misma y que informe sobre
cualquier actualizacibn necesaria. Ademas, se recomienda la
opcién de agregar modulos a la plataforma a medida que se
acumule nueva informacion, con el fin de mejorar su organizacion

y reducir la carga de trabajo de los colaboradores.

Tercero:  Para mejorar el rendimiento de la aplicacion movil en términos de
la efectividad para resolver consultas, se sugiere al equipo de
ventas que optimice las respuestas, mantenga la informacion
actualizada y ofrezca un soporte proactivo. También se sugiere
tener en cuenta las observaciones mencionadas por los clientes

para realizar mejoras en la plataforma.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

TITULO: Aplicacion mévil para la gestion de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023.

AUTORES: Solis Lopez Anthony Renzo, Valenzuela Peceros William Renzo

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

¢En qué medida una aplicacion
movil mejora la gestion de ventas
de la empresa Mahpsa S.A.C.,
Lima, 20237

Determinar en qué manera una
aplicacién movil mejora la gestién de
ventas de la empresa Mahpsa
S.A.C., Lima, 2023

Una aplicacion movil mejora la
gestiébn de ventas de la empresa
Mahpsa S.A.C., Lima, 2023

Independiente: Aplicacién maévil

Dependiente: Gestion de ventas

PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICAS DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
¢En qué medida una aplicacion | Determinar en qué medida una| Una aplicacién movil incrementa la
movil incrementa la tasa de| aplicacion mavil incrementa la tasa | tasa de captacion de clientes en la Eficacia en la Tasa de captacion de De Razon
captacion de clientes en la gestion | de captacién de clientes en la| gestion de ventas de la empresa| estrategia de ventas clientes
de ventas de la empresa Mahpsa | gestion de ventas de la empresa| Mahpsa S.A.C., Lima, 2023. (TCC)
S.A.C., Lima, 20237 Mahpsa S.A.C., Lima, 2023.
Una aplicacion movil incrementala|  Eficienciaenla | Tasa de resolucion de De Razén

¢En qué medida una aplicacion
movil incrementa la tasa de
resoluciébn de consultas en la
gestién de ventas de la empresa

Mahpsa S.A.C., Lima, 2023?

Determinar en qué medida una
aplicacion movil incrementa la tasa
de resolucion de consultas en la
gestién de ventas de la empresa
Mahpsa S.A.C., Lima, 2023

tasa de resolucién de consultas en
la gestion de ventas de la empresa
Mahpsa S.A.C., Lima, 2023

gestién de la

negociacion

consultas
(TRC)
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METODOLOGIA

TIPO Y DISENO POBLACION'Y TECNICAS B ESTADISTICA POR UTILIZAR
MUESTRA INSTRUMENTOS

Tipo: Poblacion: Técnicas: Descriptiva:

Aplicada 50 registros de clientes Fichaje (Rendon-Macias, Villasis-Keever y Miranda-Novales 2016),
mencionan que la estadistica descriptiva es la rama de la

Enfoque: Tamafio de muestra: Instrumentos: estadistica que hace recomendaciones sobre como resumir los

Cuantitativo 50 registros de clientes Ficha de registro datos de las encuestas de forma clara y sencilla en forma de
gréficos, tablas, figuras o gréficos.

Disefio: Muestreo: Para el andlisis descriptivo se calcula la media de los datos

Experimental —

Pre-Experimental

Método
Hipotético-

Deductivo

No probabilistico por

conveniencia

recolectados por cada indicador en las etapas del pre test y post
test, para poder visualizar el efecto de la variable independiente

sobre la variable dependiente.

Inferencial:

Se procesaron los datos recolectados con el test de Shapiro
Wilk para comprobar su normalidad, después se utilizé la
prueba de Wilcoxon para contrastar la hipo6tesis general y

especifica.
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizaciéon de las Variables

TITULO: Aplicacion mévil para la gestion de ventas de la empresa Mahpsa S.A.C., Lima, 2023.

AUTORES: Solis Lopez Anthony Renzo, Valenzuela Peceros William Renzo

INDICADOR DEFINICION INSTRUMENTO ESCALA FORMULA
La captacion de clientes es el proceso de
Tasa de incorporar nuevos clientes a la empresa, con el <c *100=TCC
- propdsito que compren nuestros productos y se .
captacion de Ficha de . T :
clientes conviertan en una fuente de utilidad para el reaistro De razon CP: Nimero de clientes prospectos
negocio. (Quiroa, 2020) 9 CC: Numero de clientes contactados
(TCC) TCC: Tasa de captacién de clientes
El tiempo de respuesta al cliente se define como
el periodo promedio que tarda tu equipo en
Tasa de responder una solicitud; es decir, el tiempo que N 4100 =TRC
resolucion de | pasa desde que el cliente entra en contacto hasta Ficha de i NC
. De razon CR: Numero de consultas resueltas
consultas gue respondes. registro
(TRC) Al momento de generar experiencias NC: Ntmero total de consultas de

memaorables y positivas para tus clientes, este

indicador es clave (ZenDesk, 2023)

clientes

TRC: Tasa de resolucion de consultas
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Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

Ficha de registro N° 1: Tasa de captacion de clientes

Ficha de registro del indicador: Tasa de captaciéon de clientes

Investigador

Solis Lopez, Anthony Renzo

Empresa

Mahpsa S.A.C

Pre Test

Proceso Observado

Férmula

Eficacia en la estrategia de

CP
—__*x100=TCC
cc

ventas
Indicador Medida
CP: Namero de Clientes Prospectos
Tasa},de i CC: Numero de Clientes Contactados
captacion de Porcentaje TCC: Tasad tacion de client

clientes : Tasa de captacion de clientes

item Fecha CP CC TCC

1

2

50

Ficha de registro del indicador: Tasa de captacién de clientes

Investigador

Solis Lopez, Anthony Renzo

Empresa Mahpsa S.A.C
Post Test
Proceso Observado Férmula
Eficacia en la estrategia de F  100=TC
ventas cc
Indicador Medida
CP: Numero de Clientes Prospectos
Tasa_‘ de ) CC: NUumero de Clientes Contactados
captacién de Porcentaje y ,
clientes TCC: Tasa de captacion de clientes
ftem Fecha CP |CC TCC
1
2
50
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Ficha de registro N° 2: Total de consultas

Ficha de registro del indicador: Tasa de resolucién de consultas

Investigador Valenzuela Peceros, William Renzo
Empresa Mahpsa S.A.C
Pre Test
Proceso Observado Formula
Efectividad de cierre de ventas CR 100 =TRC
Indicador Medida NC
CR: Numero de Consultas Resueltas.
Tasa de ,
resolucion de Porcentaje NC: Numero total de Consultas de Clientes
consultas TRC: Tasa de resolucion de consultas
ftem Fecha CR NC TRC
1
2
50

Ficha de registro del indicador: Total de resolucion de consultas

Investigador Valenzuela Peceros, William Renzo
Empresa Mahpsa S.A.C
Post Test
Proceso Observado Formula
Efectividad el cierre de R 100 =TRC
ventas NC
Indicador Medida CR: NUmero de Consultas Resueltas
TOta'_ fje _ NC: Numero total de Consultas de Clientes
resolucion de Porcentaje
consultas TRC: Tasa de resolucién de Consultas
ftem Fecha CR |NC TRC
1

2

50




Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento

Validacion del Experto N°1

Titulo del proyecto: Aplicacion movil para la gestion de ventas de la empresa Mahpsa
S.AC., Lima, 2023.

Variable dependiente: Gestion de ventas

N° INDICADORES Clarida? FPertinencia? | Relevancia® | Sugerencias

Si No Si No Si No

Tasa de resolucion
1 X X X
de consultas

Tasa de resolucion
2 X X X
de consultas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir[ 1 MNo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: ADRIANZEN OLANO, IWAN

DNI: 40775870 Lima, 01 de junio, 2023
Especialista: Metoddlogo [ ] Tematico [X] f

Grado: Maestro [X] Doctor[ ] /\{Zf‘

! Claridad: Se entiends sin dificultad alguna &l enunciado del item, es conciso, exacto y directo )
 Pertinencia: Si el item pertensece a la dimension. Adﬁanz&n-'blaﬁ'o, Ivan

3 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constscto DMI- 40775870
Mota:- Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Rodriguez de Mendoza

Universidad Macional Toribio
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Validacion del Experto N°2

Variable dependiente: Gestion de ventas

N° INDICADORES Claridad" | Pertinencia? | Relevancia® | Sugerencias
Si No Si No Si No

Tasa de resolucion

1 X X X
de consultas
Tasa de resolucion
2 X X X
de consultas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: FIERRO BARRIALES, ALAN LEONCIO

DNI: 44147992 Lima, 20 de junio, 2023
Especialista: Metodélogo[ ] Tematico [X]
Grado: Maestro [X] Doctor[ ]

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.
*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo DNI 44147992

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension Universidad Cesar Vallejo
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Validacion del Experto N°3

Variable dependiente: Gestion de ventas

N° INDICADORES Claridad! Pertinencia? | Relevancia® | Sugerencias
Si No Si No Si No

Tasa de resolucion
1 X X X
de consultas

Tasa de resolucion
de consultas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: GARCIA VALENZUELA, JUAN PABLO

DNI: 44346203 Lima, 20 de junio, 2023
Especialista: Metodologo[ ] Tematico [X] cmw e waEEROS Dex PERS

Grado: Maestro [X] Doctor[ ] @

1 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo “Carcia Valenzi eii_' Aeﬂvl"‘:ﬁk

2 Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension. INGEMIERO EX :go“c FANTo

¢ Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo  Garcia Valenzuela, Juan Pablo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension DNI 44346203

Universidad San Pedro
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Anexo 5: Constancia de Grados y titulos de validadores (SUNEDU)

Validador 1

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

Grado o Titulo

Institucion

ADRIANZEN OLANO,
IVAN
DNI 40775870

INGENIERO EN COMPUTACION E INFORMATICA

Fecha de diploma: 24/10/2007
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD NACIONAL PEDRO RUIZ
GALLO
PERU

ADRIANZEN OLANO,
IVAN
DNI 40775870

BACHILLER EN COMPUTACION E INFORMATICA

Fecha de diploma: 06/09/2004
Modalidad de estudios: =

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

UNIVERSIDAD NACIONAL PEDRO RUIZ
GALLO
PERU

ADRIANZEN OLANO,
IVAN
DNI 40775870

MAESTRO EN CIENCIAS DE LA EDUCACION
CON MENCION EN DOCENCIAY GESTION
UNIVERSITARIA

Fecha de diploma: 11/11/15
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

UNIVERSIDAD NACIONAL PEDRO RUIZ
GALLO
PERU
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Validador 2

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

Grado o Titulo

Institucion

INGENIERO DE SISTEMAS

Fecha matricula: 20/01/2017
Fecha egreso: 19/08/2018

FIERRO BARRIALES, UNIVERSIDAD PRIVADA
ALAN LEONCIO CESAR VALLEJO
DNI 44147992 Fecha de diploma: 08/07/2013 PERU

Modalidad de estudios: -

BACHILLER EN INGENIERIA DE SISTEMAS
F”“:Rfo DARRDALES: Fecha de diploma: 17/05/2013 NV ERSIA D AL
ALAN LEONCIO Moidalidad de eatudios: - CESAR VALLEIO
DNI 44147992 PERU

Fecha matricula: Sin informacion (***)

Fecha egreso: Sin informacion (**%)

MAESTRO EN INGENIERIA DE SISTEMAS CON MENCION EN

TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
FIERRO BARRIALES, UNIVERSIDAD PRIVADA
ALAN LEONCIO Fecha de diploma: 10/12/18 CESAR VALLEJO
DNI 44147992 Modalidad de estudios: PRESENCIAL PERU
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Validador 3

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

Grado o Titulo

Institucion

GARCIA VALENZUELA.
JUAN PABLO
DNI 44346203

INGENIERO EN INFORMATICAY DE
SISTEMAS

Fecha de diploma: 07/07/2011
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD SAN PEDRO
PERU

BACHILLER EN INGENIERIA INFORMATICA Y
SISTEMAS

Fecha matricula: 06/10/2018
Fecha egreso: 05/01/2020

GARCIA VALENZUELA, G ; ;
JUAN PABLO Fecha de diploma: 12/05/2010 U.\‘UV?.RSIDAD SAN PEDRO
DNI 44346203 Modalidad de estudios: = PERU
Fecha matricula: Sin informacion (**#)
Fecha egreso: Sin informacion (***)
MAESTRO EN GESTION TECNOLOGICA DE LA
INFORMACION
GARCIA VALENZUELA, UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS E
JUAN PABLO Fecha de diploma: 19/11/21 INFORMATICA S.A.C.
DNI 44346203 Modalidad de estudios: PRESENCIAL PERU
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Anexo 6: Base de datos de indicadores

Tasa de resolucién de Tasa de utilizacion del trabajo
incidencias en incidencias
I11PreTest I11PostTest 12PreTest 12PostTest
1 0.33 0.75 0.47 0.90
2 0.50 0.55 0.50 0.91
3 0.53 0.72 0.53 1.00
4 0.33 0.64 0.44 0.80
5 0.38 0.67 0.38 0.93
6 0.27 0.63 0.67 0.95
7 0.54 0.68 0.69 0.91
8 0.36 0.70 0.50 0.96
9 0.40 0.71 0.40 0.93
10 0.27 0.52 0.40 0.86
11 0.35 0.63 0.35 0.93
12 0.45 0.67 0.64 0.96
13 0.36 0.76 0.36 0.96
14 0.25 0.64 0.42 0.91
15 0.25 0.63 0.25 1.00
16 0.23 0.60 0.38 1.00
17 0.36 0.55 0.36 0.95
18 0.25 0.46 0.38 0.96
19 0.40 0.59 0.40 1.00
20 0.40 0.53 0.53 0.97
21 0.21 0.52 0.21 1.00
22 0.23 0.55 0.38 1.00
23 0.42 0.58 0.42 1.00
24 0.33 0.59 0.50 0.91
25 0.27 0.75 0.27 0.92
26 0.31 0.55 0.46 0.93
27 0.27 0.60 0.27 0.90
28 0.30 0.47 0.50 0.94
29 0.30 0.55 0.30 0.91
30 0.20 0.58 0.33 0.97
31 0.25 0.57 0.25 0.96
32 0.33 0.66 0.56 0.97
33 0.33 0.57 0.33 0.94
34 0.36 0.57 0.50 0.96
35 0.14 0.63 0.36 0.96
36 0.23 0.64 0.23 0.91
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37 0.23 0.54 0.46 0.96
38 0.33 0.50 0.33 0.95
39 0.36 0.50 0.55 1.00
40 0.25 0.69 0.25 0.97
41 0.14 0.43 0.29 0.93
42 0.20 0.50 0.20 0.91
43 0.21 0.67 0.36 0.95
44 0.33 0.50 0.33 0.95
45 0.40 0.58 0.60 0.95
46 0.33 0.52 0.33 0.96
47 0.30 0.60 0.50 0.96
48 0.29 0.68 0.29 0.93
49 0.33 0.72 0.47 1.00
50 0.33 0.68 0.33 1.00
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Anexo 7: Autorizacion para realizar la investigacion

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Autorizacion para Publicar Identidad en los Resultados de la Investigacion

Datos Generales

Nombre de la Organizacion RUC
MAHFPSA CORPORACION INMOBILIARIA S.A.C 20475TET 331
Nombre del titular o representante legal DNI
Victor Joel Mayhua Vivanco 07037329

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal * f " del Codigo de Etica en
Investigacién de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ X ], no autorizo [ ] publicar

la Identidad de la Organizacidn, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del trabajo de investigacion

Aplicacidn mdvil para la gestidn de ventas de la empresa MAHPSA 5.A.C, Lima, 2023

Nombre del Programa Académico

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Autor DNI
William Renzo Valenzuela Peceros 70125634
Anthony Renzo Solis Lopez 47102333

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 usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lima, 25 Maviembre del 2023

\\
e
-1 \\

ARANY
W N

MAHPSA CORPORACION INMOBILIARLA SAC
VICTOR JOEL MAYHUA VIVANCO
{*) Cadigo de Etica en Investigacktn de |la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal * f " Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacidn es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucidn donde se
llewd a cabo el estudio, salvo el caso en gue a un acuerdo formal con el gerente o director de la organizach ara
gue se difunda la identidad de la institucién, Por ello, tanto en los proyectos de Investigackén como en los informes o
tesis, no se deberd incluir la denominackdn de la organizacidn, pero si serd necesarlo describir sus caracteristicas.
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CORPORACION INMOBILIARIA

CONSTANCIA DE EJECUCION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

La empresa Mahpsa Corporacién Inmobiliaria S.A.C.,

Hace constar que el bachiller en Ingenieria de Sistemas, William Renzo Valenzuela Peceros y
Anthony Renzo Soliz Lopez, han llevado exitosamente el proyecto de investigacion titulado.

Aplicacién mévil para la gestion de ventas de la empresa Mahpsa Corporacién Inmobiliaria S.A.C.
Del 2023.

Este proyecto se desarrollo en las instalaciones de nuestras oficinas en la siguiente fecha:
Fecha de inicio: 08/05/2023 y fecha de finalizacién 05/09/2023

La empresa reconoce el esfuerzo y dedicacién de los estudiantes en la ejecucion de esta
investigacion, la cual contribuye al avance del conocimiento en el campo de la Ingenieria de
Sistemas.

Se expide la presente constancia a solicitud del interesado para los fines que estime conveniente.

Lima, 25 de Noviembre del 2023

..

!\ S\SL\\

M“ﬂm LN

Joel Moyhue Vivance

Beer e Ayrne

Q Av. Tomas M rsano 2875 Of. 07 C(5 1) 730398(5 1)273 409 @ informes@mahpsa.com pe
Santiago de Surco Lima-Per( (511) 996741762 @ www.mahpsa.com.pe



Anexo 8: Comportamiento de las medidas descriptivas del pre test y posttest

a) Indicador 1: Tasa de captacién de clientes (TCC)
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Figura 4. Comparacion del comportamiento del indicador TCC
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b) Indicador 2: Tasa de resolucién de consultas (TRC).
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Figura 5. Comparacion del comportamiento del indicador TRC
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Anexo 9: Metodologia de desarrollo de software

Para el disefio del sistema, se llevd a cabo una evaluacion y seleccion entre las

metodologias mas relevantes, tal y como se muestra en la figura siguiente:

Tabla 13. Evaluacion de distintas metodologias para el desarrollo de software.

CMM ASD |[Crystal| DSM FDD LD [SCRUM | XP
Sistema Cpmo 1 5 4 3 3 4 5 5
algo cambiante
Colaborgmon 5 5 4 5 4 4 5 5
continua
Caracteristicas metodologias (CM)
Resultados 2 5 5 4 4 4 5 5
Simplicidad 1 4 4 3 5 3 5 5
Adaptabilidad 2 5 5 3 3 4 4 3
Excelencia 4 3 3 4 4 4 3 4
Técnica
Practicas Eje 2 5 5 4 3 3 4 5
codificacién
Media CM 2.2 4.4 4.4 3.6 3.8 3.6 4.2 4.4
Media Total 1.7 4.8 45 3.6 3.6 3.9 4.7 4.8

Fuente: basado en (Ramirez, Branch y Jiménez 2019).

Segun lo representado en la figura 6, se optd por seleccionar la Programacion
Extrema (XP) como la metodologia de desarrollo para este proyecto. Esta
aproximacion laboral enfatiza significativamente las demandas del cliente, facilitando
su inclusién como parte integral del equipo. Asimismo, permite una validacion continua
del sistema y la posibilidad de modificar o adaptar requisitos que pudieran no haber

sido identificados o tratados en la fase inicial de definicion del producto.
1. Extreme Programming (XP)

Extreme Programming (XP), desarrollada por Kent Beck, autor de "Extreme
Programming Explained: Embrace Change" (1999), es una metodologia de ingenieria

de software. XP se clasifica dentro de los procesos agiles. Segun varios expertos, la

51



adopcién de esta metodologia se percibe como un acercamiento hacia la calidad
Optima del producto. Esto se debe a que, durante el desarrollo del software, los
cambios son inevitables y, en ocasiones, cuantos mas cambios ocurren, mas cerca
estamos de alcanzar el resultado ideal para el cliente. Por consiguiente, esta
adaptabilidad continua en el proyecto se considera beneficioso. Ademas, si podemos
emplear un enfoque dindmico para gestionar estos cambios, resulta ain mejor. Este

enfoque dindmico es conocido como la metodologia XP.

También, (Ramirez, Branch y Jiménez 2019) sefalan que la metodologia XP sigue
reglas o fases que se despliegan en cuatro actividades estructurales. Sus 4 fases son

las siguientes:

La primera es la Planificacion. Es esencial evaluar la viabilidad del proyecto en
funcion de las historias de usuarios, su valor comercial y la etapa de desarrollo. Una
vez confirmada la idoneidad del proyecto, se debe establecer un cronograma de
lanzamiento dividido en iteraciones, con plazos realistas y una comunicacion

tfransparente.

Luego esta el Disefio, donde se define la funcionalidad de las operaciones modeladas
de la aplicacibn a través de iteraciones, utilizando tarjetas CRC (Clase-
Responsabilidad-Colaborador) para visualizar la interaccién entre elementos. Es
crucial identificar y abordar los riesgos de manera proactiva para evitar cuellos de

botella durante el proceso.

La siguiente fase es el Desarrollo o codificacidn, se enfatiza la colaboracion con el
cliente y el cumplimiento estricto de las reglas de codificacion, que incluyen pruebas
unitarias, programacion en parejas y propiedades colectivas del codigo. La integracion

continua es fundamental para garantizar la calidad del codigo.

Por ultimo, esta la fase de Pruebas. Las pruebas son continuas a lo largo del proceso
de desarrollo, con pruebas unitarias antes del lanzamiento y pruebas de aceptacion
con el cliente para validar la implementacion de las historias de usuario. Este enfoque

iterativo y colaborativo asegura la calidad y la adaptabilidad del producto final.

La Figura 7 ilustra cada una de estas actividades de XP y destaca las tareas clave de

cada una.
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Figura 6. Reglas de metodologia XP

Historias de usuario
Valores

Planificacion

Disefio

Disefo simple
Tarjetas CRC

Prototipos

Criterios de adaptacion
Plan de iteracion

I l

==

Pruebas unitarias
Redireccion continua

Programacion

Lanzamiento Pruebas Codificacién Rediseno

=

Incremento del Pruebas de adaptacion

software

Fuente: basado en (Ramirez, Branch y Jiménez 2019).
1.1. Ejecucion del proyecto

Siguiendo los principios de la metodologia XP, inicialmente se llevo a cabo un
analisis exhaustivo de los requisitos tanto funcionales como no funcionales para el
desarrollo del sistema. Posteriormente, se procedié a asignar roles dentro del
proyecto, y finalmente se organizaron reuniones con el cliente para recopilar
informaciéon crucial para el desarrollo de la aplicacion web. Durante estas
interacciones, se logré definir varias historias de usuario junto con sus respectivas
tareas.

Requerimientos funcionales

e Acceso al sistema

e Gestion de usuarios

e Creacion de permisos
e Registro del personal
e Registro de clientes

e Registro de productos
e Creacion de tickets

e Gestion de tickets

e Creacion de Reportes
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e Exportacion de reportes a PDF

e Exportacion de reportes a Excel
Requerimientos no funcionales

e Implementacion del sistema como app
e Disefio responsivo

e Multiplataforma

e Accesibilidad para el usuario

e Criterios de seguridad

e Respaldo de la informacion

e Soporte para diferentes navegadores

e Capacidad para muchos usuarios en linea
Asignacion de roles del proyecto

En la figura que se presenta a continuacion se detallan los roles asignados a

cada miembro del proyecto.

Tabla 14. Asignacion de roles del proyecto

ROL ASIGNADO A:

Programador William Renzo Valenzuela Peceros/

Anthony Renzo Solis Lépez

Cliente Victor Joel Mayhua Vivanco
Tester William Renzo Valenzuela Peceros
Consultor Anthony Renzo Solis Lépez

Historias de Usuario

Para la elaboracion de este proyecto, el Sistema de Gestion de Incidencias (SGI)
incluird una serie de moédulos, los cuales han sido determinados a través de reuniones

con el responsable del servicio de atencién al cliente. Estos modulos son:

¢ Inicio de sesién (para administradores y clientes)
e Tablero de control (DashBoard)

e Configuracion
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e Operaciones

e Reportes

Ademas, se han identificado las siguientes historias de usuario de la empresa Maphsa
(HUTS):

Tabla 15. Historias de usuario Maphsa S.A.C.

N° HISTORIA DE PRIORIDAD | RIESGO RESPONSABLE
USUARIO
HUTS1 | Acceso al sistema Alta Alto William Renzo
Valenzuela Peceros
HUTS2 | Gestion de Alta Medio William Renzo
usuarios Valenzuela Peceros
HUTS3 | Creacion de Alta Medio William Renzo
permisos Valenzuela Peceros
HUTS4 | Registro del Alta Medio William Renzo
personal Valenzuela Peceros
HUTS5 | Registro de Alta Alto Anthony Renzo
clientes Solis Lopez
HUTS6 | Registro de Alta Alto Anthony Renzo
inmuebles Solis Lopez
HUTS7 | Creacion de Alta Bajo Anthony Renzo
chatbot Solis Lopez
HUTS8 | Creacion de Alta Medio Anthony Renzo
Reportes Solis Lépez
HUTS9 | Exportaciéon de Media Bajo Anthony Renzo
reportes a PDF Solis Lépez

Después de la definicién de cada historia de usuario, se llevé a cabo la planificacion
de la fase de desarrollo del proyecto. Esto implico la creacién de un plan de entrega

gue consistié en las siguientes tareas o iteraciones:
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Tabla 16. Tareas de las historias del usuario.

SEMANAS
N° HISTORIA DE USUARIO DE
DESARROLO

Acceso al sistema

Gestion de usuarios

_ Creacion de permisos
Primera tarea : 4 semanas
Registro del personal

Registro de clientes

Registro de inmuebles

Registro de chatbot

Segunda tarea Creacion de Reportes 1 semana

Exportacion de reportes a PDF

Historias de los usuarios plasmadas en tareas o tarjetas con su respectiva Clase-
Responsabilidad-Colaborador (CRC).

Tabla 17. Historia de usuario (HUTS1).

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HUTS1 Usuario: Administrador, Usuario soporte,

Usuario cliente

Nombre de la historia: Acceso al sistema
Prioridad: Alta Riesgo: Alto

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea

Programador responsable: William Renzo Valenzuela Peceros

Descripcion: Los usuarios del sistema tendran asignados un nombre y una
clave Unica para su acceso. En el caso de los clientes, se crearé un perfil de
usuario individual para cada uno de ellos.

Observaciones: Solo los usuarios que estén definidos en el sistema tendran

accesos a sus funcionalidades.
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Tabla 18. Historia de usuario (HUTS2).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS2 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Gestion de usuarios

Prioridad: Alta Riesgo: Medio

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea

Programador responsable: William Renzo Valenzuela Peceros

Descripcion: Por defecto, el sistema contard& con un usuario
superadministrador que tendra acceso completo a todas las funcionalidades

del sistema. Ademas, podra registrar permisos de cualquier usuario.

Observaciones: El superadministrador del sistema sera el tnico usuario que

tendra acceso general a todas las funcionalidades del sistema.

Tabla 19. Historia de usuario (HUTS3).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS3 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Creacién de permisos

Prioridad: Alta Riesgo: Medio

Puntos estimados: 2 Tarea asignada: Primera tarea

Programador responsable: William Renzo Valenzuela Peceros

Descripcion: El sistema permitir4 al administrador asignar un nivel de

jerarquia a los diferentes usuarios que tendran acceso a la aplicacion movil.

Observaciones: Solo el administrador o administradores podran asignar el

permiso a cada usuario que forme parte del sistema.

Tabla 20. Historia de usuario (HUTS4).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS4 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Registro del personal

Prioridad: Alta Riesgo: Medio




Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea

Programador responsable: William Renzo Valenzuela Peceros

Descripcion: Los datos necesarios de cada empleado se obtendran de la
nomina de la empresa segun el departamento al que estén asignados.
Posteriormente, se almacenara en la base de datos, generando asi el perfil de

usuario correspondiente y activando las funcionalidades apropiadas.

Observaciones: Los empleados solo tendran acceso al sistema para las

funciones que se le fueron asignados y actualizar inicamente su contrasenfa.

Tabla 21. Historia de usuario (HUTS5).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS5 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Registro de clientes
Prioridad: Alta Riesgo: Alto

Puntos estimados: 4 Tarea asignada: Primera tarea

Programador responsable: Anthony Renzo Solis Lépez

Descripcion: Los datos necesarios de cada cliente seran obtenidos del
informe proporcionado al momento de utilizar los servicios. Después de cargar
esta informacion en el sistema, se almacenara en la base de datos, lo que
permitird la creacién de su perfil de usuario y la activacion de las

funcionalidades correspondientes.

Observaciones: Los clientes solo tendrén acceso al sistema para las

funciones que se le fueron asignados y actualizar Gnicamente su contrasefia.

Tabla 22. Historia de usuario (HUTS6).

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HUTS6 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Registro de inmuebles
Prioridad: Alta Riesgo: Alto

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Primera tarea

Programador responsable: Anthony Renzo Solis Lépez
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Descripcion: La informacion sobre las propiedades ofrecidas se visualizaran

cuando el administrador registre la informacion.

Observaciones: Solo el administrador o administradores podran crear los

diferentes servicios que formaran parte del sistema.

Tabla 23. Historia de usuario (HUTS7).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS7 Usuario: Usuario cliente

Nombre de la historia: Registro de chatbot

Prioridad: Alta Riesgo: bajo

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea

Programador responsable: Anthony Renzo Solis Lépez

Descripcion: La informacion registrada en cada consulta estara determinada
por la interaccion dentro del sistema, las cuales seran cargadas en la

plataforma.

Observaciones: Solo los clientes registrados tendran acceso a poder crear

tickets en la plataforma.

Tabla 24. Historia de usuario (HUTS9).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS9 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Creacion de reportes

Prioridad: Alta Riesgo: Medio

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea

Programador responsable: Anthony Renzo Solis Lopez

Descripcion: El administrador tiene la capacidad de manejar varios tipos de
informes, los cuales se presentaran en forma de gréaficos de barras y listas

especificas.

Observaciones: Solo el administrador o administradores podran tener acceso

a los diferentes reportes que se requieran tener dentro del sistema.
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Tabla 25. Historia de usuario (HUTS10).

HISTORIA DE USUARIO

NUmero: HUTS10 Usuario: Administrador

Nombre de la historia: Exportacion de reportes a PDF

Prioridad: Media Riesgo: Bajo

Puntos estimados: 3 Tarea asignada: Segunda tarea

Programador responsable: Anthony Renzo Solis Lopez

Descripcion: El administrador puede exportar los diferentes tipos de reporte

a un documento PDF.

Observaciones: Solo el administrador o administradores podran exportar los

diferentes reportes en un archivo PDF.

Pruebas de aceptacion
En la tabla 26 se definen de forma general las pruebas de aceptacion.

Tabla 26. Lista de pruebas de aceptacion.

N.°de N.°de Nombre de la historia N.° tarea
prueba historia

PATS1 HUTS1 Acceso al sistema

PATS2 HUTS2 Gestion de usuarios

PATS3 HUTS3 Creacién de permisos

PATS4 HUTS4 Registro del personal

PATS5 HUTS5 Registro de clientes _

PATS6 HUTS6 Registro de inmuebles Primera tarea

PATS7 HUTS7 Registro de chatbot

PATS8 HUTSS8 Creacion de Reportes

PATS9 HUTS9 Exportacion de

reportes a PDF

En las tablas 27 a la 35 esta la descripcion de cada una de las pruebas de aceptacion

utilizadas para la primera tarea y la segunda etapa.
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Tabla 27. Prueba de aceptacion (PATS1).

PRUEBA DE ACEPTACION

NUmero: PATS1 N.° historia de usuario: HUTS1

Nombre de la historia: Acceso al sistema

Condiciones de ejecucion: Para acceder a las funciones del sistema
conforme a su funcion, cada usuario debe disponer de un perfil individual y una

contrasefa asociada.

Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar a la aplicacion movil instalada el equipo celular
Seleccionar “Registrarse”, ingresar nombre, DNI, Correo Electrénico y la

respectiva contrasefa. Luego pulsar el boton REGISTRARSE

Resultado esperado: Acceso eficiente a las funcionalidades del sistema
dependiendo del tipo de usuario y el rol que desempefia en el mismo.

Evaluacion: La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Tabla 28. Prueba de aceptacion (PATS2).

PRUEBA DE ACEPTACION

NUmero: PATS2 N.° historia de usuario: HUTS2

Nombre de la historia: Gestion de usuarios

Condiciones de ejecucion: El administrador del sistema o cualquier
usuario que quiera modificar la configuracién de su cuenta debera realizar

primero el proceso de autenticacion.

Entrada / pasos de ejecucién:

Cada usuario que necesite realizar modificaciones desde su perfil en el
sistema deberéa seleccionar la opcién "EDITAR" ubicada en la parte superior
de su perfil. Luego, debera completar el formulario correspondiente ingresando

Su contrasefa actual y, posteriormente, establecer una nueva contrasena.

Resultado esperado: Cuenta de usuario actualizada correctamente
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Evaluacion: La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Tabla 29. Prueba de aceptacion (PATS3).

PRUEBA DE ACEPTACION

NUmero: PATS3 N° historia de usuario; HUTS3

Nombre de la historia: Creacion de permisos

Condiciones de ejecucion: El administrador debe acceder al sistema
iniciando sesion y luego dirigirse al médulo de configuracion. Alli, deberéa crear

un nuevo rol y asignar los permisos requeridos para cada usuario.

Entrada / pasos de ejecucién:

Acceder al sistema, dirigirse al médulo de configuracion y luego a la
seccion de roles y permisos. En esta seccion, asignar un nuevo rol junto con

los permisos necesarios. Finalmente, seleccionar "Guardar".

Resultado esperado: Registro de roles de usuarios almacenados

satisfactoriamente

Evaluacion: La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Tabla 30. Prueba de aceptacion (PATSA4).

PRUEBA DE ACEPTACION

NUmero: PATS4 N° historia de usuario: HUTS4

Nombre de la historia: Registro del personal

Condiciones de ejecucion: El administrador debe acceder al sistema
mediante su inicio de sesion y luego dirigirse al modulo de configuracion para

registrar al personal necesario.

Entrada / pasos de ejecucién:

Acceder al sistema, dirigirse al modulo de configuracion y seleccionar la

opcion de "Personal”. Luego, seleccionar "Nuevo" para agregar la informacion
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necesaria. Finalmente, guardar los cambios presionando el boton

correspondiente.

Resultado esperado: El registro del personal fue agregado

correctamente

Evaluacion: La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Tabla 31. Prueba de aceptacion (PATS5).

PRUEBA DE ACEPTACION

Nimero: PATS5 N° historia de usuario: HUTS5

Nombre de la historia: Registro de clientes

Condiciones de ejecucion: El administrador debe acceder al sistema
mediante su inicio de sesion y luego dirigirse al modulo de configuracion para

registrar al cliente necesario.

Entrada / pasos de ejecucion:

Acceder al sistema, dirigirse al médulo de configuracion y seleccionar la
opcion de "Clientes". Luego, seleccionar "Nuevo" para afiadir la informacion
necesaria. Finalmente, guardar los cambios presionando el boton

correspondiente

Resultado esperado: EI registro del cliente fue agregado

correctamente

Evaluacion: La prueba se concluy6 satisfactoriamente.

Tabla 32. Prueba de aceptacion (PATS6).

PRUEBA DE ACEPTACION

NUumero: PATS6 N° historia de usuario; HUTS6

Nombre de la historia: Registro de inmuebles
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Condiciones de ejecucion: El administrador debe acceder al sistema
mediante su inicio de sesion y luego dirigirse al médulo de configuracion para

registrar los productos o servicios necesarios.

Entrada / pasos de ejecucion:

Acceder al sistema, dirigirse al modulo de configuracion y seleccionar la
opcion de "Productos”. Luego, seleccionar "Nuevo" para afiadir la informacién
necesaria. Finalmente, guardar los cambios presionando el boton

correspondiente.

Resultado esperado: El registro del producto fue agregado

correctamente

Evaluacion: La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Tabla 33. Prueba de aceptacion (PATS7).

PRUEBA DE ACEPTACION

Nimero: PATS7 N° historia de usuario: HUTS7

Nombre de la historia: Registro de chatbot

Condiciones de ejecucion: El Cliente tendra que iniciar sesion en el
sistema y cuando tenga problemas con la plataforma o requiera contactarse

con un personal de HelpDesk, debera a la opcion de Soporte.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema, seleccionar la opcidn Soporte. Realizar consultas al
chatbot y en caso no se resolviera solicitar el contacto de un especialista de

Helpdesk.

Resultado esperado: La consulta fue registrada correctamente, estado

registrado

Evaluacion: La prueba se concluyo satisfactoriamente.
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Tabla 34. Prueba de aceptacion (PATSS).

PRUEBA DE ACEPTACION

Nimero: PATSS8 N° historia de usuario: HUTS8

Nombre de la historia: Creacion de reportes

Condiciones de ejecucion: El administrador debe acceder al sistema

y luego dirigirse al médulo de informes para manejar los reportes requeridos.

Entrada / pasos de ejecucion:

Acceder al sistema, dirigirse al médulo de informes y luego utilizar la
funcibn de busqueda para encontrar informes segun fechas, tipo de

incidencias, estados y clientes.

Resultado esperado: Observar los diferentes reportes requeridos

Evaluacion: La prueba se concluyé satisfactoriamente.

Tabla 35. Prueba de aceptacion (PATS9).

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PATS19 N° historia de usuario; HUTS9

Nombre de la historia: Exportacion de reportes a PDF

Condiciones de ejecucion:

El administrador debe acceder al sistema mediante su inicio de sesién

y elegir la opcion “reportes” y exportar los informes necesarios en formato PDF.

Entrada / pasos de ejecucién:

Acceder al sistema, dirigirse al médulo de reportes y utilizar la funcion
de busqueda para filtrar segun fechas, tipo de incidencias, estados y clientes.

Luego, proceder a exportar los resultados a formato PDF.

Resultado esperado: El reporte se exportd correctamente

Evaluacién: La prueba se concluyé satisfactoriamente.
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1.2. Diagrama de flujo del desarrollo del software

Figura 7. Diagrama de flujo del desarrollo de software
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1.3. Tecnologias y lenguajes de programacién

Ademas, para la creacion del sistema se utilizé una seleccion de tecnologias y

lenguajes de programacion.

Tabla 36. Tecnologias y lenguajes de programacion

FRONT END | BACK END SERVIDOR
JavaScript Firebase (Ul, Firestore) Servicios de google
Kotlin Google Places

HTML APl Google Maps

Css JUnit

Cabe resaltar que todas estas herramientas son de costo cero.
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Figura 8. Disefo de base de datos

TIPO_INMUEBLE INMUEBLE
PK codigo_tipo_inmueble varchar (10) PK Id_inmueble int 1
Descripcion varchar (200) Direcci6n varchar (300) MOVIMIENTO
Poblacion varchar (100) PK Id_movimiento int 1
Codigo_postal int Fecha_movimiento datetime
1 Precio_venta decimal (12,2) 1 Precio decimal (12,2) TIPO MOVIMIENTO
Precio_alquiler decimal (12,2) —| FKId_inmueble int PK Codigo_tipo_movimiento varchar (10)
1 | Fecha_ultimo_mov datetime 1 | FK Cddigo_tipo_movimiento varchar (10) Descripcion varchar (200)
Observaciones varchar (300) FK Cliente_dni varchar (9)
FK Caodigo_tipo_inmueble varchar (10) FK Agente_dni varchar (9)
1 i M IM
ESTADO MM 1|
PK Codigo_estado varchar (10) AGENTE
Descﬂpc'én varchar (200) INMUEBL'E ESTADO PK Dni varchar (9) 1
Id_inmueble int = Direcci()’n varchew (HA)
= Poblacién varchar (100) CLIENTE
Cdodigo_Estado varchar (10) Email varchar (100) PK Dni varchar (9)
Teléfono varchar (15) Direccion varchar (300)
Nombre varchar (50) —
Apellidos varchar (150) m:%:c::cg?;(; 0
lari imal (1
(S)ab:ex;l();s:e:evaax a(r (?00) Teléfono varchar (15)
FK Horario_codigo varchar (10) Nombre varchar (50)
Apellidos varchar (150)
M 1
1
HORARIO M
PK Cadigo varchar (10) COMISION
Descripcién varchar (200) PK Id_comision int
Importe decimal (12,2)

Fecha_calculo datetime

FK Agente_dni varchar (9)
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Seguido se muestra la interfaz del sistema luego de haber programado los diferentes

anuncios de ventas

Figura 9. Interfaz acceso al sistema.
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Figura 11. Interfaz buscador de proyectos inmobiliarios

Proyectos

Figura 12. Interfaz detalle proyecto inmobiliario
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Figura 13. Interfaz detalle proyecto inmobiliario
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Figura 15. Interfaz de ventana de chatbot

Renzo

I

Soporte

Hola! Te damos la bienvenida
a nuestro asistente virtual
Maphsa ;Cual es tu nombre?

O

Bienvenido Renzo
A continuacion te ofrecemos

tres opciones para navegar

1. Detalles de proyectos
2. Informacién de inmuebles
3. Seguimiento de mi inmueble

71



Anexo 10: Articulo cientifico

Article
Digitalizacion en el sector inmobiliario: Revelando el poder de

una aplicacion movil para la venta de inmuebles
Anthony Solis-Lopez !, Renzo Valenzuela-Peceros ! and Alex Pacheco 1*

! Escuela de ingenieria de Sistemas, Facultad de Ingenieria y Arquitectura, Universidad Cesar Vallejo, Av.
Alfredo Mendiola 6232, Los Olivos, Lima-Pert; arsolisucvvirtual edu pe (A.S); rvalenzuelasucyvir-
tual.edu.pe (R.V); aapachecop@ucvvirtual.edu.pe (A.P)

* Correspondence: aapachecop@ucvvirtual edu.pe; arsolis@ucvvirtual.edu.pe

Abstract: (1) Background: En el vertiginoso mundo de hoy, la falta de tecnologia limita la capacidad
de una empresa inmobiliaria para adaptarse a un entorno digital y competitivo, lo que afecta su
eficiencia, capacidad de servicio y posicionamiento en el mercado. El propésito de esta investigacion
es el de implementar una aplicacion movil para mejorar el proceso de preventa de una empresa
inmobiliaria. (2) Método: Se empled Extreme Programming XP, considerando las cuatro fases: pla-
nificacion, donde se aclaran las necesidades del cliente; disefio, se definiran las ideas y tareas a rea-
lizar; codificacion, se iniciara la programacion del software y finalmente pruebas del funciona-
miento del software. (3) Resultados: Se obtuvo un incremento en la eficacia en la captacion de clien-
tes incrementando en 50% al utilizar esta herramienta tecnologica como estrategia comercial. Ade-
mas, se observo una mayor aceptacion en la eficiencia del proceso de preventa incrementada en
60%, brindando herramientas a los clientes para que puedan acceder a la informacion de las etapas
de su proyecto. (4) Conclusiones: Esta herramienta genera una mayor aceptacion en los clientes
optimiza la estrategia comercial de la empresa.

Keywords: Aplicacion movil, estrategia comercial, empresa inmobiliaria, captacion de clientes, Ex-
treme Programming.

1. Introduccién

Durante el altimo decenio, la tecnologia ha experimentado un vertiginoso avance,
transformando nuestra sociedad y economia. Desde la proliferacion de dispositivos mo-
viles hasta el desarrollo de software, cuyo trabajo en conjunto permite realizar trabajos
utiles y dinamicos [1]. Como consecuencia de esta situacion, el uso de aplicaciones mavi-
les ha revolucionado diversos trabajos, al proporcionar acceso instantaneo a herramientas
de comunicacion y gestion desde cualquier lugar [2]. Los usuarios utilizan aplicaciones
moviles para realizar tareas especificas, como comprar, comunicarse, navegar, obtener in-
formacion o para sus actividades laborales [3].

De este modo, las aplicaciones moviles permiten mejorar la productividad, facilitar
la comunicacion interna, agilizar procesos y proporcionar servicios especializados a clien-
tes, impulsando la eficiencia y la competitividad [4]. Ademas, simplifican la recopilacion,
analisis y gestion de datos, permitiendo una toma de decisiones mas informada y eficaz
[5]. Asimismo, las aplicaciones moviles son implementadas con distintos niveles de segu-
ridad, para resguardar datos criticos, asegurar la confidencialidad v cumplimiento nor-
mativo, salvaguardando la privacidad de los usuarios [6].

Bajo este contexto, en el Peru, diversos sectores se encuentran en una bL'lsqueda COns-
tante de mejorar y digitalizar sus procesos; en el sector inmobiliario no es una excepcion,
buscando generar mayor alcance al publico, por ello, el uso de aplicaciones moviles para
la gestion de ventas, se han convertido en una gran herramienta para agilizar la I:rl.'lsqueda
de propiedades y facilitar la comunicacion entre agentes y compradores [7]. El proceso de
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1.3. Otras tecnologias relacionadas

En este fragmento se hace mencion a otras investigaciones que guardan relacion con
este tema, con el proposito de realizar comparaciones y analisis.

De acuerdo al estudio de [10], el éxito de las aplicaciones maviles B2B de los vende-
dores radica en mantener la participacion constante de los compradores a lo largo de su
proceso de compra. Esto implica ofrecer herramientas utiles, informacidon relevante Yy una
experiencia fluida para fomentar la lealtad y garantizar que los clientes sigan utilizando
la aplicacion en sus transacciones comerciales. Asimismo, [11] nos menciona que el uso
de una aplicacion movil de reporte de dafios a infraestructuras de establecimientos per-
mite a los usuarios documentar y comunicar de manera eficiente cualquier dafio o pro-
blema en edificios y propiedades. Facilita la captura de fotos, detalles y ubicacion, agili-
zando la notificacion a las autoridades o equipos de mantenimiento, esto mejora la segu-
ridad y eficiencia en la gestion de infraestructuras, garantizando una respuesta rapida a
las incidencias v contribuyendo al rapido acceso a la informacion. A su vez, [12] en su
estudio se enfoca en comprender como las barreras activas de resistencia a la innovacion,
que incluyen obstaculos funcionales y psicologicos, afectan a los consumidores moviles
en su adopcion de aplicaciones de comercio movil. Por otro lado, [13] investigan como la
adopcion de aplicaciones moviles por parte de los clientes influye en sus habitos de com-
pra de comestibles. El estudio analiza como el uso de aplicaciones moviles afecta las deci-
siones de compra y la frecuencia de compras, arrojando luz sobre el impacto de la tecno-
logia en el comportamiento del consumidor. Aligual que [14], en su estudio del trafico de
aplicaciones moviles, con un enfoque en su relevancia para las ventas, se centra en anali-
zar como el flujo de usuarios y la interaccion con aplicaciones influyen en las estrategias
de ventas. Examina la eficacia de las aplicaciones en la generacion de ingresos, identifica
patrones de comportamiento del usuario y proporciona informacion valiosa para mejorar
las estrategias de marketing y ventas en el entorno movil.

gestion de ventas comprende la estrategia comercial que aborda la empresa para proponer
un producto mas atractivo, una negociacion efectiva y un servicio al cliente personalizado

[8].

[ S

Algunos estudios indican que, la utilizacion de software para dispositivos moviles
en la transformacion de ventas, han influido positivamente en la decision de la preferencia
del consumidor [9]. Sin embargo, la comunidad cientifica continia investigando proble-
mas en la implementacion de aplicaciones moviles, como la adaptacion y escalabilidad

para mejorar la eficacia en procesos comerciales. Existe la necesidad de continuar investi- =
gando el impacto que estas generan, para abordar desafios tecnologicos de seguridad y =
usabilidad, de esta manera aprovechar su potencial para mejorar la eficiencia, innovacion =
v experiencia del usuario en diversos contextos. £
En la presente investigacion, se pretende llenar este vacio de conocimiento anali- =
zando como un desarrollo de software para equipos moviles ayuda en la elaboracion de
la fase de ventas en funcion de la estrategia comercial, buscando demostrar los impactos
que esta genera en la eficacia de la captacion de clientes y la eficiencia en el cierre de ven-
tas.
1.1. Objetivo de este estudio
Por consiguiente, el objetivo es implementar una aplicacion movil como herramienta

empresarial, para optimizar la estrategia comercial, mejorando la eficacia y eficiencia en
la etapa de preventa en la empresa Mahpsa 5.A.C.
1.2. Contribucion

Esta investigacion contribuye al aumento de la productividad de una empresa, pro-
vocado por el uso de una herramienta digital para optimizar los procesos comerciales,

L S S S . . S L

proporcionando asi informacion relevante sobre el impacto que genera y guiando a pro-
fesionales y empresas del sector en la utilizacion de una aplicacion movil para la mejora
en la gestion de ventas de inmuebles.

=1

=

73



1.4. Estructura

El presente articulo se ha estructurado de la siguiente forma: En la Seccion 2 (Meto-
dologia), se describe de forma detallada el software a desarrollar, con enfoque en sus ca-
racteristicas principales y usabilidad. En la seccion 3 (Resultados), se exponen ejemplos
de forma ilustrativa que evidencian como el software se aplica en el proceso comercial de
la venta de inmuebles. En la seccion 4 (Analisis), se estima impacto que genera el uso de
una aplicacion movil y la mejora en la productividad de la organizacion. En la seccion 5
(Conclusiones), se exponen las conclusiones obtenidas de este estudio, brindando un re-
sumen de los resultados y resaltando los alcances del trabajo. Para finalizar, en la Seccion
6, se describen las recomendaciones para proximos casos de estudio.

2. Materials and Methods

2.1. Materiales

Se empleo un ordenador portatil equipado con un procesador intel (R) Core (TM) i7-
11800H, trabajando de 2.3GHz a 4.6GHz, acompaniado de 16 GB de memoria RAM DDR4
3200Mhz y con una unidad de almacenamiento solido M.2 Nvme 4.0 de 512GB. Ademas,
se decidio a utilizar la metodologia agil de programacion extrema (XP), la cual resulto
conveniente para este proyecto debido a que permitic adaptarse a los continuos cambios
y contar con la colaboracion cercana de los miembros del equipo y stakeholders.

2.2, Metodologia de Desarrollo XP

La tecnologia agil XP (Extreme Programming) se basa en practicas y actividades con-
tinuas a lo largo del ciclo de desarrollo del software promoviendo la simplicidad y utili-
zacion de practicas técnicas solidas para mejorar la productividad, teniendo en cuenta sus
4 fases, como se muestra en la figura 1.

PHASE: PLANNING I PHASE: DESIGN
Verthed

Desail user AN\
ol Bstmotiledpp | S N | JfCreate 3 amgle P L %
( ) { requirements ] { ragquissmants ] l { design ] > \\
et |

Dowwlap the logit Dowwlop the
L ebwdrathe e Motarthe g |l |
craphical ve refacn

PHASE: CODING , [

Dows it woek?
Run atceptance 2

L)

Execute the 2
restrochuring
PHASE: TESTING

Figura 1: Fases de la metodologia XP. Adaptado de
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2.2.1. Fase de Planificacion

Se aclaran las dudas de usuario a partir de las necesidades del cliente, de esta manera se
fueron identificando los requisitos de la aplicacion movil. Como primer punto se estable-
cio que la aplicacion seria del tipo hibrida para que pueda ser usada en plataformas An-
droid y iOS. Esto debido a su ahorro de costo de implementacion, mayor velocidad de
desarrollo y acceso a caracteristicas nativas de las plataformas de mayor uso (Android y
i0S), su arquitectura se explica en la figura 2. Luego se definio los niveles de acceso, tanto
para usuarios, agentes de ventas y administrador. Por tiltimo, se establecio las funciona-
lidades y el lenguaje de programacion a utilizar, en este caso se opto por Kotlin.

Hybrid App

| HIML CS5, JaveSorpt

| HomLap
Colis
’

Rendanng Engne

Figura 2: Arquitectura de aplicaciones moviles hibridas. Adaptado de

2.2.2. Fase de Diseno

Esta es la parte mas visual del desarrollo, donde elegimos los colores, definimos el disefio
de distintas pantallas y establecemos la interfaz, para esta parte se considero trabajar bajo
el modelo como se muestra en la figura 3. Se establecio la paleta de colores en base a los
colores corporativos que identifican a la marca.

150

CORPORACION INMOBILIARIA

166
Figura 3: Pantalla principal de la aplicacion movil
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2.2.3. Fase de Codificacion

Desarrollaremos una app hibrida, utilizando Android Studio con lenguaje kotlin e imple-
mentando una ventana de chatbot. En cuando a la base de datos trabajaremos con Fire-
base, la cual permite un mejor desenvolvimiento para el desarrollo de apps moviles y en

el cual nos centraremos.

mEmaliView: variable que A\ A P SA mPasswordView: variable que
almacenara la direccion email LAY almacenara la clave del usuario
del usuario

S~

mEmailSigninButton: registForm: variable que

variable que permitira . — permitira manejar los
manejar los eventos del _ eventos del Boton para
Boton para Logearse Crear un NUevVo usuario.

Figura 4: Codificacion de ventana de chatbot

Paso 1: Agrega dependencias a tu archivo build.gradle

implementation 'com.squareup.retrofit2:retrofit:2.9.0'
implementation 'com.squareup.retrofit2:converter-gson:2.9.0'

Figura 5: Codificacion de dependencias gradle
Paso 2: Crea una clase para representar las respuestas del ChatGPT

data class ChatGPTResponse(val message: String)

Figura 6: Codificacion de clases
Paso 3: Crea una interfaz para la API del chatbot

Kotlin

import retrofit2.Call
Iimport retrofit2.http.Body
import retrofit2 http. POST

interface ChatbotApi {

@POST("chat") // Reemplaza con la ruta
correcta de la API del chatbot

fun sendMessage(@Body request:
ChatGPTRequest): Call<ChatGPTResponse>

}

Figura 7: Codificacion de interfaz
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Paso 4: Crea una clase para representar las solicitudes al ChatGPT

data class ChatGPTRequest(val message: String)

Figura 8: Codificacion de solicitudes
Paso 5: Implementa la logica del chatbot en tu actividad o fragment

Kotlin

~widget EditText
widget. TextView
import androidx.appcompat.app. AppCompatActivity
import retrofit2.Call
import retrofit2.Callback
import retrofit2 Response
import retrofit2 Retrofit
import retrofit2.converter.gson.GsonConverterFactory

class ChatActivity : AppCompatActivity() {
private lateinit var inputEditText: EditText
private lateinit var chatTextView: TextView
private lateinit var chatbotApi: ChatbotApi

override fun onCreate(savedinstanceState: Bundle?) {
super.onCreate(savedinstanceState)
setContentView(R.layout.activity_chat)

inputEditText = findViewBy|d(R.id.inputEdit Text)
chatTextView = findViewByld(R id.chatTextView)

val retrofit = Retrofit. Builder{)
baseUn("https . /api.openai.com/vi") i/ Reemplaza con la URL correcta
addConverterFactory(GsonConverterFactory.create())
build()

chatbhotA pi = retrofit.create(ChatbotA pi::class.java)

}
fun sendMessage(view: View) {
val userMessage = inputEditText.text.toString()
sendMessage ToChatbot{userMessage)

}
private fun sendMessageToChatbot(message: String) {
val request = ChatGPTRequest{message)

val call = chatbotApi.sendMessage(request)
call_engueue(object : Callback<ChatGPTResponse> {
override fun onResponse(call: Call<ChatGPTResponse>, response:
Response<ChatGPTResponse>) {
if (response. isSuccessiul) {
val chatGP TResponse = response . body{)
val botReply = chatGPTResponse?.message ?: ™
updateChatView("User: $message\nBot: $botReply”)
) else {
/ Manejar errores

}

overmride fun onFailure{call: Call<ChatGPTResponse>, t: Throwable) {
!l Manejar errores de conexion
)
)
}

private fun updateChatView{message: String) {
chatTextView.append(“Smessage'n”™)
inputEditText text clear()

Figura 9: Codificacion de logica de chatbot

2.2.4. Fase de Prueba



En este punto se realizo un testing exhaustivo para reconocer posibles errores en cuanto
a diseno y tambieén con respecto al codigo para posteriormente elevarlos y asi poder me-
jorar en interfaz y funcionamiento. Se valido que el software cumpla los procesos estable-
cidos en la figura 9.

Figura 10: Flujo del proceso de la aplicacion
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Figura 11: Base de datos de la app movil para inmobiliaria




3. Resultados

3.1. Proceso de busqueda de proyectos inmobiliarios
En la figura 12 se observa la plataforma de preventa que usara el ejecutivo de ventas de la
inmobiliaria como apoyo visual para mostrar a los clientes la cantidad de proyectos, ubi-

cacion, asi como a realizar el filtrado detallado segt'm la necesidad del comprador.

Proyecton =
a0
g ®

i |

. e 99
. - o
&
: =1 %
e 9

Q

o

(n\J '

Figura 12: Buscador de proyectos inmobiliarios

3.2. Interfaz visual del detalle de inmuebles
En la figura 13 se observa el detalle de cada inmueble, donde se puede apreciar imagenes
del interior del inmueble, asi como las tipologias de cada departamento.
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Figura 13: Detalle del proyecto inmobiliario
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3.3. Proceso de consultas sobre el estado de la documentacion

Enla figura 14 se muestra la interfaz para que el cliente pueda acceder a la documentacion
y seguimiento del proceso de compra del inmueble, asi como el estado del avance o cul-

minacion del proyecto inmobiliario adquirido y el cronograma de pagos.

Figura 14: Ment( de modulos para el proceso de compra del proyecto inmobiliario
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3.4. Proceso de solicitud de soporte (chatbot)
En la figura 15 se muestran la interfaz de la ventana de chatbot la cual le permitira al
usuario tener una mejor experiencia dentro de la aplicacion movil y que a su vez se vera
familiarizado con ciertos atajos de la misma, logrando una comunicacion directa con un

asistente virtual por medio de palabras clave y opciones dentro del chat.

-

Soports

Hula! le demcs W B erveride

trew CETioTws pere reveger

1 Dwtalles G0 fuiyectos
I Wrformmciso de inmecbics
B et e st

@

Figura 15: Interfaz de ventana de Chatbot
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4. Discussion

En la figura 12, se demostrd como el buscador de proyectos inmobiliarios es de gran
utilidad como una herramienta digital, cuya funcionalidad esta dirigida al ejecutivo de
ventas o prospecto de cliente, esto les ha permitido encontrar informacion de las propie-
dades de forma rapida y efectiva logrando captar el interés del pﬁblico objetivo. La canti-
dad de clientes captados al recibir la informacion de forma inmediata es notoria. La fun-
cion de blisqueda dentro de una aplicacion movil permite a los usuarios buscar contenido
especifico dentro de la aplicacion [19]. La experiencia de los usuarios mejora significativa-
mente al implementar filtros, como fecha, tipo de contenido o ubicacion, asi como la or-
ganizacion de los resultados por relevancia, fecha o popularidad [20]. Las busquedas por
ubicacion geografica permiten a los usuarios encontrar informacion productos o servicios
que son especificos en una ubicacion determinada mejorando la informacion visual [21].

En la figura 13, se determind que el modulo de detalle del proyecto ha permitido
entregar mayor informacion al cliente, manteniendo el interés del cliente, esto debido a
que las imagenes pueden transmitir de forma visual las caracteristicas y atractivos de cada
tipo de inmueble, mejorando la eficacia en la estrategia de captacion de clientes. La rela-
cion entre el indice de clientes retenidos y el uso de una aplicacion movil como plataforma
informativa es innegable. Una interfaz visual mejorada hace que la navegacion por una
plataforma de compra sea mas intuitiva y facil de usar, lo que reduce la curva de apren-
dizaje para los usuarios [22]. De igual manera, como menciona [23], permite mostrar in-
formacion detallada de los productos o servicios, de manera mas clara y organizada. Los
usuarios pueden tomar decisiones informadas sobre la inversion que realizaran, al facili-
tar la comparacion de mL'lltipIes productos, lo que ayuda a los usuarios a evaluar y selec-
cionar la opcion mas adecuada para sus necesidades. Asimismo, [24] indica que una in-
terfaz profesional y segura, brinda a los usuarios una sensacion de confianza en la plata-
forma y en el proceso de compra de productos y adquisicion de servicios.

En la figura 14, se observa el menu principal con los modulos principales (Segui-
miento, Proyecto inmobiliario y Cronograma de pagos) estos modulos han permitido a
los clientes tener un mayor seguimiento y acompanamiento durante el proceso de compra
v pagos hipotecarios, considerando que estos son a largo plazo en su mayoria. La comu-
nicacion con el cliente durante el proceso de preventa ha mejorado significativamente con
el uso de la aplicacion movil. Esto concuerda con [25], quien indica que la distribucion de
la informacion en modulos permite que las aplicaciones se carguen mas rapidamente, al
cargar solo los componentes necesarios en lugar de toda la aplicacion de una sola vez, esto
acelera el tiempo de inicio vy la respuesta general de la aplicacion, brindando mayor nivel
de experiencia al usuario, permitiendo contar con informacion actualizada en tiempo real.
De la misma manera [26], coincide en que el monitoreo de procesos en una aplicacion
movil proporciona comodidades a los usuarios al contar con accesos instantaneos a la in-
formacion. Tambien [27], indican que el seguimiento de un proceso a traves de una apli-
cacion movil permite alertar y tomar decisiones mas rapidas y acertadas. Mediante estos
madulos se ha conseguido mejorar la satisfaccion del cliente en un 60%

Enla figura 15, se determino que la interfaz de la ventana de chatbot permitio mejorar
la eficiencia del proceso y la calidad de atencion a los usuarios al brindar una vista mucho
mas amigable de la forma como atendemos las solicitudes y/o dudas de los usuarios ha-
ciendo de esta herramienta muy importante a la hora de buscar informacion especifica. La
relacion entre la mejora de atencion al cliente v el uso de una IA Chatbot es innegable.
Esto concuerda con [28] donde indica que el uso de la herramienta de IA chatbot puede
servir como una mejora en la obtencion de resultados y para una mejor toma de decisio-
nes. Asi mismo concuerda con [29] donde menciona que los chatbots son una herramienta
de gran utilidad para mejorar la produccion, consolidacion y representacion visual de da-
tos significativos de una identidad. También [30] indica que esta herramienta brinda una
gran disponibilidad al tener accesibilidad las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, lo
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que permite recibir asistencia en cualquier momento. Mediante el uso de chatbot obser-
vamos que existe una mejora del 50 % en la eficiencia en atencion a los usuarios.

5. Conclusions

Se tuvo como objetivo, demostrar que el disefio de una aplicacion movil para la ges-
tion inmobiliaria influye en la mejora de procesos de la empresa Mahpsa.

Esta aplicacion ayudo mucho a los clientes en el seguimiento del proceso de compra de su
inmueble y sobre todo al cliente interno a tener toda la informacion en una sola plata-
forma.

Despues de realizar una encuesta a los trabajadores de la empresa Mahpsa, especifica-
mente a los integrantes de area de crédito hipotecario pudimos determinar que el 62% de
nuestros encuestados consideran que a veces hay deficiencias en la gestion actual en el
area. Lo cual es un indicador de que estan con la apertura de optar por una aplicacion que
los ayude a mejorar las deficiencias actuales que la empresa esta teniendo. La aplicacion
actual brindara una plataforma muy amigable v de facil interaccion dando la eleccion al
usuario de revisar el seguimiento de los procesos de compra, ver como van sus diligencias
actuales, ver fotos o las etapas de la construccion en caso de que haya comprado el pro-
vecto. E incluso los clientes que ya hayan terminado todo el proceso de compra podran
ver a traves de la aplicacion su calendario de pagos y activar la opcion de alertas para que
evite retrasos con el banco.

Por otro lado, se concluye que un chatbot en una aplicacion movil para una inmobiliaria
es de suma importancia ya que puede mejorar la gestion y calidad de los usuarios me-
diante la interaccion de ambas partes logrando brindar y obtener informacion relevante
de manera eficiente.

Asi mismo, mediante la interfaz de ventana de geolocalizacion, ha demostrado ser una
herramienta vital en el desarrollo de nuestro proyecto para que de esta manera pueda
acelerarse el proceso de adquisicion de inmuebles, proporcionando multiples ventajas
como ubicacion, informacién de viviendas, precios etc.

Por lo expuesto, se aconseja a los investigadores implementar alternativas digitales que
satisfagan las necesidades de toda la poblacion en cuanto a tecnologia y cualquier otro

factor que sea demandado, asimismo, innovar en el uso de nuevas tecnologias para fo-
mentar el desarrollo del pais.
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