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Resumen

El presente estudio describe la puesta en funcionamiento de una aplicacién web

en el proceso de ventas en la entidad Colmenares Biomiel E.Il.R.L. en donde la
recopilacion inicial de los datos indicaba que la empresa presentaba algunos
problemas y deficiencias en el porcentaje de cotizaciones aceptadas y

porcentaje de crecimiento de ventas.

El objetivo de estudio es establecer la influencia de la aplicacion web en el
proceso de ventas de la entidad Colmenares Biomiel E.l.LR.L., tomando en

consideracion las metas especificas para la culminacién de dicho software.

La aplicacién web se desarrollé haciendo uso de la metodologia agil Scrum, en
cuando a la programacion se utilizé como lenguaje para programar PHP y MySq|

como gestor para manejar el almacén de datos.

La investigacion fue de tipo aplicada, siguiendo los pasos del disefio
experimental y considerando un sub disefio investigativo pre-experimental. Las
métricas tomadas fueron: porcentaje de cotizaciones aceptadas y porcentaje de
crecimiento de ventas, en ambas métricas se opto por un muestrario de fichas

de registro, siendo 26.

En cuando a la demostracion de hipétesis, primero se hizo la prueba de
normalidad con Sahapiro-Wilk y los datos resultaron ser normales. Posterior a
esto se puso en ejecucion la prueba de T — Student para ambas métricas.
Finalmente se comprob6 que la aplicacién web mejora el proceso de ventas en
la entidad Colmenares Biomiel E.l.LR.L., debido a que se logra un aumento

significativo en los indicadores evaluados.

Palabras clave: Aplicacién web, Proceso de ventas, Scrum.
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Abstract

This study describes the implementation of a web application in the sales process
at Colmenares Biomiel E.l.R.L., where the initial data collection indicated that the
company had some problems and deficiencies in the percentage of accepted

guotations and percentage of sales growth.

The objective of the study is to establish the influence of the web application in
the sales process of Colmenares Biomiel E.I.R.L., taking into consideration the

specific goals for the completion of the software.

The web application was developed using the agile Scrum methodology, PHP
was used as programming language and MySqgl as a manager to manage the

data warehouse.

The research was applied, following the steps of the experimental design and
considering a pre-experimental research sub-design. The metrics taken were:
percentage of accepted quotations and percentage of sales growth, in both
metrics a sample of registration forms was chosen, being 26.

As for the demonstration of hypotheses, first the Sahapiro-Wilk normality test was
performed and the data were found to be normal. Subsequently, the Student's t-
test was run for both metrics. Finally, it was proved that the web application
improves the sales process in the Colmenares Biomiel E.I.R.L. entity, because a

significant increase in the evaluated indicators is achieved.

Keywords: Web Application, Sales Process, Scrum.
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I. INTRODUCCION

En el contexto internacional, las empresas deben saber que el equipo de ventas
es parte fundamental para incrementar los ingresos y ganancia, es decir la fuerza
de ventas son el pilar que da vida a la empresa (Chavez y Laz, 2017, p. 1).
Asimismo, Vasquez, Pua y Trejo (2017), sefialaron que aunque la tecnologia
actualmente se encuentre bien avanzada, aun existen empresas que llevan a
cabo sus actividades de registro de clientes, gestion de cobranza y otros de
forma manual (p. 60). También Perdigon (2020), sostuvo que la Empresa
Comercial “Frutas Selectas” de Pinar del Rio tiene poca integracién con las
tecnologias actuales y por ende falta de automatizacion, ocasionando
dificultades en su desarrollo econémico, y afecta directamente a la calidad de

sus servicios (pp. 122-123).

En el contexto nacional, ComexPeru (2020), revelé que conforme a los hallazgos
en la Encuesta de Hogares dado a nivel Nacional (Enaho) del 2019, la mayoria
de las empresas son micro y pequefias empresas (Mype) y representan un 95%,
estas utilizaron un 47.7% de las personas que estan activos econémicamente
(PEA), equivalente a un aumento en el trabajo de 4%. Las ventas anuales de las
Mypes siempre estan en aumento y representan el 19.3% del PDI, siento 6%
mayor al 2018. Sin embargo estas pequefias empresas estan en desventaja

pues operan en un ambiente lleno de informalidad (parr. 2).

Por otro lado en el contexto regional, las actividades de ventas de la entidad
SERGETIC S.A.C., segun Bernal y Pocco (2018), revelaron que tiene una mala
administracion en la gestion de pedidos, pues los registro de venta se llevan de
forma manual incrementando el tiempo de esta actividad, en definitiva esto
ocasiona pérdida de tiempo, dinero, ademas que los clientes al realizar una

compra se confunden al no tener el proceso ordenado y genera malestar (p. 5).

Colmenares Biomiel E.I.R.L., se dedica a la comercializacion de material apicola,
indumentaria e insumos para la crianza, miel, polen, propodleos, jalea real,
servicios de cera, entre otros. El negocio se encuentra ubicado en Av. Manco
Céapac 1178 - La Victoria - Lima - Peru. Actualmente en la empresa se recurre a
los registros en Excel, medio por el cual lleva a cabo los registros de sus clientes,
cotizaciones y ventas; ademas de realizar también el analisis semanal de sus
ingresos y egresos, método que estuvo funcionando muy bien, pero en este

1



momento debido a la alta demanda de consultas por parte de posibles clientes,
esta tarea se torna desorganizada, pues la atencion es via WhatsApp, debido a
esto se genera cierto retraso en la atenciéon de consumidor, demora en
generacion de cotizaciones, demora en el registro de pedidos; ocasionando
pérdida de clientes y disminuyendo el nivel de ventas de la empresa; ademas
que dificulta la generacion de reportes; bajo este escenario es complicado llevar

el proceso de manera eficiente.

Los datos mostrados en la figura 1 sefialan que el porcentaje maximo de
cotizaciones aceptadas en el periodo de abril fue 67% y el minimo fue 25%,
valores que se encuentran muy por debajo de lo que la empresa espera,
evidenciando un grave problema en el proceso. En la siguiente figura se

evidencia las medidas del indicador porcentaje de cotizaciones aceptadas.

Porcentaje de cotizaciones aceptadas

20.00

70.00

60.00

50.00

40.00

30.00

20,00

10.00

A % e oy % 4 A Y " % A Py o A P e
R I R i T LT P S S N
A A q:, o any kY s 2 o 2 2 Ao i an
o LS S SR R SR T Y o d &
el & % A av L v G N N, LN P B

Figura 1. Porcentaje de cotizaciones aceptadas.

Los datos de la figura 2 hace saber que la tasa maxima de acrecentamiento de
ventas en el periodo de abril fue 18% y el minimo fue 9%, valores que se
encuentran muy por debajo de lo que la empresa espera, evidenciando un grave
problema en el proceso. En la siguiente figura se evidencia las medidas del

indicador porcentaje de acrecentamiento de ventas.



Porcentaje de crecimiento de ventas
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Figura 2. Porcentaje de crecimiento de ventas.

Para dar solucién a estos problemas, se sugirié implementar un aplicativo con
entorno web que admita llevar un registro eficiente de clientes, cotizaciones y
ventas, asegurando la mejora continua de los procesos, satisfaciendo a
colaboradores y clientes; ademas que con soOlo adaptarse a la era digital la
empresa mostrara ser superior a su competencia; inclusive la aplicacion web
mejorara las métricas de gestion de la empresa, especificamente aumentara el
porcentaje de cotizaciones aceptadas y tasa de acrecentamiento de ventas,

métricas clave en toda actividad de ventas.

El problema general ha sido: ¢ De qué manera influye una aplicacién web
en el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.l.LR.L.? Los
problemas especificos fueron: (a) ¢De qué manera influye una aplicacién web
en el porcentaje de cotizaciones aceptadas en el proceso de ventas en la
empresa Colmenares Biomiel E.ILR.L? (b) ¢De qué manera influye una
aplicacion web en el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de ventas

en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.?

La investigacién se justifica de forma practica, pues presenté una interfaz
gréfica intuitiva y dinamica para el usuario final, permitiéndole desarrollar sus
actividades con menos carga laboral y con informacion siempre actualizada. Se

justifica tecnolégicamente, debido a que se dio mejora a las actividades de



ventas utilizado un sistema web y gracias a ello se automatizaron las actividades,
siempre protegiendo la integridad de los involucrados (clientes, colaboradores y
datos sensibles). Se justifica metodol6gicamente, ya que el experimento permitié
saber los efectos que tiene la variable de independencia sobre la variable de
dependencia, permitiendo generar nuevos conocimientos que sirven de apoyo a
futuros investigadores. Se justifica economicamente, debido a que la puesta en
marcha de la aplicacion web implicé un ahorro considerable de dinero, primero
porque la inversion fue asumida por los investigadores y, segundo, porque su

implementacion contribuy6 con el acrecentamiento de ventas de la empresa.

El objetivo general fue: Determinar la influencia de la aplicacién web en
el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L. Los objetivos
especificos fueron: (a) Determinar la influencia de la aplicacion web en el
porcentaje de cotizaciones aceptadas en el proceso de ventas en la empresa
Colmenares Biomiel E.I.R.L. (b) Determinar la influencia de la aplicacion web en
el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de ventas en la empresa

Colmenares Biomiel E.l.R.L.

La hipotesis general fue: La aplicacidon web mejora el proceso de ventas
en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L. Las hipétesis especificas fueron: (a)
La aplicacion web incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas en el
proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L. (b) La aplicacién
web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el proceso de ventas

en la empresa Colmenares Biomiel E.l.R.L.



II. MARCO TEORICO

De acuerdo con las investigaciones a nivel internacional, Guanolema (2019), en
su investigacion “Desarrollo de una aplicacion web para optimizar el proceso de
compra y venta en la pequefia empresa Raza usando como tecnologia laravel y
vue.js considerando el modelo de desarrollo basado en pruebas (TDD)”,
elaborada en la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo. El objetivo fue
elaborar un aplicativo web para control interno que ayude en la automatizacion
de las tareas de compra y venta, de forma eficaz y que cumpla con las exigencias
de la pequeia entidad “Raza”, para ello aplica un modelo basado en pruebas,
usando Laravel y Vue.js como tecnologia. La investigacion fue de tipo aplicada.
Finalmente, la puesta en marcha del aplicativo web da grandes privilegios a la
organizacion, puesto que después de examinar los datos, se comprueba que hay
una reduccion den el tiempo de atencién, mejorando de un 25% a 91%. Aporte:
sera utilizado como parte de la discusion a nivel descriptivo, pues el uso de un

sistema web automatiza todas las actividades de una empresa.

Limachi (2018), en su investigacién “Sistema web para controlar y seguir de
cerca la venta de productos artesanales en Bolivia Tech Hub”, elaborada en la
Universidad Mayor de San Andrés. El objetivo fue da vida a un sistema web para
controlar y dar seguimiento a la venta de productos artesanales. Esta
investigaciéon se basé en el enfoque cuantitativo y fue de nivel descriptivo.
Finalmente, se puso en marcha un medio para difundir los productos artesanales,
para la acrecentar las ventas; se pudo mostrar el precio y descripcion de los
productos al cliente; y esto ayud6 a ampliar el mercado objetivo; ademas que
hubo mejoria en la gestion de ventas. Aporte: serd utilizado como parte de la
discusion a nivel descriptivo, pues el uso de un sistema web permite poner
informacion de los productos al alcance de los usuarios finales y asi estos tomen

una decision mas rapida.

En referencia con las investigaciones a nivel nacional, Zavalaga (2018), en su
trabajo “Sistema Web para el proceso de venta del comercio Hiccahua”,
elaborada en la Universidad César Vallejo. El objetivo de este trabajo fue
establecer como influye un aplicativo web en las actividades de ventas del

negocio Hiccahua E.I.R.L. El caso fue aplicada, conto con el disefio investigativo



pre experimental, con un modelo cuantitativo. La poblacion quedo establecida en
documentos de pagos (1500), estratificados en fichas de registro (20). Por su
parte, el muestrario quedd establecido en 306 documentos, agrupados en dias.
De esta forma, el muestrario quedo estipulado en 20 fichas de registro. Se uso6
como muestreo denominado aleatorio simple. Al recopilar datos se uso la técnica
fichaje y el instrumento para recolectar datos fue la ficha de registro, y estos se
validaron con expertos. Los hallazgos hacen saber que el indicador tasa de
acrecentamiento de venta pas6 de una media de 6.33% al 63,81%; lo mismo
sucedio con el indicador productividad de ventas que paso de 3,25% al 4,79%.
Finalmente, el sistema web trae mejoria dentro de las actividades del proceso de
ventas del negocio Hiccahua E.I.R.L. Aporte: este antecedente sera usado en la
discusion de resultados, ya que sus hallazgos son similares a los de la presente
investigacion, pues estudia el indicador crecimiento de ventas, permitiendo

realizar un contraste favorable.

Sanchez (2018), en su investigacion “Sistema web para el proceso de ventas en
la empresa Axiom Software S.A.C”, elaborada en la Universidad César Vallejo.
El objetivo fue establecer la influencia de una aplicacion web sobre el
acrecentamiento de la métrica productividad en ventas, crecimiento en ventas y
ayudar en la mejoria de la organizacion. El estudio se orientd al tipo aplicada,
optando por un disefio de experimento, subtipo pre experimental. La poblaciéon y
muestrario considerado para ambos indicadores fueron los registros de ventas,
en el lapso de dos meses, de la misma forma, se usé como instrumento las fichas
de registro. Finalmente qued6 demostrado que el aplicativo web dio mejoraria al
proceso de ventas en la entidad, puesto que se obtuvo un acrecentamiento en la
métrica de crecimiento en ventas de 5.45% y en la productividad de ventas
171.65 und. Aporte: este antecedente sera usado en la discusion de resultados,
ya que sus hallazgos son similares a los de la presente caso de investigacion,
pues evalia el indicador crecimiento de ventas, permitiendo realizar una

comparacion favorable.

Ayala (2018), en su investigacién “Sistema web para el proceso de cotizacion en
la empresa Nexus Logistics Peru S.A.C.”, elaborada en la Universidad César

Vallejo. El ilustre objetivo de este estudio fue establecer la influencia de un



aplicativo web en el proceso de cotizacion de la organizacion Nexus Logistics
Peru S.A.C. El tipo investigativo utilizado fue aplicada, experimental, y para el
disefio del experimento se usoO el pre experimental. Las métricas utilizadas
fueron: nivel de cumplimiento de cotizaciones entregadas y porcentaje de
cotizaciones aprobadas. Lo hallazgos hacen notar que en la para la tasa de
cotizaciones aprobadas fue de 48,68% y 44,64% para el nivel de cumplimiento
cotizaciones entregadas, posterior a la puesta en marcha de la aplicacion se
ejecuto la posprueba logrando un valor de 71,69% para la tasa de cotizaciones
aprobadas y un valor de 76,44% para el nivel de cumplimiento de cotizaciones
entregadas. Se finaliza en la puesta en marcha del aplicativo web acrecienta las
dos métricas: tasa de cotizaciones aprobadas y nivel de cumplimiento de
cotizaciones entregadas en la entidad. Aporte: este antecedente serd utilizado
en la discusion de los resultados, pues estudia el indicador porcentaje de
cotizaciones aprobadas y los hallazgos encontrados son similares a los de la

esta investigacion.

Yong (2018), en su investigacion “Sistema web para el proceso de cotizacion de
la empresa Magnetronic E.I.R.L.”, elaborada en la Universidad César Vallejo.
Tuvo como objetivo establecer la influencia de un sistema web en el proceso de
cotizacién del negocio Magnetronic E.I.R.L. El caso fue de clase aplicada, el
método usado es el hipotético deductivo, el sub-disefio trabajado fue
preexperimental con un enfoque de caracter cuantitativo. La poblacion fue 50
cotizaciones para para la métrica nivel de cumplimiento de entrega y para el
porcentaje de cotizaciones aprobadas. La muestra quedé definida por la totalidad
de la poblacion y se agrup6 en 20 dias para ambos indicadores. La técnica para
recolectar datos que se usé fue el fichaje y para el mecanismo de coger datos
se consideré la ficha de registro, y estos pasaron por un proceso de validacion
de expertos. Los hallazgos indican que la puesta en funcionamiento del aplicativo
web logré acrecentar el nivel de cumplimiento de entrega de 61.24% a 71.25% y
también el porcentaje de cotizaciones aprobadas de 57.08% a 67.08%. Se
finaliza en que el sistema web mejora todas las actividades dentro del proceso
de cotizar de la entidad Magnetronic E.l.R.L. Aporte: este antecedente también

sera utilizado en la discusion de los resultados, ya que evalua el indicador



porcentaje de cotizaciones aprobadas y los hallazgos encontrados se parecen

mucho a los de la esta investigacion.

Mayhua (2018), en su investigacion “Sistema web para el proceso de
cotizaciones en la empresa Sistema Bar S.A.C.”, elaborada en la Universidad
César Vallejo. El objetivo fue establecer la influencia que tiene un sistema web
sobre el proceso de control de cotizaciones en el negocio Sistema Bar S.A.C. El
estudio fue de tipo aplicada, el método usado es hipotético deductivo, usando un
sub-disefio preexperimental y con enfoque de caracter cuantitativo. La poblaciéon
que se uso6 fue 350 registros de cotizaciones para en la medida del grado de
cumplimiento de entregas y para la medida del nivel de aceptacion de
cotizaciones dependi6 de la poblacion de la anterior métrica. La muestra quedé
establecida en registros de cotizaciones (183) agrupadas en dias (20) para el
grado de cumplimiento de entrega y en cuanto al grado de aceptacion de
cotizaciones se tomé registros de cotizaciones (100). Como técnica se uso el
fichaje y como mecanismo de recojo de datos la ficha de registro, validados por
apreciacion de expertos. Los hallazgos indican que la métrica nivel de
cumplimiento de entregas pasOd de 54.52% a 75.44% y que el nivel de
cotizaciones aceptadas pasoé de 49.75% a 77.26%. Se finaliza que la puesta en
funcionamiento de un aplicativo web ayuda a mejorar el proceso para controlar
cotizaciones en la organizacion Sistema Bar S.A.C. Aporte: este antecedente
sera utilizado en la discusion de los resultados, pues estudia el indicador
porcentaje de cotizaciones aprobadas y los hallazgos encontrados son similares
a los de la esta investigacion.

Guillermo (2017), en su investigacion “Implementacién de un sistema web para
las ventas en la empresa One To One Contact Solutions”, elaborada en la
Universidad San Ignacio de Loyola. El objetivo fue poner en marcha un Sistema
Web, usando SCRUM y XP para dar mejoria al proceso de ventas en el negocio
One To One Contact Solutions. La investigacion us6 el tipo aplicada —
experimental, de sub-disefio preexperimental. La muestra quedé conformada por
30 gestiones de clientes. Los indicador tomados en cuenta fueron: alcance de
clientes, cantidad de llamadas, llamadas atendidas, tiempo de administracion y

contacto efectivo y ventas. Los hallazgos muestran que las ventas en el pretest



fueron de 1,420 y en el postest fueron de 1,860; acrecentandose en un 30.99 %.
Finalmente se comprueba que luego de poner en marcha la solucién web en el
area de ventas de la organizacién One To One Contact Solutions hubo un
impacto efectivo en las actividades pertinentes al area dedicada a vender de la
entidad. Aporte: este antecedente sera utilizado en la discusion de los
resultados, pues sus resultados sefalan que gracias al uso de un sistema web
logra incrementar sus ventas de manera favorable y esto sera comparado con

los resultados del indicador crecimiento de ventas.

Teorias relacionadas al tema
Variable independiente: Aplicacion web
Correa et al. (2021), expresaron que una aplicacion web tiene el beneficio que

se puede acceder usando un navegador web y tiene una arquitectura cliente-

servidor que usa HTTP como protocolo para comunicarse (p. 92).

J HTTP

Client Web server
Web browser

Figura 3. Arquitectura basica de una aplicacion web (Correa et al., 2021, p. 92).

Paolone, Marinelli, Paesani y Felice (2020), refirieron que las aplicaciones web
son primordiales dentro del sistema informético de una computadora que debe
usar la mayoria de las empresas. Una de las grandes ventajas que tiene una
aplicacion web son las herramientas de pagos y facturacion; esto ayuda a
agrandar la productividad y eficiencia del negocio; ademas proveen funciones
gue ayudan en la parte comercial del negocio (gestion de pedidos, contabilidad,

clientes, etc.) (p. 1)

Para definir aplicaciones web, Asritha y Arpitha (2020), afirmaron que su
comportamiento es similar a una aplicacion nativa, con la diferencia que se
ingresa a ellas haciendo uso de un navegador web y no se debe descargar e
instalar nada. En definitiva, son sitios web que se adaptan muy bien a cada

interfaz de usuario (p. 2754).



Naresh y Pandey (2019), manifestaron que una aplicacion web se ejecuta en
varias computadoras a la vez y su conizacion se da mediante una red. Se accede
a esta aplicacion desde el navegador y se puede gestionar cualquier parte de

este sin instalar nada (p. 237).

Ashwini, Hiremath, Savitha y Mamatha (2018), argumentaron que las
aplicaciones web en entorno de empresa es actualmente un estandar y uno de
los factores determinantes para su uso es la facil actualizacion de archivos; estas
aplicaciones estan disponibles en internet y se puede acceder en cualquier
momento y lugar. Dichas aplicaciones web pueden ser utilizadas para controlar,

administrar, monitoreo, etc. (p. 146).

Valarezo, Honores, Gémez y Vinces (2018), revelaron que un software web es
un programa que tiene ejecucion en internet y puede ser accedido sin instalar

nada en la computadora, solo se requiere el uso de un navegador web (p. 33).
Model-view—-controller (MVC)

Kumar (2018), refiri6 que un patron MVC mantiene separado el ingreso,
tratamiento y salida de datos de una aplicacién. Este arquitectura mantiene la

siguiente division: modelo, vista y controlador (p. 64).

’/‘ up cTang\

MODEL CONTROLLER

Figura 4. Funcion del patrén MVC (Kumar, 2018, p. 64).
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Ventajas de MVC

Kumar (2018, p. 64), menciona que MVC presenta las siguiente ventajas: a. Es
mas rapido en el proceso de desarrollo, puesto que todos puedes colaborar
realizando cambios en archivos distintos al mismo tiempo; b. Permite
proporcionar multiples vistas y la reutilizacion de codigo es sencilla; c. Tiene
soporte para JavaScript, pues permite usar PDF, office, Ajax y técnicas
asincrénicas; d. El codigo es de facil manipulacion, de esta manera cualquier
programador podria editarlo sin afectar el proyecto, ya que cada uno trabaja en
una capa distinta; e. Es seguro, puesto que nadie puede ingresar a la capa
modelo directamente desde de la vista, para ello necesita recurrir al controlador,
asegurando que no se puedan realizar cambios en el modelo por parte del

cliente.
Base de datos

Para definir base de datos, Samsumar, Suryadi y Yumarlin (2017), indicaron al
respecto que se trata de un conjunto de datos organizados y relacionados que
facilitan la obtencién de informacion y que se puede permitir a usuarios acceder

a ellos, asi como mantener ciertos datos en privado (p. 13).

Para Yani y Saputra (2018), una coleccion de datos es catalogada como el
conglomerado de datos en forma de archivos, los cuales se encuentran

relacionados entre si para formar nuevos datos (p. 111).

Patil (2019), sostuvo que una coleccion de datos es un acopio de datos con un
orden establecido que se puede usar, administrar, editar y clasificar. Algunas
base de datos, estan organizados de claves a valores, como si se tratara de un

diccionario (p. 83).

Azhar (2019), preciso que la base de datos se considera un elemento importante
de la tecnologia de informacion y su uso es de vital importancia para toda
empresa que desea tener en funcionamiento un sistema de informacién que
integre todos sus procesos, con la finalidad de respaldar cada actividad y pueda

lograr los objetivos perseguidos (p. 310).

MYSQL

Gadafi, Kumasari y Sholeh (2019), precisaron que MySQL es tomado como un
servidor de base de data muy usado para crear aplicaciones orientadas a la web;
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y esto se debe a que usa el lenguaje SQL para acceder a las bases de datos,
haciéndolo muy sencillo de usar, ademas que las consultas son muy rapidas,
siendo suficiente para cubrir las expectativas de pequefias y medianas empresas
(p. 162)

Kumar, Harshitha, Muhammed, Nesar y Suhaas (2019), definieron MySQL de la
siguiente manera: servidor multiproceso, en definitiva es muy rapido y admite
muchos usuarios a la vez, en donde a cada usuario se le asigna un hilo al
conectarse al servidor. MySQL funciona en casi todas las plataformas. MySQL
garantiza seguridad de datos a todas las empresas y los datos se acopian en

tablas. SQL es sencillo de aprender y utilizar (p. 8063).
Ventajas y desventajas de MySQL

Kengalagutti y Chethana (2020, pp. 2240-2241), sefialaron algunas ventajas y
desventajas de MSQL; en cuanto a las ventajas: a. Popularidad y facilidad de
uso, al referirse de una base de datos muy usada existen muchas personas con
experiencia en esta tecnologia; asimismo existe una amplia documentacion, asi
como herramientas de ayuda como phpmyadmin que ayuda a simplificar el
trabajo con base de datos; b. Seguridad, siempre esta en constante actualizacion
y al ser muy usado se obliga a siempre mejorar en cuanto a la seguridad de
datos; c. Velocidad, en este criterio no actualizan el uso de SQL lo que repercute
en su velocidad respecto a su competencia; en cuando a las desventajas: a.
Limitaciones conocidas, debido a que su prioridad es la velocidad y
conveniencia, necesita de cierto soporte para ejecutar FULL JOIN; b. Licencias
y caracteristicas propietarias, presenta una version gratuita y de cédigo abierto;
pero si se quiere acceder a funciones mas avanzadas se tiene que pagar; c.
Desarrollo lento desde que fue adquirido por Sun Microsystems en 2008 y por
Prophet Partnership en 2009, han existido quejas que su mejoramiento se ha
visto reducido pues se demoran en responder a los problemas y realizar

cambios.
Data Analytics

Chiusano, Cerquitelli, Wrembel y Quercia (2020), destacaron que la analitica de

datos es el proceso mediante el cual se analizan los datos usando métodos de
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procesamiento online y algoritmos de aprendizaje automatico los cuales son

implementaos en multiples lenguajes de procedimientos y declarativos (p. 1).

Martinez-Fernandez et al. (2019), sostuvieron que el andlisis de datos, gracias a
la nueva tecnologia ha facilitado la creacion de herramientas de software que
permiten un mejor analisis y visualizacion en tiempo real de diversos criterios

que tienen relacién con el desarrollo y utilizacién de los software (p. 68219).

Abirami, RajaMeenakshi y Supriya (2018), acotaron que Data analytics refina los
datos y para ello usa una gran variedad de técnicas que van desde el recojo de
los datos hasta la aplicacion de métodos estadisticos que permitan tomar

decisiones. Estos métodos puedes centrarse en cantidad o calidad (p. 107).

Kempler y Mathews (2017), sostienen que un analisis de datos tiene la mision de
dar procesamiento a una gran cantidad de datos de distintas variedades con la
finalidad de conseguir patrones ocultos, relaciones que se desconocen y

cualquier informacion de valor (p. 2).

Park (2017), argumenté que la analitica de datos permite transformar el
conocimiento que oculta la gran masa de datos de una entidad en informacién
de valor haciendo uso de métodos de analisis complejos con la finalidad de

proveer mejores decisiones a nivel empresarial (p. 1).

Alsghaier, Akour, Shehabat y Aldiabat (2017), sefialaron que el andlisis de datos
permite a las empresas usar sus datos para buscar mejores oportunidades,
ademas es empleado para generar operaciones mas efectivas y tener clientes
mas contentos. Por esta razon las empresas deben de tratar en analisis de datos
con seriedad para asi resolver sus problemas de desarrollo empresarial (p. 112)

Variable dependiente: proceso de ventas

Ventas

Carbajal y Ormefio (2019), mencionan que la venta en un conjunto de pasos que
se han creado con la finalidad de favorecer la compra de un producto o servicio

y para ello es necesario estar siempre cerca del cliente (p. 16).

Torremocha (2018), sostuvo que la venta, es un proceso como la vida propia,

pues nace, crece, puede no reproducirse y muere; y es aqui donde la persona
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debe poner énfasis en sus habilidades y emociones, en donde el reto es saber

administrar las emociones para lograr ventas exitosas (p. 1).
Proceso de ventas

Villalva y Salazar (2021), revelaron acerca del proceso de ventas lo siguiente: se
centra en realizar una planificacion y elaboracién de una propuesta de las
actividades que se debe seguir para dar cumplimiento a lo solicitado por el
cliente, para ello es necesario controlar las tareas a realizar con el fin de cumplir
Sus expectativas. Si existe una mala gestion de las actividades en la preventa
esto genera que no se cumpla los objetivos, demoras para alcanzar las
ambiciones, hay demoras en las entregas de cotizaciones, sobrecostos,
asignacion errénea de recursos, aumenta los riesgos; en sintesis la venta se
pierde (p. 305).

Vélez (2020), refirid lo siguiente sobre el proceso de venta: inicia cuando un
cliente solicita un producto determinar y este es atendido, pagado y entregado,
ademas incluye su registro, contabilizacion y su respectiva documentacion (p.
24).

De acuerdo con Arenal (2018, p. 130) las fases que distingue un proceso de
ventas son las que siguen: a. Preventa, se da un seguimiento a aquellas
ocasiones de venta para no perderla por no atenderla, ademas podras optimizar
las actividades y tu efectividad para vender, algunos reportes utiles en esta etapa
son: numeros de prospectos adquiridos, tiempo de conversion, actividades como
namero de llamadas, visitas o demostraciones, porcentaje de cotizaciones o
pedidos aceptados (porcentaje de cierre en las ventas o efectividad en el cierre);
b. Venta, llegado a este punto, se deben realizar diversos informes de forma
continua para entender como funciona tu departamento de ventas, medir su
desempefio y eficiencia. La clase de reporte y métricas dependera del tipo de
empresa e informacion que requieras para tomar decisiones. Algunos de estos
son: comisiones por vendedor, ventas realizadas por consumidor, ventas por
rango de tiempo, ventas en base al producto o servicio, ventas tomando en
cuenta la ubicacién geografica, ventas por clase de productos, ganancias,
descuentos, cumplimiento de aspiraciones (logro de ventas previstas o
crecimiento de ventas); c. Postventa, aqui se tiene que dar un seguimiento
completo y valorar al cliente, es por ello que se tiene que dar monitoreo al cliente
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después de haberle vendido, algunos reportes Utiles son: grado de satisfaccion

de cliente, lealtad, devoluciones, reclamaciones y porcentaje de recompras.

Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018, pp. 44-46), afirmaron que un proceso de
ventas sigue varias etapas, las cuales se especifican a continuacion: a.
Establecer los objetivos, en donde se deben establecer metas claras para iniciar
el proceso de evaluacion; b. Elaborar un plan, en donde se debe realizar un
andlisis de la situacion respecto a las oportunidades presentadas y del sistema
de medicion; c. Establecer estandares, aqui se debe plantear los factores
determinantes, la forma de combinarlas y las fuentes de informacion para tener
en claro los estdndares de desempefio tomando en cuenta lo alcanzad por los
trabajadores; d. Asignar recursos, aqui es donde hay que aginar recursos
humanos, financiero y materiales; se debe definir cuotas alcanzables, que sean
motivadoras y estan acorde a las tareas de cada vendedor. Estas cuotas pueden
ser: volumen de ventas (dinero, volumen o puntos), financieras (gastos y
ganancias), etc. Estas cuotas deben ser administradas para cumplir: cuotas
realizadas, cuotas comprensibles, ademas debe haber mucha informacion y
control; d. Medir el desempefio, en la parte final debe haber retroalimentacion
para mejorar el desarrollo de los colaboradores y sobre todo la toma de
decisiones. Algunas de las posibles mediciones pueden ser: andlisis de
prospectos, presupuesto, administracion y recuperacion de clientes, analisis de

negocios ganados y perdidos.

Rabetino, Johnson y Kohtaméki (2018, p. 135), acotaron sobre el proceso de
ventas lo siguiente, aunque cada empresa es diferente, todas logran coincidir en
estos temas: 1. Adquisicion de informacion, 2. Negociacion inicial, 3.
Negociacion final y propuesta de valor, 4. Despliegue de la oferta y verificacion

del valor, 5. Mantenimiento y apoyo a las operaciones del cliente.
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Determinacion de dimensiones e indicadores
Dimensién 1: Preventa
Indicador 1: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Segun Soto (2014), se trata de aquellas cotizaciones que han sido registradas y
ya tienen un pedido atendido exitosamente; por lo tanto las cotizaciones

aceptadas son las que tienen una venta realizada (parr. 1).

La férmula que permite dar célculo al porcentaje de cotizaciones aceptadas es

la siguiente:

% cotizaciones aceptadas = Cotizaciones aceptadas / total de cotizaciones

enviadas * 100

Figura 5. Formula para calcular el porcentaje de cotizaciones aceptadas.

Dimension 2: Venta

Indicador 2: Porcentaje de crecimiento de ventas

Torres (2014), indico que la tasa de acrecentamiento de ventas se refiere a la

tasa que crece o disminuye las compras y ventas de un producto en el lapso de

un determinado tiempo.

La féormula que permite calcular el porcentaje de crecimiento de ventas es:

% crecimiento de ventas = ((Ventas al final del periodo — Ventas al inicio del

periodo) / Ventas al inicio de periodo) * 100

Figura 6. Formula para calcular el porcentaje de crecimiento de ventas.
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Metodologia de desarrollo de software — Aplicacion web

Metodologia Rational unified process (RUP)

Zaminkar y Reshadinezhad (2020), plante6 que RUP es un metodologia que se
usa para planificar el desarrollo de aplicaciones grandes y que documenta muy

bien los métodos y procesos (p. 1348).

Lépez, Villamar, Bravo y Lozano (2019), aludieron que RUP es una metodologia
formal pues de manera disciplinada se asignan tareas y roles en un equipo de
programacion; tiene como fin garantizar la creacion de software sea de cualidad,
gue cumpla todos las demandas de los clientes, respetando los tiempos y costos
establecidos (p. 26).

Para definir la metodologia RUP, Kirmani (2017), sostuvo que se trata de un
proceso moderno para producir software, dividiendo todo el proceso en cuatro
etapas, en donde se aborda el andlisis y el disefio, implementacién, pruebas y
despliegue (p. 1204).

Saravanan (2017), expres6 que RUP tiene cuatro etapas; en la parte inicial se
define hasta donde llegara el proyecto y recogen requerimientos; en la fase de
elaboracion se realiza un analisis de requerimientos, se asigna prioridades y
elabora la arquitectura; en la etapa de construccion, se realiza la programacion
y pruebas; y en la etapa de transicion se da explicacion a los usuarios y el cliente

aprueba el producto (p. 31).

Metodologia SCRUM

Para Marifio, Alfonso y Arduino (2020), Scrum es un una metodologia de enfoque
agil que trabaja muy bien con requerimientos cambiantes, siendo sus puntos
fuertes la innovacion y flexibilidad; estos proyectos se llevan a cabo con grupos

pequefios y con iteraciones, conocidas como Sprint (p. 131).

Molina, Vite y Davila (2018), indicaron que Scrum fue disefiado para trabajar en
equipo y en colaboracion eficaz, usa diversas reglas y sus roles permiten

mantener un correcto funcionamiento (p. 117).

Sharma y Gupta (2019), argumentaron al respecto de la metodologia Scrum lo
siguiente: se trata de la metodologia agil mas usada, se usa para culminar

proyectos a tiempo, se divide los proyectos en partes pequefias llamadas Sprint,
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los cuales son dirigidos por el Scrum Master. Este enfoque facilita la
administracion del equipo y usa los recursos al maximo, mejorando el

rendimiento del proyecto (p. 39).

Kirmani (2017), indicé lo siguiente acerca de la metodologia Scrum: se ha creado
con la intencidbn de manejar proyecto en entorno cambiante, se basa en la
flexibilidad, adaptabilidad y productividad (1202).

Metodologia XP

Desde la posicion de Parker (2020), Extreme Programming (XP) permite crear
software de manera agil; su objetivo fundamental es hallar las mejores

soluciones y mas flexibles en el momento de desarrollar software (parr. 1)

Salza et al. (2019), acotaron al respecto de la metodologia XP: permite dar
mejoria a la cualidad del programa y la capacidad para responder a las
modificaciones en los requerimientos del usuario; permite mostrar avances por
ciclos cortos, lo que ayuda a mejorar los resultados del equipo; pudiendo realizar
nuevos requerimientos del cliente al final. XP utiliza historias de usuario y cada
una tiene pruebas de aceptacion, que deben ser superadas para considerarse
terminada. También el programador debe realizar pruebas que ayuden a la
historia de usuario. En definitiva XP, prioriza las pruebas en el codigo y pretende

que todo codigo pase la prueba para que se implemente (pp. 34-35).

Ngurah y Fernandes (2018), afirmaron que XP se usa para proyectos donde se
necesita accion rapida frente a los cambios. XP también es 6ptimo cuando hay
pocos integrantes en el equipo. El desarrollo del programa debe tener una buena
planificacion para que el producto resultante sea de calidad y vaya acorde a lo

requerido por los clientes (p. 47).

Para Kirmani (2017), XP consta de ciertas particularidades esenciales como:
iteraciones, rapida retroalimentacion, cliente participa de cerca, comunicacion

continua, programacion en parejas, etc. (p. 1202)

Tabla 1. Comparacién entre la metodologia de desarrollo de software XP,
SCRUM Yy RUP

Metodologia Caracteristicas | Fortalezas Debilidades
Extreme - programacion | - la aplicacion se | - falta de
programming de pares vuelve muy | documentacion
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- examen de la
unidad

- lanzamientos
consecutivos
rapidos

- propiedad
colectiva

- propietario del
proyecto en el
sitio

- espacio de
trabajo abierto

- el propietario del
proyecto decide
el

rapida en el
entorno de
produccion

- publicaciones
frecuentes de
codigo de trabajo

- numero
reducido de
errores

- integraciéon de
codigo sin
problemas

- comentarios
continuos del

propietario del

- los
desarrolladores
se niegan a
emparejar la
programacion

- los
desarrolladores
se muestran
renuentes a
escribir pruebas
primero y
codificar después
- requiere
reuniones
frecuentes

prioridad de | proyecto - la falta de

tareas compromiso con
un producto bien
definido conduce
a la reticencia del
propietario del
proyecto

- desarrollo | - entregar | - falta de

iterativo productos en | documentacion

- enfoque de caja | ciclos cortos - requiere

de tiempo | - permite una | desarrolladores

conocido como | respuesta rapida | experimentados

Sprints - rapida | - Es dificil estimar

- reuniones | adaptacion al | al principio el

diarias para | cambio esfuerzo total

evaluar el requerido  para

progreso implementar

Scrum conocido como grandes

Daily Scrum proyectos; por lo

- equipo de tanto, las

desarrollo  auto estimaciones de

organizado costos no son

- las tareas se muy precisas

gestionan

utilizando

atrasos; Pila de

Producto y Pila de

Sprint

- desarrollo | - documentacioén | - requiere

iterativo precisa y | profesionales

RUP - p_riorizar el compl_e,-ta N altz_ar_nente
manejo de | - gestion eficiente | calificados
riesgos de solicitudes de | - el proceso de
cambio desarrollo es
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- modelo de |- integracion | complejo y esta
negocio eficiente de | mal organizado
adecuado nuevo codigo
- gestion del|- permite la
cambio reutilizacion  de
- pruebas de | cadigo y
rendimiento componentes de
software

Fuente: Liviu, 2014, pp. 52-53.

Tabla 2. Comparacion entre la metodologia de desarrollo de software Scrum 'y

XP
Parametro Scrum XP
Comunicacion Frecuentemente Nivel inicial
Especificaciones de Cambiar con frecuencia | Nivel inicial
requisitos
Costo Muy caro correo

Elevado

Control de recursos No Sl
Sencillez Complejo Intermedio
Analisis de riesgo Sl Sl
Comentarios del NO SI
usuario
Prioridad del cliente Elevado Intermedio
Condicién previa No No
Elasticidad Muy Alto Medio
Practicidad Alto Alto
Implementacion
Usabilidad La mayoria usa hoy en | Medio

dia

Fuente: Saleh, Rahman y Asgor,

2017, p. 1024.

Tabla 3. Comparacion entre metodologia de desarrollo &gil y tradicional

Parametro Agil Tradicional

Enfoque Adaptativo Predictivo

Medicion de éxito Valor de negocio Conformacion al plan
Tamafio del proyecto Pequefio Grande

Estilo de gestion

Descentralizado

Autocratico

Perspectiva para

Adaptabilidad al cambio

Cambiar la

cambiar sostenibilidad

Cultura Liderazgo-Colaboracién | Comando-control

Documentacion Bajo Pesado

Enfasis Orientado a las Orientado a procesos
personas

Ciclos Numeroso Limitado

Dominio Impredecible / Previsible
Exploratorio

Planificacion anticipada | Minimo Exhaustivo

Retorno de la inversion

Al principio del proyecto

Fin del proyecto
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| Tamafio del equipo | Pequefio / Creativo | Grande |
Fuente: Javanmard y Alian, 2015, p. 1393.

Seleccion de la metodologia de desarrollo de software - Aplicacion web

Tabla 4. Resultado de evaluacion de la metodologia de desarrollo

Experto GradO XP SCRUM RUP
Johnson Romero, .
Guillermo Miguel Magister 26 36 30
Rivera  Crisostomo, | Magister 24 38 24
Reneé
Villaverde Medrano, | Doctor 30 38 20
Hugo

TOTAL 80 112 74

Fuente: elaboracion propia.
Metodologia elegida: SCRUM

Ayanfeoluwa, Olorunshola y Martins (2020, p. 3), mencionaron sobre las ventajas
y desventajas que presenta la metodologia Scrum, ademas de cuando debe de
utilizarse dicha metodologia: a. Ventajas, es pertinente cuando los
requerimientos son cambiantes, permite la participacidon del usuario, los
miembros del equipo pueden aportar su lado creativo, existe mayor probabilidad
de éxitos; b. Desventajas, podria generar un costo diferente al planeado, pues
no se define totalmente al iniciar, el tiempo que dura el proyecto no se puede
predecir; c. Cuando usarlo, cuando los procesos no estan bien definidos, cuando

el producto puede ser cambiado en el transcurso del desarrollo.

Ciclo de vida de Scrum

» =

Product Backlog Sprint Backlog Sprint Valuable Product

Figura 7. Ciclo de vida de Scrum (Salza, Musmarra y Ferrucci, 2019, p. 38).
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Salza et al. (2019), sostuvieron al respecto del ciclo de vida de Scrum, se sigue
una serie de roles, responsabilidades y reuniones; con Scrum existen iteraciones
que duracién fija, que son de periodo corto, llamadas Sprint. Durante cada Sprint
los integrantes del equipo tienen un tiempo establecido para su desarrollo y al
finalizar se obtiene un producto funcional, esto permite una excelente

retroalimentacion (p. 38)
Practicas, roles y artefactos Scrum

Marifio et al. (2020), agregaron lo siguiente sobre las practicas, roles y artefactos
Scrum: a. Product Backlog, aqui se establecen los requerimientos; b. Planning
Meeting, se realiza una planificacion del Sprint en donde participan el
ProductOwner, el SCRUM Master (Lider) y también Scrum Team
(programadores); c. Sprint Backlog, tiene tareas del Product Backlog; d. Gestidn
del Sprint, se estima cuanto demora para tarea; e. Sprint, se estima su desarrollo
en 3 semanas y esto asegura un proyecto aceptable; f. Reuniones, se realizan
actividades de conversaciones para monitorear el avance; g. Sprint Review, al
finalizar esto se dan a conocer los avances; h. Representacion gréafica de Burn-

down: permiten ver la evolucion de las actividades de un Sprint.

Roles de Scrum

De acuerdo con Salza et al. (2019, pp. 38-39), indicaron sobre el papel especifico
gue desempefia cada persona en Scrum: a. Propietario del producto, es el
intermediario entre equipo de desarrollo y los clientes, es el encargado de
desarrollar el producto backlog y que las prioridades establecidas en este se
respeten; b. Scrum master, en la persona que facilita todo lo necesario al equipo,
también vela por el cumplimiento de las practicas de Scrum y que el proyecto
siga su rumbo; c. Equipo, son las personas que programan y que trabajan en

colaboracién para lograr un producto funcional.
Eventos de Scrum

Salza et al. (2019, p. 39), sostuvieron que cada Sprint tiene lo siguientes eventos:
a. Planificacién del Sprint, aqui se definen los requerimientos pendientes; b. La
reunion diaria, se trata de una reunion de 15 minutos para que todos comuniquen
sus avances; c. Demostracion de Sprint, los desarrolladores ensefian el producto

alcanzado durante el Sprint; d. Retrospectiva, se estipula lo que se hizo o no, y
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definen acciones para mejorar en el siguiente Sprint. Equipo desarrolla el Product
Backlog, divididas en historias de usuarios que permiten avanzar los

requerimientos d ellos clientes.
lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

Este caso de investigacion tuvo de enfoque el cuantitativo, al respecto Fuentes-
Doria, Toscano-Herndndez, Malvaceda-Espinoza, Diaz, J., Diaz, L. (2020),
indicaron que toda investigacion cuantitativa tiene origen en una teoria que
permita comprobar una dificultad y explicarla mediante el uso de numeros
valiéndose de a semejanzas con otros indagadores (p. 20). En tal sentido, en el
presente caso de investigacion se utilizé el enfoque de tipo cuantitativo porque

se evaluo datos numéricos, cuantificables y calculables.

El tipo de investigacion fue aplicada, ante ello Pradeep (2018), precis6 que la
investigaciébn de tipo aplicada realiza estudios basandose en problemas
concretos con la finalidad de resolverlo para beneficiar a la sociedad (p. 123). De
tal manera que, este estudio tuvo un caracter practico y enfoco sus esfuerzos en
tratar de resolver el problema detectado en la empresa en referencia a la métrica

de porcentaje de cotizaciones aceptadas y tasa de crecimiento de ventas.

El método de estudio utilizado fue el hipotético deductivo, porque en funcién al
problema detectado en el proceso de ventas de la entidad Colmenares Biomiel
E.lLR.L., se han estipulado hipétesis las cuales mediante un procesamiento
estadistico tendran que ser corroboradas con la realidad. En referencia a ello
Quesada, Apolo y Delgado (2018), afirmaron que este método tiene inicio con la
observacion de un problema, luego se formulan hipétesis, luego se realiza su

comprobacion (p. 24).

El disefio de investigacion fue preexperimental, y se trata de un disefio poco
controlado, pues sélo trabaja con un grupo de sujetos (Hernandez et al., 2018,
p. 90).

Disefio pretest - postest con un sélo grupo

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), mencionaron con referencia al disefio

pretest-postest usando un grupo lo siguiente: a un grupo se le realiza una
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medicion inicial sin estimulo, luego se realiza el tratamiento o experimento y al
finalizar se vuelve a realizar la medicion. Existe una medida de referencia antes

del estimulo para ver su nivel y posteriormente dar seguimiento (p. 163).

G 0 X 0

Figura 8. Diagrama del disefio de investigacién preexperimental (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2014, p. 141).

Doénde:
G = Grupo a evaluar (G1, grupo 1; G2, grupo 2; etcétera).

0 = Medida al grupo evaluado (test, cuestionario, observacion, etc.). Si la medida

es antes del estimulo se llamad pretest y si se da después se llama postest.

X = Tratamiento, estimulo o condicion experimental (presencia de alguna
solucién). (Hernandez et al., 2014, p. 140)

La investigacién fue de disefio preexperimental, ya que se realizd una prueba
previa antes de poner en marcha la aplicacién web para observar la situacion en
la que se encuentra las métricas de gestibn porcentaje de cotizaciones
aceptadas y tasa de crecimiento de ventas, luego de puesto en marcha la
aplicacion web se procedié a administrar una posprueba donde se analizd los

cambios ocurridos en los indicadores.

El nivel de investigacion fue explicativo, en base en ello Naupas, Valdivia,
Palacios y Romero (2018), acotaron que este nivel de estudio tiene origen en un
problema bien planteado y su fin es explicar el efecto que tiene una variable
independiente sobre una dependiente (p. 147), por lo tanto con este estudio se
persigue explicar el efecto del aplicativo web sobre el proceso de vender en la

entidad Colmenares Biomiel E.l.R.L.
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3.2. Variables y Operacionalizacién
Variable independiente: aplicacion web

Correa et al. (2021), expresaron que una aplicacion web tiene el beneficio que
se puede acceder usando un navegador web y tiene una arquitectura cliente-

servidor que usa HTTP como protocolo para comunicarse (p. 92).
Variable dependiente: proceso de ventas

Vélez (2020), refirié lo siguiente sobre el proceso de venta: inicia cuando un
cliente solicita un producto determinar y este es atendido, pagado y entregado,
ademas incluye su registro, contabilizacion y su respectiva documentacion (p.
24).
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Tabla 5. Matriz de operacionalizacion de variables

respectiva documentacion (p. 24).

Variable Definiciéon conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores | Escala
Variable Correa et al. (2021), expresaron que una | Se mide la ausencia y presencia de la | _ Presencia Nominal
independiente: aplicacion web tiene el beneficio que se | aplicacién web; cuando es No, es porque A ]

usencia
Aplicacién web puede acceder usando un navegador web | no existe aplicacion en la empresay aln
y tiene una arquitectura cliente-servidor que | se encuentra en la situacion actual del
usa HTTP como protocolo para | problema; cuando es Si, significa que ya
comunicarse (p. 92). se aplico el tratamiento (Aplicacion web)
y se espera lograr mejores resultados.
Variable Vélez (2020), refirid lo siguiente sobre el | Se realiza la medicion del porcentaje de Porcentaje de | Razén
dependiente: proceso de venta: inicia cuando un cliente | cotizaciones aceptadas y porcentaje de Preventa cotizaciones
- . . . aceptadas.
Proceso de ventas solicita un producto determinar y este es | crecimiento de ventas, utilizando como
atendido, pagado y entregado, ademas | mecanismo recolector de data la ficha de , i
. . o . Porcentaje de | Razén
incluye su registro, contabilizacion y su | registro. Venta crecimiento
de ventas
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Indicadores de la variable dependiente: Proceso de ventas

Tabla 6. Indicadores de la variable dependiente: Proceso de ventas

Indicador Descripcién Instrumento | Unidad de | Formula
medida
Porcentaje | Permite saber Ficha de Unidad Cotizaciones
de cuantas registro aceptadas / total
cotizaciones | cotizaciones se de cotizaciones
aceptadas. | convirtieron en enviadas * 100
ventas, respecto al
total solicitado.
Porcentaje | Permite saber silas Ficha de Unidad ((Ventas al final
de ventas se han registro del periodo —
crecimiento | incrementado o] Ventas al inicio
de ventas disminuido en el del periodo) /
tiempo. Ventas al inicio
de periodo) x 100

Fuente: elaboracion propia.

3.3. Poblacion (criterios de seleccién), muestray muestreo

Fuentes-Doria et al. (2020), sefialaron que la poblacion es aquel grupo de

individuos, cuyas caracteristicas son similares (p 63).

Tabla 7. Determinacion de la poblacién

Indicador Poblacion Tiempo
Porcentaje de | 28 reportes de
cotizaciones aceptadas. | cotizaciones

1 mes

Porcentaje

crecimiento de ventas

de | 28 reportes de ventas

Fuente: elaboracion propia.
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En referencia a la muestra de la investigacién Luzardo y Jiménez (2018),
plantearon que el muestrario es aquella porciéon de la poblacién, la cual fue
seleccionada de forma ordenada con el fin de analizar y realizar conclusiones
sobre toda la poblacion (p. 43). En tal sentido, la muestra se calcul6 a través de

esta formula:

Z*nq

Z2pq
2 i e 8
e- + N

Figura 9. Formula para el célculo del tamafio de la muestra.

Calculo de la muestra del indicador porcentaje de cotizaciones aceptadas

N =28
Z=1.96
e =0.05
p=0.5
g=0.5

1.962(0.5)(0.5) 26,05
n= 2 = .
0.052 1+ 196 ((2).85)(0.5)

La muestra quedo definida por 26 documentos de cotizaciones.

Célculo de la muestra del indicador porcentaje de crecimiento de ventas

N =28
Z=1.96
e =0.05
p=0.5
g=05
1.962(0.5)(0.5
n= 0.05% + 1.(962)(52)5))(0.5) = 26.09

La muestra quedd conformada por 26 documentos ventas.
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Con respecto al muestreo, se ocup6 el muestreo probabilistico, el cual prioriza la
aleatoriedad de los datos, es decir cada integrante de la poblacién puede ser
escogido y ser parte de la muestra (Rios, 2017, p. 93). Por tal motivo, la muestra
fue seleccionada mediante muestreo probabilistico debido a que se contd con un
marco muestral que permiti6 que se pueda escoger a cada integrante de la

muestra teniendo cada uno la misma oportunidad de ser seleccionados.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica que se destino fue la observacion, al respecto Arias (2020), enfatizo
que permite recopilar informacion que el investigador cree es de interés, para

poder interpretarlos (p. 27).

El instrumento para recolectar datos fue la ficha de registro, la cual se trata de
una ficha en donde se llena los datos de forma rapida y concreta (Montero, Vega,

Pérez-Angulo y Tejerina, 2015, p. 50).

Tabla 8. Determinacion de técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Indicador Técnica Instrumento Fuente Informante
Porcentaje Observacion Ficha de Evaluaciones Area de
de registro registradas ventas
cotizaciones en la
aceptadas empresa
Porcentaje Observacion Ficha de Evaluaciones Area de
de registro registradas ventas
crecimiento en la
de ventas empresa

Fuente: elaboracion propia.

La validez del instrumento, segun Useche, Artigas, Queipo y Perozo
(2019), sostuvieron que un instrumento debe ser valido, es decir medir el objetivo
planteado (p. 55). En tanto, la validez de las fichas de registro se realiz6 mediante
el método validez de expertos, ante ello Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018),
mencionaron que esta técnica permite saber que un instrumento el valido gracias
a la valoracion de sabedores en el tema (p. 235). En dicho sentido, se cont6 con
la ayuda de tres especialistas en el tema, cada uno de ellos evaluo el instrumento
de recoleccion, asignandole un porcentaje para determinar la validez de este. La

conclusiones que se obtuvieron se estipulan en la tabla 9 y 10.
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Tabla 9. Resultado de la validez de expertos del porcentaje de cotizaciones

aceptadas
PUNTAJE OBTENIDO
INDICADORES Magister Johnson | Magister Rivera | Doctor Villaverde
Romero, Guillermo | Crisostomo, Medrano, Hugo
Miguel Reneé
Claridad 78% 80% 90%
Objetividad 79% 80% 90%
Actualidad 77% 80% 85%
Organizacién 80% 80% 85%
Suficiencia 73% 80% 90%
Consistencia 75% 80% 90%
Coherencia 76% 80% 90%
Metodologia 80% 80% 90%
Pertinencia 71% 80% 90%
Total 76.6% 80% 88.9%

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 10. Resultado de la validez de expertos del porcentaje de crecimiento de

ventas
PUNTAJE OBTENIDO
INDICADORES Magister Johnson Magister Rivera | Doctor Villaverde
Romero, Guillermo Crisostomo, Medrano, Hugo
Miguel Reneé
Claridad 73% 80% 90%
Objetividad 77% 80% 90%
Actualidad 71% 80% 90%
Organizacién 79% 80% 90%
Suficiencia 80% 80% 85%
Consistencia 75% 80% 90%
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Coherencia 78% 80% 90%

Metodologia 77% 80% 90%
Pertinencia 74% 80% 90%
Total 76% 80% 89.4%

Fuente: elaboracion propia.

La confiabilidad del instrumento es la capacidad que presenta un instrumento al
ser aplicado varias veces, es decir siempre arroja los mismos resultados,
garantizando su consistencia al recolectar datos (Fuentes-Doria et al., 2020, p.
66). En tal sentido, la confiabilidad de las fichas de registro para las dos métricas
se realiz6 mediante el método test-retest, al respecto Naupas et al. (2018)
indicaron lo siguiente: se trata de repetir la prueba, en donde se realiza la misma
prueba dos veces a un mismo grupo de estudio en un periodo corto (de uno a
tres meses), estas mediciones se correlacionan y se obtiene la confiabilidad (p.
279)

En este caso de estudio se dispuso el estadistico de prueba Coeficiente de
correlacién de Spearman para saber la confiabilidad de los mecanismos que
recolectan datos. Este procedimiento permitié tomar la decision y corroborar que
las fichas de registro son confiables para su aplicacion. Para ello fue necesario

contar con la siguiente tabla de valores:

Tabla 11. Nivel de medicidn del coeficiente de correlacion

Coeficiente Grado de correlacion

0,00 No hay correlacion entre las variables
0,01-0,99 Asociacion positiva muy débil
0,10-0,24 Asociacion positiva débil

0,25-0,49 Asociacién positiva media

0,50-0,74 Asociacion positiva considerable
0,75-0,90 Asociacion positiva muy fuerte
0,91-1,00 Asociacion positiva perfecta

Fuente: Huamanchumo y Rodriguez, 2015.
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Tabla 12. Correlacion de Pearson para el porcentaje de cotizaciones aceptadas

Correlaciones
TEST_PCV RETEST_PCV
TEST_PCV Correlacion de Pearson 1 ,865"
Sig. (bilateral) ,000
N 26 26
RETEST_PCV Correlacion de Pearson ,865" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 26 26
** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: elaboracién propia

Los hallazgos alcanzados que se evidencian en la tabla 12, indican que el valor
de confiabilidad para la métrica porcentaje de cotizaciones aceptadas
perteneciente a la variable proceso de cotizaciones fue de 0,865; valor que
representa una correlacion positiva considerable, corroborando que el
instrumento que mide el porcentaje de cotizaciones aceptadas es confiable para

su aplicacion.

Tabla 13. Correlacion de Spearman para el porcentaje de crecimiento de ventas

TEST_PCA RETEST_PCA

TEST_PCV Coeficiente de 1,000 767"
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 26 26
Spearman RETEST_P Coeficiente de 767" 1,000
Ccv correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 26 26

Fuente: elaboracion propia

Los resultados alcanzados que se evidencian en la tabla 13, indican que el valor
de confiabilidad para la métrica porcentaje de crecimiento de ventas
perteneciente a la variable proceso de ventas fue de 0,767; valor que representa
una asociacion positiva muy fuerte, corroborando que el instrumento ficha de

registro es confiable para su aplicacion.
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3.5. Procedimientos

Preparacion del instrumento: se identificé las dimensiones y métricas de las
variables del estudio y en funcion a los indicadores se procedié con el

instrumento que recolecta datos que facilitd el acopio de informacion.

Coordinaciones con el contexto de estudio para tener la autorizacion de la
empresa: se solicitd a la empresa en estudio la autorizacion correspondiente

para proceder a recabar informacion confidencial.

Recoleccion de datos: en el mecanismo ficha de registro se recolect6 todos los

datos que permitieron medir cada indicador de gestion.
3.6. Métodos de andlisis de datos

En esta investigacion se utilizé el programa de estadistica SPSS, donde se
exploré los datos de acuerdo con cada variable, realizdndose dos analisis

estadisticos, el descriptivo e inferencial.

Para definir el andlisis descriptivo, Quesada et al. (2018), sostuvieron que se
trata de un procedimiento en donde se ordena y clasifica los datos recolectados
en una observacidon o medicién, con la finalidad de representan en datos
numeéricos las cualidades, vinculaciones o estado de una poblacién o muestra;
estos datos se pueden representar mediante: graficos de barras, sectores,
histogramas, mediciones de tendencia central, como la moda, mediana y media;

y frecuencias en tablas (p. 30)

De manera que en este andlisis descriptivo se presentaron las mediciones de
centralizacién (moda, mediana y media) y las mediciones de dispersion (varianza

y desviacion estandar), ademas de graficos.

Con respecto al analisis inferencial Debby y Dwi (2020), sostuvieron que esta
brinda técnicas formales para generalizar resultados tomando en cuenta los
resultados de una muestra (p. 64). Por ende, en este andlisis las hipétesis de
estudio fueron sometidas a pruebas estadisticas para aceptar o rechazar dichas

afirmaciones planteadas inicialmente.
Prueba de hipétesis

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), revelaron que existen dos clases de

analisis estadisticos con los cuales pueden someterse a prueba las hipétesis de
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estudio y cada una de estas tiene particularidades que los abalan; su eleccién
dependera de los supuestos; en este sentido existen dos, las pruebas
paramétricas y las no paramétricas, pudiendo usarse las dos en un mismo
estudio. El analisis que se realice dependera de la forma como se plantee, el tipo

de contraste y la escala de medicion de estas variables (p. 343).
Analisis paramétrico

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), acotaron que los analisis paramétricos
deben cumplir con alguno de los siguientes requisitos: a. Los datos deben
presentar distribucion normal; b. La escala de medida debe ser intervalo o razon;
c. Debe haber igualdad de varianzas cuando se estudia mas de 2 factores (p.
345).

Prueba de normalidad

Para definir el contraste de normalidad, Garmendia (2020), refiri6 al respecto que
sirve para saber si un grupo de datos persigue una distribucién determinada,
para ello la hipotesis de nulidad plantea que la variable sigue una distribucion de
aspecto normal y la suposicion alterna sefala que los datos siguen una

distribucion de aspecto no normal (p. 54)

Frecuentemente se emplean dos tipos de pruebas de normalidad, llamadas

Kolmogorov-Smirnov y Saphiro-Wilk.
Prueba Kolmogorov-Smirnov (K-S)

Esta prueba se conoce como K-S y permite saber si la data de una muestra
persigue la distribucion de aspecto normal; se usa en variables cuantitativas y

cuando la muestra es superior a 50 (Romero-Saldafia, 2016, p. 36).
Prueba de Shapiro-Wilk

Esta prueba también permite saber si los datos son normales y se usa cuando la

muestra tiene un tamafio menor o igual a 50 (Romero-Saldafia, 2016, p. 36).
Prueba't

Para Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), la prueba t de Student permite
evaluar si existen diferencias significativas en dos mediciones de un mismo

grupo o diferentes, esto lo logra comparando las medias y distribuciones (p. 352).
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De acuerdo con Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018, p. 353) la prueba T
presenta las siguientes caracteristicas o atributos: su simbolo es t, la hipotesis
que se prueba es la diferencia entre grupos, en donde la hipétesis alternativa
indica que los grupos difieren significativamente. La escala don que se miden las
variables tiene que ser intervalo o razon. Para la correcta interpretacion es

necesario contar con el valor t y significancia (p. 353)

Anélisis no paramétrico

Segun Naupas et al. (2018) el analisis no paramétrico no se rige bajo supuestos

de normalidad y la escala de medida utilizada es nominal u ordinal (p. 436).
Pruebas de rango con signo de Wilcoxon

Para definir las pruebas de rango con signo de Wilcoxon, Quispe, Calla, Yangali,
Rodriguez y Pumacayo (2019), sefialaron que es un estadistico que se usa para
realizar una comparativa de medianas en dos muestras emparejadas y
determinar la existencia de diferencias entre ellas. Se usa cuando no se puede

aplicar la prueba t de Studenr (p. 36)
Hipodtesis estadisticas
Hipotesis especifica 1

Hi: La aplicacién web incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas en el

proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
Dimension: Preventa
Donde:

a: Porcentaje de cotizaciones aceptadas antes de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

b: Porcentaje de cotizaciones aceptadas después de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

Hlo: La aplicacion web no incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas

en el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
Hla:b-a<0
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Hla: La aplicacion web incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas en
el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.

Hla:b-a>0
Hipotesis especifica 2

H2: La aplicacion web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el
proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.

Dimensién: Venta
Donde:

a: Porcentaje de crecimiento de ventas antes de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

b: Porcentaje de crecimiento de ventas después de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

H20: La aplicacion web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en

el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
H2a:b-a<0

H2a: La aplicacion web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
H2a:b-a>0

3.7. Aspectos éticos

El investigador ha respetado los lineamientos de investigacion de la Universidad
César Vallejo. La investigacion cuenta con la autorizacién correspondiente de la
entidad por ende los datos que han sido recolectado de la misma son veridicos
y no han sido alterados en beneficio del investigador ni de la entidad, son datos
gue reflejan la realidad fehaciente de la empresa y que han sido tomados
anicamente con fines académicos. Se ha respetado la propiedad intelectual de

los autores, citandolos y referenciandoles bajo las Normas ISO.
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IV. RESULTADOS
4.1. Anédlisis Descriptivo

En el presente estudio se puso en marcha una aplicacion web (estimulo), en el
proceso de ventas, en donde se realizaron mediciones iniciales y finales de las
métricas: Porcentaje de cotizaciones aceptadas y Porcentaje de crecimiento de
ventas. En este sentido, primero se recopilo los datos de los indicadores antes
de poner en marcha la aplicacion web (pretest), lo que permiti6 saber su
condicion inicial; después hubo un periodo en donde se puso en marcha la
herramienta tecnoldgica (aplicacion web) en el periodo de un mes; y terminado
ello se procedio a recopilar nuevamente los datos (postest), lo que permitié saber

su condicion final.

Las medidas descriptivas resultantes antes y luego de poner en marcha el

software son apreciables a continuacion.
Indicador 1: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Tabla 14. Medidas descriptivas obtenidas antes y después de poner en marcha
la aplicacion web: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Estadisticos descriptivos
N Minimo Méximo Media Desviacion
estandar
PCA_PRETEST 26 28,57 66,67 48,0454 10,81477
PCA_POSTEST 26 50,00 91,67 75,1392 12,14451
N valido (por lista) 26

Fuente: elaboracion propia

En Latabla 14 se describe las medidas del porcentaje de cotizaciones aceptadas
obtenidas antes y después de poner en marcha la aplicacion web, en donde el
valor medio obtenido en el pretest es de 48,05% y el valor medio obtenido en el
postest es de 75,14%; esto resulta en un crecimiento de 27,09%. Es pertinente
sefalar que en el pretest el valor minimo fue de 28,57% y el valor maximo fue de
66,67%; y en el postest el valor minimo fue de 50,00% y el valor maximo fue de
91,67%. De la misma forma, la dispersion de los datos en el pretest y postest fue

de 10,81y 12,14, respectivamente.
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Figura 10. Medidas antes y después de la implementacion de la aplicacion web: Porcentaje de

cotizaciones aceptadas.

Indicador 2: Porcentaje de crecimiento de ventas

Tabla 15. Medidas descriptivas obtenidas antes y después de poner en marcha

la aplicacion web: Porcentaje de crecimiento de ventas

Estadisticos descriptivos
N Minimo Méximo Media Desviacion
estandar
PCV_PRETEST 26 3,87 12,51 8,8365 1,95075
PCV_POSTEST 26 11,01 29,06 19,1419 5,72651
N valido (por lista) 26

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 15 se describe las medidas del porcentaje de crecimiento de ventas
precedentes y ulteriormente de poner en marcha la aplicacién web, en donde el
valor medio obtenido en el pretest es de 8,84% vy el valor medio obtenido en el
postest es de 19,14%; esto resulta en un crecimiento de 10,30%. Es pertinente
sefalar que en el pretest el valor minimo fue de 3,87% y el valor maximo fue de
12,51%; y en el postest el valor minimo fue de 11,01% y el valor maximo fue de
29,06%. De la misma forma, la dispersién de los datos en el pretest y postest fue
de 1,95075y 5,72651, respectivamente.
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Figura 11. Medidas antes y después de la implementacion de la aplicacion web: Porcentaje de

crecimiento de ventas.
4.2. Andlisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Con la intencidn de comprobar la distribucion normal de la data para las métricas
del proceso de ventas: Porcentaje de cotizaciones aceptadas y Porcentaje de
crecimiento de ventas, se utilizé el estadistico Shapiro-Wilk, esto gracias a que

la muestra fue constituida por 26 fichas de registro.

Regla de decision

Nivel de confiabilidad del 95%

Si:

Sig. <= 0.05, entonces la data presente distribucién de caracter no normal.
Sig. > 0.05 entonces la data presente distribucion de caracter normal.

Sig.: P-valor o alfa para el contraste.
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Indicador 1: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Con el afan de probar que los datos de la preprueba y posprueba tenian una

distribucion normal, los datos fueron sometidos a la verificacion de Shapiro-Wilk

y los resultados que se obtuvieron al aplicar esta prueba pueden verse a

continuacion.

Tabla 16. Prueba de normalidad: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
PCA_PRETEST ,159 26 ,089 ,946 26 ,190
PCA_POSTEST ,167 26 ,060 ,924 26 ,055

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 16, se puede ver los resultados obtenidos al aplicar estadistico de

Shapiro-Wilk, en donde el nivel de significancia resultante para el pretest es

0,190 y el nivel de significancia para el postest es 0,055, y en vista que estos

valores representan una mayor cuantia que alfa (error asumido) de 0.05 y

considerando la regla de decision, se afirma que la data del porcentaje de

cotizaciones aceptadas tiene distribucion de aspecto normal. La distribucién de

caracter normal de la data se puede ver graficamente a continuacion.
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Figura 12. Prueba de normalidad del pretest: Porcentaje de cotizaciones aceptadas.
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Figura 13. Prueba de normalidad del postest: Porcentaje de cotizaciones aceptadas.
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Indicador 2: Porcentaje de crecimiento de ventas

Con el afan de probar que los datos de la preprueba y posprueba tenian una

distribucion normal, los datos fueron sometidos a la verificacion de Shapiro-Wilk

y los resultados que se obtuvieron al aplicar esta prueba pueden verse a

continuacion.

Tabla 17. Prueba de normalidad: Porcentaje de crecimiento de ventas

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
PCV_PRETEST ,247 26 ,000 ,936 26 ,110
PCV_POSTEST ,123 26 ,200" ,937 26 ,115

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 17, se puede ver los resultados obtenidos al aplicar estadistico de

Shapiro-Wilk, en donde el nivel de significancia resultante para el pretest es

0,110 y el nivel de significancia para el postest es 0,115, y en vista que estos

valores representan mayor cuantia que alfa (error asumido) de 0.05 y

considerando la regla de decision, se afirma que la data del porcentaje de

crecimiento de ventas tiene distribucion de aspecto normal. La distribucion de

aspecto normal de la data se puede ver graficamente a continuacion.
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Figura 14. Prueba de normalidad del pretest: Porcentaje de crecimiento de ventas.
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Figura 15. Prueba de normalidad del postest: Porcentaje de crecimiento de ventas.
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4.3. Prueba de Hipotesis

En esta investigacion, los resultados, fueron sometidos a un contraste de
hipotesis, con el afan de confirmar las afirmaciones sobre el indicador porcentaje
de cotizaciones aceptadas y porcentaje de crecimiento de ventas; y esto fue
posible gracias al estadistico t-Student, calculando la diferencia entre los datos
de las variables y contrastando la existencia de diferencias significativas luego

de aplicar el tratamiento.
Procedimiento

Una forma de realizarlo es usando el valor t (valor teérico de t Student) y tc (valor
de contraste o calculado de t Student), pues estos valores permitieron aceptar o

rechazar la hipétesis planteada. El valor de t puede ojearse en la figura 16.

Grados de

libertad 0.25 0.1 0.025 0.01 0.005
1 1.0000 3.0777 12.7062 31.8210 63.6559

2 0.8165 1.8856 4.3027 6.9645 9.9250

3 0.7649 1.6377 3.1824 4.5407 5.8408

4 0.7407 1.5332 2.7765 3.7469 4.6041

5 0.7267 1.4759 2.5706 3.3649 4.0321

6 0.7176 1.4398 2.4469 3.1427 3.7074

7 0.7111 1.4149 2.3646 2.9979 3.4995

8 0.7064 1.3968 2.3060 2.8965 3.3554

9 0.7027 1.3830 2.2622 2.8214 3.2498

10 0.6998 1.3722 2.2281 2.7638 3.1693

11 0.6974 1.3634 2.2010 2.7181 3.1058
12 0.6955 1.3562 2.1788 2.6810 3.0545
13 0.6938 1.3502 2.1604 2.6503 3.0123
14 0.6924 1.3450 2.1448 2.6245 2.9768
15 0.6912 1.3406 2.1315 2.6025 2.9467
16 0.6901 1.3368 2.1199 2.5835 2.9208
17 0.6892 1.3334 2.1098 2.5669 2.8982
18 0.6884 1.3304 2.1009 2.5524 2.8784
19 0.6876 1.3277 2.0930 2.5395 2.8609
20 0.6870 1.3253 2.0860 2.5280 2.8453
21 0.6864 1.3232 2.0796 2.5176 2.8314
22 0.6858 1.3212 2.0739 2.5083 2.8188
23 0.6853 1.3195 2.0687 2.4999 2.8073
0.6848 1.3178 2.0639 2.4922 2.7970

Gt gielieg 2.0595 2.4851 2.7874
= 0.6840 1.3150 2.0555 2.4786 2.7787

Figura 16. Tabla t-Student.

En la figura 16 se puede observar todos los valores tedricos de t-Student y para
este estudio como la muestra es 26 fichas de registro se toma en cuenta como
grado de libertad 25 y un error de 0.05; de esta manera, al realizar el cruce de
datos se puede ver que el resultado t tedrico resultante es 1.7081, valor que sera

contrastado con el valor t calculado.

44



Hipotesis de investigacion 1

Hi: La aplicacién web incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas en el

proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
Dimension: Preventa
Donde:

a: Porcentaje de cotizaciones aceptadas antes de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

b: Porcentaje de cotizaciones aceptadas después de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

Hlo: La aplicacién web no incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas

en el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
Hla:b-a<0

H1la: La aplicacién web incrementa el porcentaje de cotizaciones aceptadas en
el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.

Hla:b-a>0

Comparacion de los resultados obtenidos en el pretest y postest

En la figura 17, se puede apreciar una equiparacion entre la data obtenida en la
preprueba y posprueba, es decir antes y después de poner en marcha el

aplicativo web (estimulo).

45



a0

70

60

50

40

30

20

10

Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Pretest

Postest

Figura 17. Medidas antes y después de la implementacion de la aplicacion web: Porcentaje de

cotizaciones aceptadas.

La figura 17 muestra las mediciones descriptivas del porcentaje de cotizaciones

aceptadas obtenidas antes y después de poner en marcha la aplicacion web, en

donde se logré un valor promedio de 48,05% en la preprueba y un valor promedio

de 75,14% en la posprueba; esto resulta en un crecimiento de 27,09%.

Prueba de T -Student: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Tabla 18. Prueba de T-Student: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

1

PCA POSTEST

Media Desviacion t gI 5'9-
) (bilateral)
estandar
Par PCA_PRETEST - -27,09385 17,21118 -8,027 25 ,000

Fuente: elaboracion propia

46




Aplicando la formula T Student:

Xx=u Donde:
Te=
S/+n S = Desviacion estandar
-27.09385 x= Media muestral pretest
Tc=
17.21118 / \26 u= Media muestral postest
-27.09385
Tc=
17.21118/5.09902
-27.09385
Tc=
3.37539
TC = - 8027
Region de
Rechazo Region de
Aceptacion

T=-1.7081

Figura 18. Prueba de hipotesis: Porcentaje de cotizaciones aceptadas.

Para la verificacion de hipétesis se utilizé la Prueba t de Student porque la data

recopilada durante este estudio (preprueba y posprueba) siguen una distribucion

de aspecto normal. La tabla 18 exhibe que el valor de t calculado es - 8.027, y

como resulta claramente menor que -1.7081 (valor tedrico obtenido de la tabla t

Student, ver figura 16) y se asent6 en la zona que rechaza la hip6tesis de nulidad;



de esta manera, este resultado permite dar rechazo a la hipotesis nula, dando
por cierta el supuesto alterno, asumiendo un 95% en la confianza. Ademas que,

el p-valor sefialado es 0.00.
Hipotesis de Investigacion 2
Hipotesis especifica

H2: La aplicacién web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
Dimension: Venta
Donde:

a: Porcentaje de crecimiento de ventas antes de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

b: Porcentaje de crecimiento de ventas después de poner en funcionamiento la

aplicacion web.

H20: La aplicacion web no incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en

el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
H2a:b=-a<0

H2a: La aplicacion web incrementa el porcentaje de crecimiento de ventas en el

proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.
H2a:b=-a>0

Comparacion de los resultados obtenidos en el pretest y postest

En la figura 19, se puede apreciar una equiparacion entre la data obtenida en la
preprueba y posprueba, es decir antes y después de poner en marcha el

aplicativo web (estimulo).

48



20
18
16
14
12
10

L= R B T = B ¥ -

Porcentaje de crecimiento de ventas

Pretest

Postest

Figura 19. Medidas antes y después de la implementacion de la aplicacion web: Porcentaje de

crecimiento de ventas.

La figura 19 muestra las mediciones descriptivas del Porcentaje de crecimiento

de ventas obtenidas anterior y ulteriormente de poner en marcha la aplicacion

web, en donde se logré un valor promedio de 8,84% en la preprueba y un valor

promedio de 19,14% en la posprueba; esto resulta en un crecimiento de 10,30%.

Prueba de T -Student: Porcentaje de crecimiento de ventas

Tabla 19. Prueba de T-Student: Porcentaje de crecimiento de ventas

1

PCV_POSTEST

Media Desviacion t gI 5'9-
) (bilateral)
estandar
Par PCV_PRETEST - -10,30538 6,03852 -8,702 25 ,000

Fuente: elaboracion propia
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Aplicando la formula T Student:

X—=Uu

Tc= Donde:
S/n o ,
S = Desviacion estandar
- 10,30538 .
Tc= x= Media muestral pretest
6,03852 / V26
u= Media muestral postest
- 10,30538
Tc=
6,03852 / 5.09902
- 10,30538
Tc= —
1.184251
Tc= -8.702
Region de
Rechazo Region de

Aceptacion

T=-1.7081

Figura 20. Prueba de hipétesis: Porcentaje de crecimiento de ventas.

Para la verificacion de hipotesis se utilizé la Prueba t de Student porque los datos
recopilados durante este estudio (preprueba y posprueba) siguen una
distribucion de forma normal. La tabla 19 muestra que el valor de t calculado es
- 8.702, y como resulta claramente menor que -1.7081 (valor tedrico obtenido de
la tabla t Student, ver figura 16) y se asentd en la zona que rechaza la hipotesis
nulidad; de esta manera, este resultado permite dar rechazo a la hipotesis nula,
dando por cierta la suposicion alterna, asumiendo un 95% en la confianza.

Ademas que, el p-valor sefialado es 0.00.
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V. DISCUSION

En base a los hallazgos obtenidos para las métricas: Porcentaje de cotizaciones
aceptadas y Porcentaje de crecimiento de ventas, se realiza una comparacion

con investigaciones similares.

1. Los resultados conseguidos sefialan un gran mejoria en la métrica porcentaje
de cotizaciones aceptadas, pues se evidencid un incremento de 27.09%, valor
realmente provechoso para la empresa, estos valores son reflejo de las
mediciones de pretest 48.05% y postest 75.14%; esto comprueba que la
aplicacion web influye provechosamente en el proceso; estos hallazgos en
comparacion con la investigacion realizada por Ayala (2018), son similares, pues
en la evaluacion del pretest obtuvo un resultado de 48,68% y luego de puesto en
marcha el sistema se logré un resultado de 71,69%, evidenciando un crecimiento
de 23.01%; también Yong (2018), en su estudio, logra un incremento
considerable pues en el pretest tuvo 57.08% y en el postest 67.08%;
demostrando de esta manera que la puesta en marcha de una herramienta

informatica influye de forma positiva en proceso de ventas.

2. Los resultados conseguidos sefialan un gran mejoria en la métrica porcentaje
de crecimiento de ventas, pues se evidencié un incremento de 10.30%, valor
realmente provechoso para la empresa, estos valores son reflejo de las
mediciones de pretest 8.84% y postest 19.14%; esto comprueba que la
aplicacion web influye provechosamente en el proceso; estos hallazgos en
comparacién con la investigacion realizada por Zavalaga (2018), son similares,
pues en la evaluacion del pretest obtuvo un resultado de 6,33% y luego de puesto
en marcha el sistema logré un resultado de 63,91%, evidenciando un crecimiento
de 57,58%; también Sanchez (2018), en su investigacion logra un incremento
considerable de 5.45%; demostrando de esta manera que la puesta en marcha

de una herramienta informética influye de forma positiva en proceso de ventas.

3. Los hallazgos resultantes en este trabajo hacen saber que el uso de una
solucion tecnoldgica optimiza, agiliza y mejora las actividades de cualquier
proceso de una entidad; de esta manera se afirma que un aplicativo web puesto
en marcha mejora la proceso de ventas en la entidad, mejorando las métricas

estudiadas.
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VI. CONCLUSIONES

1. Se concluye que el aplicativo web mejora la proceso de ventas de la entidad
Colmenares Biomiel E.l.LR.L., porque mejoré los indicadores estudiados,
especificamente acrecento el porcentaje de cotizaciones aceptadas y la tasa de

crecimiento de ventas.

2. Se concluye que la aplicacion web da crecimiento a la tasa de cotizaciones
aceptadas en la proceso de ventas de la entidad Colmenares Biomiel E.I.R.L,
pues ahora los pedidos son realizados por los clientes y se dan de forma
automética y mas rapida, sin ocasionar errores; esto quedé reflejado en la

mejoria de 27.09%, comprobado mediante el pretest 48.05% y postest 75.14%.

3. Se concluye que la aplicacidbn web da aumento a la tasa de crecimiento de
ventas en la proceso de ventas de la entidad Colmenares Biomiel E.I.R.L, pues
ahora las ventas han aumentado considerablemente, resultando
econémicamente rentable para la empresa; esto quedé reflejado en la mejoria

de 10.30%, comprobado mediante el pretest 8.84% y postest 19.14%.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a la sociedad en general, involucrarse en el proceso de ventas
de su empresa de confianza, realizando comentarios y sugerencias, sélo de esta
manera ayudara a detectar deficiencias y a que la empresa le provea un mejor

servicio.

2. Se recomienda al duefio del negocio o encargado del area de Tl de la
empresa, mantener una comunicacion continua y asertiva con las personas que
usan el software desarrollado, pues son parte fundamental del mismo y cada una
de sus intervenciones o0 aportaciones que estos manifiesten, haran que la

herramienta informatica esté en constante mejoria.

3. Se recomienda al duefio del negocio, implementar la aplicacion web en
empresas similares, que manejen el proceso de ventas, para que de esta manera

se pueda optimizar y agilizar el proceso.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de consistencia

TITULO: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.

influye una aplicacion
web en el porcentaje de

de la aplicacion web en el
porcentaje de cotizaciones

incrementa el porcentaje de
cotizaciones aceptadas en

influye una aplicacion
web en el porcentaje de
crecimiento de ventas en
el proceso de ventas en la
empresa Colmenares
Biomiel E.l.LR.L.?

de la aplicacion web en el
porcentaje de crecimiento
de ventas en el proceso de

ventas en la empresa
Colmenares Biomiel
E.l.LR.L.

cotizaciones aceptadas | aceptadas en el proceso de | el proceso de ventas en la
en el proceso de ventas |ventas en la empresa|empresa Colmenares
en la empresa | Colmenares Biomiel E.I.R.L | Biomiel E.I.R.L.
Colmenares Biomiel

E.LR.L?

P2: ¢De qué manera|O2: Determinarlainfluencia |Hz: La aplicacion web

incrementa el porcentaje de
crecimiento de ventas en el
proceso de ventas en la
empresa Colmenares
Biomiel E.I.LR.L.

VD= proceso de
ventas

(Vélez, 2020, p.
24)

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES | INDICADORES METODO

General General General Independiente - Ausencia Enfoque: cuantitativo

Pg: ¢De qué manera |Og: Determinar la influencia | Hg: La aplicacion web Presencia Tipo: aplicada

influye una aplicacion | de la aplicacion web en el | mejora el proceso de|y= aplicacion

web en el proceso de|proceso de ventas en la|ventas en la empresa | ep Disefio:

ventas en la empresa | empresa Colmenares | Colmenares Biomiel preexperimental

Colmenares Biomiel | Biomiel E.l.R.L. E.LR.L. Correa et al.

E.LR.L.? (2021) Poblacién: 28
documentos de
cotizaciones y 28

- — — - documentos de
Especificos Especificos Especificas Dependiente ventas
Pi1: ¢De qué manera|Oa: Determinar la influencia |Hi: La aplicacion web . .
1 ¢De q 1 1 P Indicador 1: Porcentaje | Muestra: 26

de cotizaciones
Preventa aceptadas
Arenal (2018 Cotizaciones aceptadas /
p.130) " |total de cotizaciones
' enviadas * 100
Soto (2014)
Indicador 2: Porcentaje
de crecimiento de ventas
Venta

Arenal (2018,
p.130)

((Ventas al final del
periodo — Ventas al inicio
del periodo) / Ventas al
inicio de periodo) x 100

Torres (2014)

documentos de
cotizaciones y 26
documentos de
ventas

Muestreo: muestreo
aleatorio simple

Técnica: Observacion

Instrumento: Ficha de
registro

68



Anexo 2. Instrumento de recolecciéon de datos

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares BioMiel E.I.R.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

Investigador: Anchante Santisteban Jose Glicerio

Empresa evaluada: Colmenares BioMiel E.I.R.L.

Fecha de inicio:

Fecha Fin:

Dimensién: Preventa

Formula:

Indicador: Porcentaje cotizaciones aceptadas

Cotizaciones aceptadas / total de cotizaciones enviadas * 100

item Fecha Cotizaciones Total de cotizaciones Resultado
aceptadas enviadas (Porcentaje de cotizaciones aceptadas)
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
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12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

Total
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FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.I.R.L.

Variable independiente: Aplicacién web

Variable dependiente: Proceso de ventas

Investigador: Anchante Santisteban Jose Glicerio

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E.l.LR.L.

Direccion: Av. Manco Cépac 1178 - La Victoria - Lima - Peru

Dimensién: Venta

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas

Formula:

((Ventas al final del periodo — Ventas al inicio del periodo) / Ventas al inicio de

periodo) x 100

item Fecha Ventas al inicio del Ventas al final del Resultado
periodo periodo
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
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12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24
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Anexo 3. Validez del instrumento de recoleccién de datos

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Investigador: Anchante Santisteban Jose, C.M.1. N3; 77566798

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.ILR.L.

Instrumento e Indicador: Ficha de registro — Porcentgje de cotizaciones aceptadas

Universidad: Universidad Privada César Vallgjo

Experto: Johnson Romero, Guillermo Miguel D.M.1. j°; 06128282

Grado académico: Doctor ) Magister (x ) Otros( ) Especifique:

Institucion donde labora:

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% EI—EED‘% 51-70% ;;— BO%: 81-100%
CLARIDAD Utiliza lenguaje apropiado 78
OBIETIVIDAD Expreza conducta observable 79
ACTUALIDAD Acorde al avance de la ciencia vy tecnologia 77
ORGAMNIZACION Persigue una organizacion logica g0
SUFICIENCIA La cantidad de items presenta calidad v es suficiente 73
CONSISTENCIA f:::‘il?;:fgs:;i::iizérin:c:us, cientificos acordes a la .
COHEREMCIA Wariables, dimensiones e indicadores estan relacionados 76

73



Considerar las siguientes observaciones

Fecha de evaluacion (21-05-2021):
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Investigador: Anchante Santisteban Jose, C.M.1. N3; 77566798

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L.

Instrumento e Indicador: Ficha de registro — Porcentaje de crecimiento de ventas

Universidad: Universidad Privada César Vallgjo

Experto: lohnson Romero, Guillermao Miguel C.M.1. N3; 06128282

Grado académico: Doctor [ ) Magister (x | Otros [ ) Especifique:

Institucion donde labora:

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% EI-EED% 51- 7% ;:— B0% B1 - 100%
CLARIDAD Utiliza lenguaje apropiado 73
OBIETIVIDAD Expresa conducta observable 77
ACTUALIDAD Acorde al avance de la ciencia y tecnologia 71
ORGANIZACION Persigue una organizacion logica 79
SUFICIENCIA La cantidad de items presenta calidad vy es suficiente B0
COMSISTENCIA f:::ﬁz:::;s:;i:;::érin:c:ls, cientificos acordes a la e
COHEREMCIA Wariables, dimensiones e indicadores estdn relacionados 78
METODOLOGIA Persigue los objetivos a lograr en |z investigacion 77

75



PERTINEMCIA E= adecuado al tipo de investigacion

74

PROMEDIO DE VALIDACION

76

Considerar las siguientes observaciones

Fecha de evaluacion (21-05-2021):

76



TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Investigador: Anchante Santisteban Jose,

D.N.I. N*; 77566798

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel ELR.L

Instrumento e Indicador: Ficha de registro — Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Universidad: Universidad Privada César Vallejo

Experto: Beneg Rivera Crisastome, D.N.IL N3:
Grado académico: Doctor ) Magister [ X ) Otros ( ) Especifique:
Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo
Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% EI-ESD% 51 - 70 ._r:-:l.v— B0%% 81 - 100%
CLARIDAD Utiliza lenguaje apropiado 80
CBIETIVIDAD Expresa conducta observable 80
ACTUALIDAD Acorde al avance de la ciencia y tecnologia ]
ORGANIZACION Perzigue una organizacion lagica EO
SUFICIENCIA La cantidad de items presenta calidad y es suficiente EO
CONSISTENCIA f::ie;;:f:s:;i:;::érin:c:-s, cientificos acordes a la o
COHEREMNCIA Wariables, dimensiones e indicadores estan relacionados g0
METODOLOGIA Persigue los objetivos a lograr en la investigacion g0
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PERTIMEMCIA

Es adecuado al tipo de investigacion

80

PROMEDIO DE VALIDACION

80

Considerar las siguientes observaciones

Fecha de evaluacion (d-m-a):
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Investigador: Anchante Santisteban Jose, D.MN.1. N3; 77566798

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L

Instrumento e Indicador: Ficha de registro — Porcentaje de crecimiento de ventas

Universidad: Universidad Privada César Vallejo

Experto: Bengé Rivera Crisastome, D.NLL N3

aaaaaaaaaaaa

Grado académico: Doctor ) Magister (x ) Otros [ ) Especifique:

Institucion donde labora: Universidad Cesar \Vallejo

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-208% ZI-EED% 51-70% ;:I.v— 80%% 81 - 100%
CLARIDAD Utiliza lenguaje apropiado 80
OBJETIVIDAD Expresa conducta observable 80
ACTUALIDAD Acorde al avance de |a ciencia y tecnologia B0
ORGANIZACION Persigue una organizacion logica 8O
SUFICIENCIA La cantidad de items presenta calidad y es suficiente 8O
CONSISTENCIA f:ieﬂﬁ:;s:;i:;::érin:c:-s, cientificos acordes a la w“
COHERENCIA, Wariables, dimensiones e indicadores estén relacionados 80
METODOLOGIA Persigue los objetivos a lograr en la investigacion 8O
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PERTINEMCIA Es adecuado al tipo de investigacion

80

PROMEDIO DE VALIDACION

80

Considerar las siguientes observaciones

Fecha de evaluacion (d-m-a):

80



TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Investigador: Anchante Santisteban Jose,

D.N.L \°; 77566798

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L

Instrumento e Indicador: Ficha de registro — Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Universidad: Universidad Privada César Vallejo

Experto: Dr. Villaverde Medrano Hugo DML NG
Grado académico: Doctor (X ) Magister [ ) Otros( ) Especifique:
Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% El-gEﬂ% 51-70% ?l:;.v— 80% 81 -100%
CLARIDAD Utiliza lenguaje apropiado a0
CBIETIVIDAD Expresa conducta ocbservable a0
ACTUALIDAD Acorde al avance de la ciencia y tecnologia 85
ORGANIZACION Persigue una organizacion logica 85
SUFICIENCIA La cantidad de items presenta calidad vy es suficiente a0
CONSISTENCIA f::rt‘;:i;:izs:;i:;::érin:c:us, cientificos acordes a la w0
COHEREMCIA Warigbles, dimensiones e indicadores estan relacionados a0
METODOLOGIA Persigue los objetivos a lograr en la investigacion a0
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PERTINEMCIA Es adecuado al tipo de investigacion

20

PROMEDIO DE VALIDACION

88.5

Considerar las siguientes observaciones

Fecha de evaluacion (d-m-a):
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Investigador: Anchante Santisteban Jose, D.M.1. N; 77566798

Titulo de la investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LLR_L

Instrumento e Indicador: Ficha de registro — Porcentaje de crecimiento de ventas

Universidad: Universidad Privada César Vallejo

Experto: Dr. Villaverde Medrano Hugo D.M.L N3

Grado académico: Doctor (X ) Magister [ ) Otros( ) Especifique:

Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% EI-EEDEE 51-70% ;;— 80% 81 -100%
CLARIDAD Utiliza lenguaje apropiado an
CBIETIVIDAD Expresa conducta observable an
ACTUALIDAD Acorde al avance de |a ciencia y tecnologia a0
ORGAMNIZACION Persigue una organizacion logica an
SUFICIEMCIA La cantidad de items presenta calidad y es suficiente g5
CONSISTENCIA f:::.; T;:;:s:,ji:; ::ftrin:c:ls, cientificos acordes a la w0
COHEREMNCIA Wariables, dimensiones e indicadores estén relacionados an
METODOLOGIA Persigue los objetivos a lograr en la investigacion a0
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PERTINEMCIA Es adecuado al tipo de investigacion

S0

PROMEDIO DE VALIDACION

89.4

Considerar las siguientes observaciones

Fecha de evaluacion (d-m-a):

84



Anexo 4. Validacion de la metodologia de desarrollo

Ficha de Juicio de Expertos

seleccign de [a Metododogia de Desarrollo de Software

Titulo de la Tesis

APLICACION WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA COLMENARES BIO MIEL

ELR.L

Autor:

Datos del experto

1.
2.
3.
d.

apellidos y Nombres: lohnson Romerg, Suillzerme Migosl

CEFEI:II Docente
Titulo y/o Grado: Magister
Fecha de evaluacion: 21-05-2021

& continuacion s2 adjunta un cuadro en el cuzl 52 comparan lzs 3 metodologizs propuestas para
&l desarrolle de |a aplicacian web. Se debe colocar el puntaje correspondiente & cada criterio y
luego realizar |a sumatoria de los puntajes colocados.

Puntajes: Excelente = 5/ Regular=3 / Malo =1
Itam., | Criterios RUP SCRLUM
1 £ Ez idezl para el desarrollo de pequenos v/o medianos 3 3
proyectos?
2 £Es flexible a los cambios? ] 5
3 ¢Brindz  priorided = los requerimisntos  mas 3 3
importantes del clisnts?
4 dControla constartemsanis &l avance del proyecto? ] 5
5 4iCuenta con iteraciones cortas ¥ 3 5
[ iEs paosible poner & prusba =l software conforme se 5 5
dzsamalle?
7 <Tiene constante colaboracion con el clients? 3 5
B ZEs usado para proyectas gque tiensn corta tiempo de 3 5
duracion?
Total 30 35

Firma del exparto
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Ficha de Juicio de Expertos
seleccion de la Metodologia de Desarrollo de Software

Titulo de la Tasis
APLICACION WEB PARA EL PROCESD DE VEMTAS EN LA EMPRESA COLMEMARES BIO MIEL
ELRL
Autor:
Datos del experto

1. Apellidos y Mombres: Repeé Rivera Crizostama,

2. Titulo y/o Grado: Magister

3. Fecha de evaluacion: 17,/05/2021
& continuadion s2 adjunta un cuadro en el cuzl s comparan |zs 3 metodologias propuestas para
&l desarrollo de |a aplicacion web. 5e debe colocar el puntaje correspondients a cada criterio y

luego realizar |z sumatonia de los puntajes colocados.

Puntajes: Excelente =5/ Regular=3 / Malo =1
Item

Criterios RUPF| XP| SCRUMNM
1| iEs ideal para &l desarrollo de pequenos y/o madianos provectos? 3l 3 5
2| iEs flexible a los carmbios? 3l 1 5
3| #Brinda prioridad a los requerimientos mas importantes del clienta? 3l 3 5
4| iControla constantemments el avance del proyecto? 3l 3 5
5| i Cuenta con eracionss cortas? 3l 1 5
6| iEs posible poner 3 prueba el software conforme s2 dasarrolle? 3l 3 3
7| iTiene constante colaboracion con el clisnts? 3l 3 5
8| :Es usado para proyectos que tienen corto tiempo de duracian? 3l 1 5
Total| 24| 13 38

Firma del experto
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Ficha de Juicio de Expertos
seleccion de la Metodologia de Desarrollo de Software
Trtulo de |a Tesis

APLICACION WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA COLMENARES BIO MIEL
ELR.L

Autores: Anchante Santisteban, Joge Glicerin; Lozano Jimensz, Miguel Angel
Datos del experto

1. Aapellidos y Mombres: villaverde Medrano, Hueso

2. Cargo: Docente de Investigacion

3. Titulo y/o Grado: Doctorade en ingenieriz de sistemas

4. Fecha de evaluacion: 05,/06/2020
A continuadion sz adjunta un cuadro en el cual s2 comparan |zs 3 metodologias propuestas para
&l desarrollo de la aplicacidn web la cual se aplicard el marco Agil Scrum. Sa debe colocar &l
puritsje comespondisnte 3 cada criteric vy luego realizar |la sumatoriz de los puntajes colocados.

Puntajes: Excelente = 5/ Regular=3/ Malo =1
e Criterios RUP| XP| SCRLUM
1 ¢Es ideal parz el desarrollc de pequenos y/o medianos i s 5
proyectos?
2| iEs flexible a los cambios? 3l 5 5
3 £Brindz prioridad a los requerimientos mas importantss del 3| s 5
cliente?
4| iControla constantemsnts el avance dal proyscio? 3l 3 5
5| iCuenta con iteracionss cortas? 3l 3 5
iEs posible poner a prusba el softwsre conforme se
L] 3 5 3
desamolle?
7| iTiene constante colaboracion con &l clientz? 3l 3 5
4Es usado para proyecios que tienen corto tiempo de
B .2 il 3 5
duracion?
Total| 20| 30 38

Firma del experto
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Anexo 5. Test-retest

Test para el indicador porcentaje cotizaciones aceptadas

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E.LR.L.

Fecha de inicio: 01/01/2021

Fecha Fin: 30/01/2021

Dimensidn: Preventa

Indicador: Porcentaje cotizaciones aceptadas

Formula:

Cotizaciones aceptadas / total de cotizaciones enviadas * 100

ltem Fecha Cotizaciones Total de cotizaciones Resultado
aceptadas enviadas (Porcentaje de cotizaciones aceptadas)
1 01/01/2021 3 7 42 86
2 02/01/2021 3 B 37.50
3 04/01/2021 2 B 33.33
4 05/01/2021 5 B 50.00
5 06/01/2021 4 & 66.67
6 07012021 3 5 60.00
7 08/01/2021 2 5 40.00
i 09/01/2021 3 B 50.00
9 1170172021 4 B 66.67
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10 12/01/2021 3 50.00
11 13/01/2021 3 60.00
12 14/01/2021 3 50.00
13 15/01/2021 3 50.00
14 16/01/2021 3 60.00
15 18/01/2021 3 42 86
16 19/01/2021 2 33.33
17 20/01/2021 4 66.67
18 21/01/2021 3 37.50
19 22101/2021 3 42 86
20 23/01/2021 2 2857
21 25/01/2021 3 50.00
22 26/01/2021 4 57.14
23 270142021 3 37.50
24 28/01/2021 3 42 86
25 29/01/2021 3 42 86
26 30/01/2021 3 50.00
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Retest para el indicador porcentaje cotizaciones aceptadas

FICHA DE REGISTRO
Titulo de investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L.
Variable independiente: Aplicacién web Variable dependiente: Proceso de ventas
Investigador: Anchante Santisteban Jgse Glicerin, Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E.LR.L.
Fecha de inicio: 01/03/2021 Fecha Fin: 31/03/2021
Dimension: Preventa Formula:
Indicador: Porcentaje cotizaciones aceptadas Cotizaciones aceptadas / total de cotizaciones enviadas * 100
ltem Fecha Cotizaciones Total de cotizaciones Resultado
aceptadas enviadas (Porcentaje de cotizaciones aceptadas)
1 01/03/2021 3 6 50.00
2 02/03/2021 2 T 28.57
3 03/03/2021 2 5 40.00
4 04/03/2021 3 6 50.00
5 05/03/2021 4 6 66.67
6 06/03/2021 3 ) 60.00
7 08/03/2021 2 4 50.00
3 09/03/2021 3 6 50.00
9 10/03/2021 4 6 66.67
10 11/03/2021 2 5 40.00
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11 12/03/2021 2 4 50.00
12 13/03/2021 3 6 50.00
13 15/03/2021 2 B 33.33
14 16/03/2021 3 5 60.00
15 18/03/2021 3 B 50.00
16 19/03/2021 2 B 33.33
17 20/03/2021 3 B 50.00
18 22/0312021 4 8 50.00
19 230312021 3 7 42 36
20 24/03/2021 2 6 33.33
21 25/03/2021 3 B 50.00
22 26/03/2021 4 8 50.00
23 271032021 3 8 37.50
24 29/03/2021 2 & 33.33
25 30/032021 3 8 37.50
26 317032021 3 B 50.00
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Test para el indicador porcentaje de crecimiento de ventas

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacidn: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel EI.R.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

aaaaaaaaaaaaaa

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E1LR.L.

Direccion: Av. Manco Capac 1178 - La Victoria - Lima - Pera

Dimension: Venta

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas

Formula:

((Ventas al final del periodo — Ventas al inicio del periodo) / Ventas al inicio de

periodo) x 100

item Fecha Ventas al inicio del Ventas al final del Resultado
periodo periodo
1 01/01/2021 163.00 179.43 10.08
2 02/01/2021 179.43 198.70 10.74
3 04/01/2021 198.70 222 66 12.06
4 05/01/2021 222 66 23513 5.60
5 06/01/2021 23513 25533 859
6 07/01/2021 25533 28015 972
7 08/01/2021 280.15 315.20 12.51
8 09/01/2021 315.20 34218 8.56
9 11/01/2021 34218 358.77 4.85
10 12/01/2021 358.77 385.68 7.50

92



11 13/01/2021 385.68 422 32 9.30
12 14/01/2021 422.32 458.47 8.96
13 15/01/2021 458.47 485.61 5.92
14 16/01/2021 485.61 515.33 6.12
15 18/01/2021 515.33 556.56 8.00
16 19/01/2021 556.56 591.06 6.20
17 20/01/2021 291.06 635.39 7.50
18 21/01/2021 635.39 697.15 9.72
19 22/01/2021 697.15 7658.26 10.20
20 23/01/2021 768.26 832.95 8.42
21 25/01/2021 832.95 904.92 8.64
22 26/01/2021 904.92 997.22 10.20
23 27/01/2021 997.22 1089.46 925
24 28/01/2021 1089.46 1182.61 8.95
25 29/01/2021 1182.61 1283.14 8.50
26 30/01/2021 1283.14 1399.90 910
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Retest para el indicador porcentaje de crecimiento de ventas

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacidon web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E1LR.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

,,,,,,,,,,,,,,

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E1LR.L.

Direccién: Av. Manco Capac 1178 - La Victoria - Lima - Perq

Dimensién: Venta

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas

Formula:

((Ventas al final del periodo — Ventas al inicio del periodo) / Ventas al inicio de

periodo) x 100

item Fecha Ventas al inicio del Ventas al final del Resultado
periodo periodo
1 01/03/2021 163.00 179.43 10.08
2 02/03/2021 179.43 198.52 10.64
3 03/03/2021 198.52 222 42 12.04
4 04/03/2021 222 42 244 31 9.84
5 05/03/2021 244 31 265.30 8.59
6 06/03/2021 26530 29108 972
7 08/03/2021 291.08 327.50 12.51
8 09/03/2021 32750 355.53 8.56
9 10/03/2021 35553 369 29 387
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10 11/03/2021 369.29 392.33 6.24
11 12/03/2021 392.33 42592 8.06
12 13/03/2021 42592 462.38 8.96
13 15/03/2021 462.38 489.66 590
14 16/03/2021 489.66 520.26 6.25
15 16/03/2021 920.26 264.79 8.96
16 19/03/2021 564.79 602.35 6.65
17 20/03/2021 602.35 653.79 8.54
18 22/03/2021 653.79 717.34 9.72
19 23/03/2021 717.34 797.04 1.1
20 24/03/2021 797.04 665.19 8.95
21 25/03/2021 865.19 939.25 8.56
22 26/03/2021 939.25 104416 11.17
23 27103/2021 1044 .16 1133.54 8.96
24 29/03/2021 1133.54 1230.68 8.97
25 30/03/2021 1230.68 1335.78 8.54
26 31/03/2021 1335.78 1467.49 9.86
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Anexo 6. Ficha de registro — Porcentaje de cotizaciones aceptadas (pretest)

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacién web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

ffffffffff

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E.LR.L.

Fecha de inicio: 01/03/2021

Fecha Fin: 31/03/2021

Dimension: Preventa

Indicador: Porcentaje cofizaciones aceptadas

Formula:

Cotizaciones aceptadas / total de cotizaciones enviadas * 100

ltem Fecha Cotizaciones Total de cotizaciones Resultado
aceptadas enviadas (Porcentaje de cotizaciones aceptadas)
1 01/03/2021 2 6 33.33
2 02/03/2021 3 T 4286
3 03/03/2021 3 6 50.00
4 04/03/2021 2 4 50.00
5 05/03/2021 2 4 50.00
6 06/03/2021 2 4 50.00
7 08/03/2021 3 5 &0.00
& 09/03/2021 2 6 33.33
9 10/03/2021 2 6 33.33
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10 11/03/2021 2 5 40.00
11 12/03/2021 3 6 50.00
12 13/03/2021 3 6 50.00
13 15/03/2021 2 8 25.00
14 16/03/2021 2 6 33.33
15 18/03/2021 4 6 66.67
16 19/03/2021 3 6 50.00
17 20/03/2021 3 6 50.00
18 22/03/2021 2 4 50.00
19 23/03/2021 2 4 50.00
20 24/03/2021 3 6 50.00
21 25/03/2021 3 6 50.00
22 26/03/2021 2 6 33.33
23 27/03/2021 3 5 60.00
24 29/03/2021 2 4 50.00
25 30/03/2021 2 6 33.33
26 31/03/2021 3 6 45.94
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Anexo 7. Ficha de registro — Porcentaje de crecimiento de ventas (pretest)

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacidon web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E1LR.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

,,,,,,,,,,,,,,

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E1LR.L.

Direccién: Av. Manco Capac 1178 - La Victoria - Lima - Perq

Dimensién: Venta

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas

Formula:

((Ventas al final del periodo — Ventas al inicio del periodo) / Ventas al inicio de

periodo) x 100

item Fecha Ventas al inicio del Ventas al final del Resultado
periodo periodo
1 01/03/2021 163.00 179.43 10.08
2 02/03/2021 179.43 198.52 10.64
3 03/03/2021 198.52 222 42 12.04
4 04/03/2021 222 42 244 31 9.84
5 05/03/2021 244 31 265.30 8.59
6 06/03/2021 26530 29108 972
7 08/03/2021 291.08 327.50 12.51
8 09/03/2021 32750 355.53 8.56
9 10/03/2021 35553 369 29 387
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10 11/03/2021 369.29 392.33 6.24
11 12/03/2021 392.33 42592 8.06
12 13/03/2021 42592 462.38 8.96
13 15/03/2021 462.38 489.66 590
14 16/03/2021 489.66 520.26 6.25
15 16/03/2021 920.26 264.79 8.96
16 19/03/2021 564.79 602.35 6.65
17 20/03/2021 602.35 653.79 8.54
18 22/03/2021 653.79 717.34 9.72
19 23/03/2021 717.34 797.04 1.1
20 24/03/2021 797.04 665.19 8.95
21 25/03/2021 865.19 939.25 8.56
22 26/03/2021 939.25 104416 11.17
23 27103/2021 1044 .16 1133.54 8.96
24 29/03/2021 1133.54 1230.68 8.97
25 30/03/2021 1230.68 1335.78 8.54
26 31/03/2021 1335.78 1467.49 9.86
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Anexo 8. Ficha de registro — Porcentaje de cotizaciones aceptadas (postest)

FICHA DE REGISTRO
Titulo de investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel E.LR.L.
Variable independiente: Aplicacién web Variable dependiente: Proceso de ventas
Investigador: Anchante Santisteban Jgse Glicerin, Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel E.LR.L.
Fecha de inicio: 01/05/2021 Fecha Fin: 31/05/2021
Dimension: Preventa Formula:
Indicador: Porcentaje cotizaciones aceptadas Cotizaciones aceptadas / total de cotizaciones enviadas * 100
ltem Fecha Cotizaciones Total de cotizaciones Resultado
aceptadas enviadas (Porcentaje de cotizaciones aceptadas)
1 01/05/2021 5 T 71.43
2 03/05/2021 7 8 87.50
3 04/05/2021 6 9 66.67
4 05/05/2021 3 10 80.00
5 06/05/2021 7 9 T7.78
6 07/05/2021 6 11 54 55
T 08/056/2021 6 12 50.00
] 10/05/2021 11 13 84.62
9 11/05/2021 7 10 70.00
10 12/05/2021 7 10 70.00
11 13/05/2021 5 9 55.56
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12 14/05/2021 7 8 87.50
13 15/05/2021 5 7 71.43
14 17/05/2021 7 10 70.00
15 18/05/2021 6 9 66.67
16 19/05/2021 b 8 62.50
17 20/05/2021 7 8 87.50
18 21/05/2021 6 7 85.M
19 22/05/2021 6 8 75.00
20 24/05/2021 7 8 87.50
21 25/05/2021 7 10 70.00
22 26/05/2021 11 12 91.67
23 27052021 8 9 88.89
24 28/05/2021 9 10 90.00
25 29/05/2021 7 8 87.50
26 317052021 7 11 63.64

Total 78 165 48.04
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Anexo 9. Ficha de registro — Porcentaje de crecimiento de ventas (postest)

FICHA DE REGISTRO

Titulo de investigacion: Aplicacion web para el proceso de ventas en la empresa Colmenares Bio Miel EILR.L.

Variable independiente: Aplicacion web

Variable dependiente: Proceso de ventas

aaaaaaaaaaaaaa

Empresa evaluada: Colmenares Bio Miel EL.R.L.

Direccion: Av. Manco Capac 1178 - La Victoria - Lima — Peru

Dimension: Venta

Indicador: Porcentaje de crecimiento de ventas

Formula:

periodo) x 100

((Ventas al final del periodo — Ventas al inicio del periodo) / Ventas al inicio de

item Fecha Ventas al inicio del Ventas al final del Resultado
periodo periodo
1 01/05/2021 186.00 206.48 11.01
2 03/05/2021 206.48 229.32 11.06
3 04/05/2021 229 32 255 87 1158
4 05/05/2021 25587 28747 12.35
5 06/05/2021 28747 339.30 18.03
6 07/05/2021 33930 409 20 20 60
7 08/05/2021 409.20 507 .65 24 06
8 10/05/2021 507.65 568.82 12.05
9 11/05/2021 568.82 6588.44 21.03
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10 12/05/2021 688.44 812.50 18.02
1" 13/05/2021 812.50 1034.60 27.36
12 14/05/2021 1034.80 1285.84 2426
13 15/05/2021 1285.84 1429.22 11.15
14 17/05/2021 1429.22 1616.73 13.12
15 18/05/2021 1616.73 1927.79 19.24
16 19/05/2021 1927.79 2400.10 24 50
17 20/05/2021 240010 3048.60 27.02
18 21/05/2021 3048.60 3612.59 18.50
19 22/05/2021 3612.59 422854 17.05
20 24/05/2021 4272854 4883.97 15.50
21 25/05/2021 4883.97 5982 .86 22.50
22 26/05/2021 2982.86 7721.48 29.06
23 271052021 7721.48 9610.14 27.05
24 28/05/2021 9810.14 11777.07 20.05
25 29/05/2021 11777.07 13838.05 17.50
26 31/05/2021 13838.05 17164.72 24 04
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Anexo 10. Base de datos experimental

% COTIZACIONES ACEPTADAS % CRECIMIENTO DE VENTAS
PRETEST POSTEST PRETEST POSTEST
33.33 71.43 10,08 11,01
42.86 87.50 10,64 11,06
50.00 66.67 12,04 11,58
50.00 80.00 9,84 12,35
50.00 77.78 8,59 18,03
50.00 54.55 9,72 20,60
60.00 50.00 12,51 24,06
33.33 84.62 8,56 12,05
33.33 70.00 3,87 21,03
40.00 70.00 6,24 18,02
50.00 55.56 8,56 27,36
50.00 87.50 8,56 24,26
25.00 71.43 5,90 11,15
33.33 70.00 6,25 13,12
66.67 66.67 8,56 19,24
50.00 62.50 6,65 24,50
50.00 87.50 8,54 27,02
50.00 85.71 9,72 18,50
50.00 75.00 11,11 17,05
50.00 87.50 8,55 15,50
50.00 70.00 8,56 22,50
33.33 91.67 11,17 29,06
60.00 88.89 8,56 27,05
50.00 90.00 8,57 20,05
33.33 87.50 8,54 17,50
45.94 63.64 9,86 24,04
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Anexo 11. Carta de autorizacion de la empresa

—

CARTA DE AUTORIZACION

La empresa COLMENARES BIOMIEL ELRL con RUC 20605401407, con domicilio

fiscal en Av. Manco Capac Nro. 1178, Distrita de La Victoria, Provincia y Departamento

| de Lima, dehidamente representado por su Gerenle General (a Sra: Marfa Marilu

' Sandoval Chapofian cor ONI N 45017916, AUTORIZA a los estudiantes Anchante
Santisteban Jose Gliceria dentificada con DNEN® 77566798 v Lozans Jimenez Miguel
Angel identificado con ONI N° 70141289, a realizar su proyecto de investigacian
titulado Aplicacion web para el procesa de ventas en [a empresa Calmenares Biomiel
EIRL

| Se extiende el presente documento para los Usos que se estime conveniente

Lima, 17 de Abril del 2021

5 1_..’L 3 // 4 |
"émcwa BIOMIEL ELRL.
/
y

Maritu Sindowst Chapoitin
Dt 45017616
G MENTE GENERAL
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Anexo 12. Acta de implementacion

ALTA DE IMPLEMENTACION

Lima_ 09 de Jubo del 2021

Pt medio delpreienle e deja constanc que ok Sres. Anchante Santisteban fose Glicerio
identificade con DNI N 77566798 Lozene Jimener Miguel Angel, identificade con DNI N” 70141289
SaTudiantes de 1o foousls Profecona fe ngeniena da Sistemas de la Universidad Privada Cesar Vallejo,
realizo 1a implementacion de 3 apl cacinn wab an nuestra empresa COLMENARES BIOMIEL E.LR L.
identificada con kUL N7 20605401407 con & fin de contribuir a 1a organizacion de maners eficente
cumplienda los requenrientos glarleatos al o del proyecto titulado “Aplicacion web para ol
proceso de ventas 2n 3 empresa Colmenares Biomiel ELLR.L"

Se expide el prezente para lon et que estime convenients

Atentamerite

COLMENARES BIOMIEL ELRL,

errm- Sumdol (lzh;;bw)un
(RS ARs ALY
GLAENTE GEmERAL
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Anexo 13. Documentacién de la aplicacion con metodologia scrum

DOCUMENTACION DE LA APLICACION
CON METODOLOGIA SCRUM
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Introduccién

Este apartado sefiala la creacion y puesta en marcha de la metodologia agil
SCRUM para el trabajo que lleva por titulo “Aplicacion web para el proceso de

ventas en la entidad Colmenares Biomiel E.[.R.L.”.

El uso de metodologias agiles se ha apoderado de las empresas en la actualidad,
por su facil implementacion y adaptacion a cambios. Esta realidad no es
indiferente con la empresa Colmenares Biomiel E.I.R.L.”, puesto que en la

presente investigacion se hace uso de la metodologia SCRUM.

En el presente documento se divide el proyecto en 4 Sprint. En el Sprint 1, se ve
iniciar sesion, mantenimiento de trabajadores, productos y stock. En el Sprint 2,
se agrega la funcionalidad de registrar pedidos, seguimiento y pagos. En el Sprint
3 se agrega la funcionalidad de los clientes iniciar sesién, crear cuenta, gestionar

carrito y registrar pedido. En el Sprint 4 se generan los reportes.

Este documento contiene todos los detalles que permiten administrar cada fase
de este marco de trabajo y permiten a su vez brindar seguimiento a lo que se va
avanzando en el proyecto y también tener un adecuado control de los roles y

funciones de los participantes.
Finalmente, se pretende dar un documento que concentre la mayor cuantia de

informacion posible a las personajes involucrados en la creacion de la aplicacion

web para el proceso de vender en la entidad Colmenares Biomiel E.I.R.L.
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Ciclo de vida del proyecto

El presente estudié usé el modelo de desarrollo de software agil Scrum, por tal
motivo en la figura 21, se coloca una representacion de su ciclo de vida, en donde
se ve cada una de las etapas que se realizé para alcanzar todos los productos

y/o incrementos de forma funcional.

SCRUM

Ciclo del proceso

definicién de requisitos 0TS ¢
funcionet ce io plata’orma product backlog

sprint backlog

on un wonint

incremento Bondane ol fenbsidls
ootencioimente Rerdh &l tobajo sprint execution
cn.‘:cgobie Wt e a4 oMmangs

kb vani
release sprint review O daily
scrum

Figura 21. Ciclo de vida del proyecto.

La figura 1, ayuda a comprender la implementacién de cada parte de Scrum.
Primero se tiene que definir los requerimientos de usuario, haciendo uso de las
historias de usuarios, luego crear el producto backlog y el sprint backlog, luego
realizar una iteracion hasta terminar el sprint y al final se obtiene el incremento o

producto deseado.
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Historias de usuario
En esta etapa se logrd recolectar todos los requerimientos o necesidades,

recogidas directamente de los usuarios, participantes activos en el proceso de
ventas y con el afan de describir de forma sencilla y practica, estos se
especificaron en 20 historias de usuario, los que son mencionadas en estas

tablas que siguen.

Tabla 20. Historia de usuario 1

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 1 Usuario: Todos

Nombre asignado: Inicio de sesion

Prioridad establecida: Alta _ ) )
Tiempo que se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Baja

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario de la aplicacién web quiero contar con una ventana de inicio de
sesion la cual tenga un formulario con el logo de la empresa y los campos para
ingresar el usuario y clave; para de esta manera poder ingresar a la aplicacion

y ejecutar las diferentes opciones.

Restricciones:
- Todos los usuarios que intervienen en proceso de ventas podran iniciar

sesion.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 21. Historia de usuario 2

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 2 Usuario: Administrador

Nombre asighado: Gestion de trabajadores

Prioridad establecida: Alta _ . )
Tiempo que se estima: 1 dia

Riesgo asumido: Baja

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicacion web quiero contar con el modulo trabajadores

gue tenga las opciones listar, grabar, consultar, modificar y eliminar para de
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esta manera dar de alta de manera sencilla y practica a cada uno de los
trabajadores que seran quienes iniciaran sesion e interactuaran en el proceso

de ventas.

Restricciones:
- S6lo el administrador podré registrar a los trabajadores involucrados.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 22. Historia de usuario 3

Determinacién de la Historia de Usuario

Nimero: 3 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Gestion de productos

Prioridad establecida: Alta _ _ )
Tiempo que se estima: 1 dia

Riesgo asumido: Baja

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario administrador de la aplicacién web quiero contar con el médulo
productos que tenga las opciones listar, grabar, consultar, modificar y eliminar
para dar de alta los productos de manera sencilla y practica los cuales seran
Utiles para interactuar en el registro de productos como parte del proceso de

ventas.

Restricciones:

- Solo el administrador podra registrar los productos.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 23. Historia de usuario 4

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 4 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Gestion de stock

Prioridad establecida: Alta _ _ )
Tiempo que se estima: 1 dia

Riesgo asumido: Baja

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario administrador de la aplicacion web quiero contar con el médulo

de stock que tenga las opciones listar, grabar, consultar, modificar y eliminar
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para dar de alta nuevas existencias de manera sencilla y practica los cuales

serén utiles para interactuar en el proceso de ventas.

Restricciones:

- Solo el administrador podra registrar el stock.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 24. Historia de usuario 5

Determinacién de la Historia de Usuario

Nimero: 5 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Gestion de descuentos

Prioridad establecida: Alta . . ]
Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicacion web quiero contar con el médulo descuentos
gue cuenta con la opcién de crear cupones que podras ser usados por los

clientes al momento de realizar su pedido.

Restricciones:

- Solo el usuario ventas podra acceder a este médulo.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 25. Historia de usuario 6

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 6 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Gestién de cliente

Prioridad establecida: Alta . _
Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario de la aplicacion web quiero contar con el médulo de clientes que
cuenta con la opcion de registro para dar de alta a los clientes nuevos de la
empresa, asi como listar, consultar y editar, los que permitiran la realizacion

de una venta tanto fisica como online.
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Restricciones:
- S6lo el usuario ventas podra acceder a este médulo.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 26. Historia de usuario 7

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 7 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Gestionar venta

Prioridad establecida: Alta . ' ]
Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario administrador de la aplicacion web quiero contar con el médulo
de ventas que tenga las opciones listar, grabar, consultar, modificar y eliminar
para dar de alta nuevos pedidos de los clientes de manera sencilla y practica
los cuales seran utiles para todo el proceso de atencion de ventas.

Restricciones:

- Solo el jefe de ventas podra acceder a este médulo.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 27. Historia de usuario 8

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 8 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Seguimiento de pedido

Prioridad establecida: Alta . _
Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario de la aplicacion web quiero contar con el médulo de seguimiento
de drdenes de pedido que cuenta con la opcion de registro de anotaciones
personalizadas para de esta manera tener un mejor control del pedido y

mantener comunicacion constante con el cliente.
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Restricciones:
- So6lo el vendedor podra acceder a este médulo.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 28. Historia de usuario 9

Determinacién de la Historia de Usuario

Nimero: 9 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Registrar entrega de pedido

Prioridad establecida: Alta

Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicaciéon web quiero contar con el mddulo de registrar
entrega de pedido que permita registrar una breve comentario para validar la

entrega.

Restricciones:

- Solo el vendedor podra acceder a este modulo.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 29. Historia de usuario 10

Determinacién de la Historia de Usuario

Numero: 10 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Registrar pago

Prioridad establecida: Alta

, : i Tiempo gue se estima: 2 dias
Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicaciébn web quiero contar con el médulo de registrar
pago de pedido que permita registrar el medio de pago y un breve comentario

para validar el pago.

Restricciones:

- Solo el Administrador podra acceder a este modulo.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 30. Historia de usuario 11

Determinacién de la Historia de Usuario

Numero: 11 Usuario: Cliente

Nombre asighado: Iniciar sesion de cliente

Prioridad establecida: Alta

, : i Tiempo gue se estima: 2 dias
Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario de la aplicacion web quiero contar con una ventana de inicio de
sesion la cual tenga un formulario con el logo de la empresa y los campos para
ingresar el usuario y clave; para de esta manera poder ingresar a la aplicacién

y ejecutar las diferentes opciones.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 31. Historia de usuario 12

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 12 Usuario: Cliente

Nombre asignado: Registrar cuenta de cliente

Prioridad establecida: Alta

_ : i Tiempo que se estima: 2 dias
Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario de la aplicacion web quiero contar con una ventana de registro
de cuenta de usuario con el logo de la empresa y los campos minimos como
el correo y clave; para de esta manera poder ingresar a la aplicacién y ejecutar

las diferentes opciones.

Restricciones:

- So6lo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 32. Historia de usuario 13
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Determinacién de la Historia de Usuario

Numero: 13 Usuario: Cliente

Nombre asignado: Actualizar perfil

Prioridad establecida: Alta _ ) )
Tiempo que se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:

Como usuario de la aplicacién web quiero contar con una ventana de actualizar
perfil la cual tenga un formulario con el logo de la empresa y los campos para
modificar datos secundarios (correo no debe modificarse); para de esta forma

no alterar el proceso.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 33. Historia de usuario 14

Determinacién de la Historia de Usuario

Numero: 14 Usuario: Cliente

Nombre asignado: Ver producto

Prioridad establecida: Alta . _
Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicacién web quiero contar con una ventana que liste los

productos para que el cliente pueda ver su detalle y realizar una compra.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 34. Historia de usuario 15

Determinacién de la Historia de Usuario

Numero: 15 Usuario: Cliente

Nombre asignado: Gestionar carrito de venta
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Prioridad establecida: Alta

Tiempo que se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicacion web quiero contar con una ventana para la
gestion del carrito de venta, que cuente con las opciones de editar y eliminar;

para de esta manera agilizar el proceso de registro de pedido.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 35. Historia de usuario 16

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 16 Usuario: Cliente

Nombre asignado: Registrar pedido

Prioridad establecida: Alta . _ ]
Tiempo gue se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicacion web quiero tener un resumen de mi pedido, en
donde confirme datos de envio y medios de pago, de esta manera agilizar el

registro de pedido.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 36. Historia de usuario 17

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 17 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Porcentaje de cotizaciones aceptadas

Prioridad establecida: Alta _ _ ]
Tiempo que se estima: 2 dias

Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel
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Condiciones:
Como usuario de la aplicacién web quiero tener el reporte de porcentaje de
cotizaciones aceptadas para evaluar el impacto de los pedidos atendidos o

aceptados.

Restricciones:

- Solo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 37. Historia de usuario 18

Determinacién de la Historia de Usuario

NUmero: 18 Usuario: Administrador

Nombre asignado: Porcentaje de crecimiento de ventas

Prioridad establecida: Alta

, : i Tiempo que se estima: 2 dias
Riesgo asumido: Medio

Desarrollador responsable: Lozano Jimenez, Miguel Angel

Condiciones:
Como usuario de la aplicacion web quiero tener el reporte de crecimiento de

ventas para evaluar el impacto sobre las ventas.

Restricciones:
- Sélo el administrador podra acceder a este reporte.

Fuente: elaboracion propia.

Equipo de Scrum (Scrum Team)

En este paso se procedi6 a determinar quiénes fueron las personas que
armonizan la agrupacion de trabajo, puesto que para el desarrollo del proyecto
es necesario una agrupacion de trabajo comprometida. De esta manera el equipo
guedo6 conformada por los siguientes integrantes, asi como es apreciable en la
tabla 38.

Tabla 38. Equipo Scrum

Cargo Rol
Persona

Scrum Master Scrum Master
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Product Owner Product - Owner

Analista Desarrollador | Team Member

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 38, esté la lista que conforman el equipo de trabajo para el desarrollo
de este proyecto; primero se encuentra el Scrum Master, persona encargada de
planificar, dar seguimiento, administrar el proyecto y realizar coordinacién con el
equipo; en segundo lugar, tenemos al Product Owner, persona encarga de
facilitar los requerimientos funcionales de la aplicacion, ser participe en la
planificacion de cada sprint y de dar revision a los entregables al finalizar cada
sprint con el fin de validar su cumplimiento; y por ultimo esta el Team Member,
gue son las personas encargadas de de crear el producto y participar de forma
permanente en el inicio y fin de cada sprint.

Product Backlog

En este paso se realizd la lista de historias de usuario de manera ordenada,
organizando de forma entendible todas aquellas historias de usuario descritas
y/o establecidas al iniciar el proyecto, estas tienen determinada una duracion en
dias y una prioridad del 1 al 4, asi como es visible en la tabla 39.

Tabla 39. Producto Backlog

Historias de usuario Tiempo Prioridad
Codigo estimado
(Dias)
H1 Iniciar sesion 2 1
H2 Gestionar trabajadores 1 1
H3 Gestionar clientes 1 1
H4 Gestionar productos 1 1
H5 Gestionar stock 2 1
H6 Gestionar descuentos 1 2
H7 Gestionar ordenes de pedido 2 2
H8 Registrar seguimiento de pedido 2 2
H9 Registrar entrega de pedido 2 2
H10 Registrar pago de pedido 2 2
H11 Iniciar sesion de cliente 2 3

119



H12 Registrar cuenta de cliente 1 3
H13 Actualizar perfil 1 3
H14 Ver producto 2 3
H15 Gestionar carrito de venta 2 3
H16 Registrar pedido 2 3
H17 Generar reporte de porcentaje de 2 4
cotizaciones aceptadas
H18 Generar reporte de porcentaje de 2 4

crecimiento de ventas

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 39 se puede ver el Product Backlog, lista ordenada, conformada por

18 historias de usuario; cada historia de usuario esta representada con su codigo

respectivo, tiempo estimado en dias y prioridad del 1 al 4, en donde 1 debe

desarrollarse primero y asi sucesivamente hasta culminar y alcanzar el valor final

de 4.
Cronograma de trabajo
Nombre de tarea . Duracion
- Aplicacién web para el proceso de ventas 52 dias
- Sprint 1 12 dias
Analisis 2 dias
Disefio 2 dias
-l Codificacion 7 dias
Desarrollo de la funcionalidad Iniciar sesidén 2 dias
Desarrollo de la funcionalidad Gestionar 1 dia

trabajadores

Desarrollo de la funcionalidad Gestionar clientes 1 dia

Desarrollo de la funcionalidad Gestionar producto: 1 dia

Desarrollo de la funcionalidad Gestionar stock 2 dias
Implementacion 1 dia
+ Sprint 2 14 dias
+ Sprint 3 14 dias
+ Sprint 4 11 dias
Implementacién 2 dias

Comienzo
-

lun 15/02/21
lun 15/02/21
lun 15/02/21

mig 17/02/21
vie 19/02/21
vie 19/02/21

mar 23/02/21

mié 24/02/21
jue 25/02/21
vie 26/02/21
mar 2/03/21
mié 3/03/21
lun 22/03/21
vie 9/04/21

lun 26/04/21

- Fin

mar 27/04/21
mar 2/03/21
mar 16/02/21
jue 18/02/21
lun 1/03/21
lun 22/02/21
mar 23/02/21

mié 24/02/21
jue 25/02/21
lun 1/03/21
mar 2/03/21
lun 22/03/21
jue 8f04/21
vie 23/04/21
mar 27/04/21

Figura 22. Cronograma de trabajo.
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Desarrollo del Sprint 1

Para la creacion del Sprint 1 se considerd estas acciones: analizar, disefar,

codificar e implementar, en donde se logra: lista de pendientes, modelo l6gico y

fisico, prototipos, codificacion, pantallazos de implementacion, grafico de avance

y retrospectiva. Asimismo, el ciclo de vida de Scrum es tomado en cuenta para

el avance, asi como es visible en la figura 23.

ncremento
potencicimente
enfregabie
release

sprint execution

O

sprint review

sprint backlog

daily

s<rum

Figura 23. Ciclo de vida del Sprint 1.

Analisis
Lista de pendientes del Sprint 1 (Sprint Backlog)

En seguida, se puede ver la lista de tareas que se desarrollaron en el Sprint 1,

asi como se puede ver el tabla 40.

Tabla 40. Sprint 1

Encargado Estado T.E.
Tarea (Dias)
Disefio de la base de datos Miguel Lozano Terminado 2
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Disefio de prototipos de la

aplicacion

Miguel Lozano

Terminado

Desarrollo de la funcionalidad

Iniciar sesién

Miguel Lozano

Terminado

Desarrollo de la funcionalidad

Gestionar trabajadores

Miguel Lozano

Terminado

Desarrollo de la funcionalidad

Gestionar clientes

Miguel Lozano

Terminado

Desarrollo de la funcionalidad

Gestionar productos

Miguel Lozano

Terminado

Desarrollo de la funcionalidad
Gestionar stock

Miguel Lozano

Terminado

Entrega

Miguel Lozano

Terminado

Fuente: elaboracion propia.

La tabla 40 muestra la lista de tareas que se ejecutaron en el Sprint 1, viendose

el tiempo estimado y la prioridad por cada tarea.
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Disefio de la base de datos del Sprint 1

Modelo l6gico de la base de datos del Sprint 1

El modelo l6gico de una coleccion de datos tiene el fin de dar a conocer una
descripcion breve y detallada de la esqueleto de la coleccion de datos, asi como

es apreciable en la figura 4.

a

[

Figura 24. Modelo Légico de la Base de Datos del Sprint 1.

En la figura 24, es apreciable el modelo l6gico de la coleccién de datos que
permite el funcionamiento de del aplicativo web, en donde se aprecia una
descripcion breve y detallada del esqueleto de la base de datos, los cuales seran

usados en alguna clase de SGBD.
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Disefio

Disefio de prototipos del Sprint 1

En este paso se realizé la creacion de la representacion grafica en interfaces de
usuario para los principales requerimientos descritos en las historias de usuario,
los que se plantearon al iniciar el proyecto para dar apoyo a la creaciéon del
aplicativo web. Los prototipos son apreciables en las siguientes figuras.
Historia Iniciar sesion

En este paso se procedio a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario

iniciar sesion.

F7Z BIOSYSTEM

Sistema Login

*No intentes acceder, si no tienes permisos para el uso del sistema.

Usuario

Contrasena

Iniciar Sesidn

:Se te olvidd tu contraseina?

Figura 25. Prototipo iniciar sesion.

En la figura 26 se puede ver la interfaz del beneficiario para la historia de usuario
iniciar sesion, el cual tiene un formulario con el logo de la entidad en la parte de
arriba y también cuenta con los campos de texto para el ingreso de usuario y
contrasefa; de la misma forma tiene como opcién el botdn iniciar sesién, boton
gue cuando es presionado, llama a la accion que permite validar el acceso a la

aplicacion.
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Historia Gestion de clientes
En este paso se procedio a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario

gestién de clientes.

Directorio de Clientes

Figura 26. Prototipo gestion de clientes.

En la figura 27 se puede observar la interfaz del beneficiario para la historia de
usuario gestion de clientes, interfaz que tiene un formulario con los campos de
texto necesarios para poder dar de alta un cliente en la aplicacion web; de la
misma forma tiene como opcion el boton Agregar Cliente, botén que, al momento
de ser presionado, realiza una accion en el aplicativo que permite registrar los

datos.

Historia Gestion de productos
En este paso se procedio a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario

gestion de productos.

Productos
Codigo Imagen Nombre Precio Entrada Precio Salida Categoria Minima F. caducidad Tipo Activo
g eeom s e w0 s e - EEE
5 Poler S/ 12.00 S/ 45.00 fiel 10 2021-10-29 Product v a0 1?.“"“
434 ¢ alea Rea S/ 120 40 Mie 10 21-10-28 Product: v 2 |

Figura 27. Prototipo gestion de productos.

En la figura 28 se puede observar la interfaz del beneficiario para la historia de
usuario gestion de productos, interfaz que tiene un formulario con los campos de

texto necesarios para poder dar de alta un producto en la aplicacion web.
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Historia Gestion de stock
En este paso se procedi6 a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario
gestién de stock.

Inventario - Stock

Codigo Nombre Por Recibir Disponible Por Entregar
‘ : [ L[ vna
[ v [

Figura 28. Prototipo gestion de stock.

En la figura 29 se puede observar la interfaz del beneficiario para la historia de
usuario gestion de stock, interfaz que tiene un formulario con los campos de texto
necesarios para poder dar de alta un servicio en la aplicacion web.
Codificacion

En esta etapa se comenz0 a dar vida a aquellas lineas de codigo esenciales para
hacer funcionar cada historia de usuario, es decir se realizar la programacion
usando el lenguaje html para el lado del cliente y php para el lado del servidor. A
continuacion se puede ver el codigo de los principales requerimientos.

Historia Iniciar sesién

Login</h1>
>*No intentes acceder, si no tienes permisos para el uso del sistema.</p>

Figura 29. Vista login.
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<2php
class
public static $tablename =

public function (){ return StockData Sthis-

public function

public function
$sql = "insert

to use ,name, 1astname, username, e nage, k k_id,pa eated_at) ;
= "value ($this->con ,\"$this->nane Sthis->lastname\",\"Sthis- ame Sthis->ena Sthis->image\",\"Sthis->k ,Sthis->stock_id,\"5this->pa
Sthis->
Executor ($sq1);
public static function
sql = lete from “.self::$ $3
Executor: : $sq1);
public function
1 - "delet m . self::$table : id=$this->id";
$sql);
name=\"$this->nam ail=\"$this-> ernal $this->use t =\"$this-> e mage Sthis->
1=Sthis-> ) k_id=$this->stock_ ere id=Sthis->ic
public function {
$sql = "update ".self::$tablename.” set pa Sthis-> he Sthis->id";
Executo $sql);

Figura 30. Modelo login

En la figura 30 se muestra el codigo login el cual es til para la toma de variables
y enviarlas al servidor. En la figura 31 se muestra el cédigo login que muestra la

recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base de datos.

Historia Gestion de clientes

h>ID</th>

h>Nombre completo</th>
h>Direccion</th>
h>Email</th>
h>Telefono</th>

></th>

</tr>
</thead>
<2php foreach($ as $
<tr>
<td>#<2php echo $
5 <td><?php echo $u
55 <td><?php echo $
5 2php echo $u
<td><2php
<td s

->lastname; ?></td>

echo $u

trap-icons.svg#pencil-fill"></use>

>

trap-icons.svg#trash"></use>

Figura 31. Vista cliente.
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2
2 class {
public static $tablename = "person”;

public

,\"$this->cre it\", $this->! edit, $this->create
$sql)
public Function
$sql = " ki
) th th th Sth th th h
u
public function
gl lue (\"Sthis->name $this->lastname $this->addressl Sthis->emaill Sthis->phonel\",3, $this->created_at)";
cu $sql);
cti $
elf::$
Lf th
public function
$sql = " Lf th thi th th th
Sthis
Execy $sql);

Figura 32. Modelo cliente.

En la figura 33 se muestra el cddigo cliente el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 13 se muestra el codigo cliente que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base
de datos.

Historia Gestién de productos

">Agregar Producto</a>

<2php foreach($products as $

Figura 33. Vista producto.
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?php
2 class | {
public static $tabl

public function
$this->name = "

public functior return th d
public functior
$s self::$
,,,,, ,height,weight,barcode, name,de
: Sthis->imag Sthis->k ,\"$this-> $this->t
Sthis Sthis->price_i $this->pric $this->user_id
etu
public static function $
$sql = “delete ro elf::§
public functio
- elf::§ th
public function (
$sql = " ".self::$ me t Sthis->
init=\"$this->unit\",presenta $this->presentatio
ti $this->is_acti t=\"$this->expi
this nd th

id,\"$this
$this->presentati

ate enta in,e e_a eated_a
ght\",\"$this-> Sthis-> ,\"Sthis-> >
$this->unit Sthis 20 id, $this->invent min,\“$this
$this-> ,Br Sthis->pri t=\"$this->
yinvent min=\"$this-> ental in escriptio Sthis
=\"$this->widtt height=\"$this->height\" ,weight=\"$this

Figura 34. Modelo producto

En la figura 34 se muestra el cédigo producto el cual es til para la toma de

variables y enviarlas al servidor. En la figura 35 se muestra el codigo producto

que muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucién en la

base de datos.

Historia Gestidn de stock

49

>">Word (.docx

2>">Excel (.x1sx)</a>

Figura 35. Vista stock.
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DNE
class {
public static §

public function

$this->

public function
$sql = “insert int

public static function $
$sql - "delete from ".self::$ta

“.self::$tablename id-$this->id";
public static function
$sql = "update ".self::$ta
$sql);
public static function
$sql =

jate ".self::$tablename

public function

Jate ".self::$tablename.” set name=\"S$this->name\",address=\"$this->addre
$sal);

=\"$this->ema

e id=§this->id";

Figura 36. Modelo stock.

En la figura 36 se muestra el cédigo stock el cual el cual es util para la toma de

variables y enviarlas al servidor. En la figura 37 se muestra el codigo stock que

muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base

de datos.
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Implementacion

En esta etapa se dio inicio con la ejecucién de cada una de las lineas de cédigo
que fueron creadas en el paso codificar y comprobar de esta forma el buen
movimiento del requisito solicitado. En las siguientes figuras es apreciable la
implementacion de los principales requisitos.

Historia Iniciar sesién

< C @& colmenaresbiomieltienda.com/admin/

i Aplicaciones () €) @ Estadisticas del can.. @) WhatsApp

! BIOSYSTEM
Sistema Login
*No intentes acceder, si no tienes permisos para el uso del sistema.
Usuario
Contrasefa
. Sistema
:Se te olvidd tu contraseiia? 7 % | Administrativo

Figura 37. Implementacién de inicio de sesion.

La figura 38 sefiala la interfaz gréfica de beneficiario iniciar sesion, creada
considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar que
esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego fue creada

por el equipo de trabajo.
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Historia Gestién de clientes

, e = =2 N et A .
BT BIOSYSTEM :
i . : :
> Directorio de Clientes
Dashboard
o ey
Notif
@ Vend
© ) Nombre complet Direccion Email Telefono
® Catalogos

Ajustes Tienda

@ Tienda Online

Figura 38. Implementacion de gestion de clientes.

La figura 39 sefala la interfaz grafica de beneficiario de gestion de clientes,
creada considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar
que esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego fue
creada por el equipo de trabajo.

Historia Gestién de productos

2 BIOSYSTEM = B ®
""" Productos
Dashb: d

o

Codigo Imay

x &% o

Figura 39. Implementacion de gestion de productos.

La figura 40 sefala la interfaz grafica de beneficiario gestion de productos,
creada considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar
gque esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego fue
creada por el equipo de trabajo.
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Historia 4: Gestion de stock

i1
X

z

&
58

R biosysTem

\\\\\\

Inventario - Stock

Figura 40. Implementacién de gestion de stock.

La figura 41 sefala la interfaz grafica de beneficiario gestion de stock, creada
considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar que
esta puesta en marcha tuvo la aceptacién del Product Owner y luego fue creada
por el equipo de trabajo.

Burn Down Chart del Sprint 1

El Burn Down Chart, es un gréfico que permite tener conocimiento de cuanto se
estd avanzando conforme pasa el tiempo, asi como es apreciable en la figura
22.

12

o \
8

D T T T T T T T T T 1
Dial Dia? Dia3 Dia4 Dia5 Diac Dia7 Diag& Dia9 Dial0

Figura 41. Burn Down Chart del Sprint 1.
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En la Figura 42, es apreciable la representacion grafica del trabajo de este Sprint.
La linea de color rojo detalla el tiempo ideal para la ejecucién de las tareas y la
linea color azul sefala el periodo en que se llevo cada tarea en comparacion al
tiempo.

Si la linea color azul esta por debajo de la linea color rojo, esto sefiala que en el
propoésito se adelantaron tareas, caso adverso sucede si es que la linea de
coloracién azul se encuentra en la parte superior de la linea color roja, esto
sefala que existen tareas con retraso, pero si las dos lineas se encuentran en
forma uniforme, esto indica que el proyecto estd marchando muy bien.

Por lo tanto, en la figura 25 es notorio que en toda circunstancia el proyecto esta
marchando con normalidad y se estima cumplir todas las actividades al finalizar

el Sprint.

Retrospectiva Sprint 1

Aciertos

- Se realiz6 una organizacién adecuada de las tareas a realizar, debido a que los
miembros de la agrupacion quedaron satisfechos con lo logrado.

- Se sabe qué actividad le toca realizar a cada miembro de la agrupacion y esto
contribuyé a tener el orden de realizacion del trabajo.

- Se disefiaron correctamente todos los pantallas requeridas para la aplicacion.
Errores

- En algunas circunstancias los miembros del equipo se presentaban tarde a las
juntas, y esto dificultaba la comunicacion, pues era dificil informarse sobre el
proyecto en el tiempo planificado.

- Algunas tareas se terminaban con algun retraso, pero para no afectar todo el
Sprint, esto se resolvia acelerando otras.

Recomendaciones

- Es preciso dar mejoria a la asociacion y trato con el interesado del producto y
de esta manera pueda participar de forma activa en el proyecto y obtener un
mejor resultado del Sprint.

- Es preciso desarrollar reuniones constates con los miembros del desarrollo para
saber determinar la cantidad de avance, saber qué falta y resolver toda dificultad
gue impida segquir las actividades.

- Es preciso tener mas puntualidad para las juntas.
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Desarrollo del Sprint 2

Para la creacion del Sprint 2 se considerd estas acciones: analizar, disefar,
codificar e implementar, en donde se logra: lista de pendientes, modelo l6gico y
fisico, prototipos, codificacion, pantallazos de implementacion, grafico de avance
y retrospectiva. Asimismo, el ciclo de vida de Scrum es tomado en cuenta para

el avance, asi como es visible en la figura 43.

. = :
ggfgn"?ﬁn?om Ravisor @l rabgio sprint execution
enfregable b o 2.4 L6MONGS

sprint review
release P daily
Krum

Figura 42. Ciclo de vida del Sprint 2.

Analisis
Lista de pendientes del Sprint 2 (Sprint Backlog)
A continuacion, se muestra la lista de tareas que se desarrollaron en el Sprint 2,

asi como se puede ver el tabla 41.

Tabla 41. Sprint 2
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Encargado Estado T.E.
Tarea (Dias)
Disefio de la base de datos Miguel Lozano Terminado 2
Disefio de prototipos de la | Miguel Lozano Terminado 2
aplicacion
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 1
gestionar descuentos
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2
Gestionar ventas
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2
seguimiento de pedido
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2
registrar entrega de pedido
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2
registrar pago de pedido
Entrega Miguel Lozano Terminado 1

Fuente: elaboracion propia.
La tabla 41 muestra la lista de tareas que se desarrollaron en el Sprint 2, aqui se

ve el tiempo estimado y la prioridad por tarea.

136



Disefio de la base de datos del Sprint 2

Modelo l6gico de la base de datos del Sprint 2

El modelo logico de una coleccion de datos tiene el fin de dar a conocer una
descripcion breve y detallada de la esqueleto de la base de datos.

Para el desarrollo de este Sprint, se usé6 el modelo inicial, creado en el Sprint 1.
Modelo fisico de la base de datos del Sprint 2

El modelo fisico de una coleccion de datos tiene el afan de dar una explicacion
de como se implementara la base de datos.

Para el desarrollo de este Sprint, se us6 el modelo inicial, creado en el Sprint 1.
Disefio

Disefio de prototipos del Sprint 2

En este paso se realizé la creacion de la representacion grafica en interfaces de
usuario para cada requerimiento descrito en las historias de usuario, los que se
plantearon al iniciar el proyecto para dar apoyo a la creacion del aplicativo web.
Los prototipos de los principales requisitos son apreciables en las siguientes
figuras.

Historia Gestionar venta

En este paso se procedi6 a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario
Gestionar venta.

Ventas por sistema

Resultado de la Busqueda
Codigo Nombre del Producto Tipo Precio unitario En inventario Cantidad
12345233 Miel de Abeja Producto S/.30.45 2 ant
434 R roduct S/.40.00 )
Lista de Venta
Pry
dige jad Nombre del Producto
G

Figura 43. Prototipo Gestionar venta.

En la figura 44 se puede ver la interfaz del beneficiario para la historia de usuario
Gestionar venta, el cual tiene un formulario con los campos de texto necesarios

para dar de alta un pedido.
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Historia Registrar seguimiento de pedido
En este paso se procedi6 a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario
registrar seguimiento de pedido.

Ventas por sistema

Resultado de la Busqueda
Codigo Nombre del Producto Tipo Precio unitario En inventario Cantidad
12345233 Miel de Abeja Producto S/.30.45 2z ant

Lista de Venta

Codigo Cantidad Nombre del Producto

Figura 44. Prototipo registrar seguimiento de pedido.

En la figura 45 se puede observar la interfaz del beneficiario para la historia de
usuario agendar visita, interfaz que tiene un formulario con los campos de texto
necesarios para poder dar de seguimiento a un pedido en la aplicacion web.
Codificacion

En esta etapa se comenzo a dar vida a aquellas lineas de codigo esenciales para
hacer funcionar cada historia de usuario, es decir se realizar la programacion
usando el lenguaje html para el lado del cliente y php para el lado del servidor.
La codificacién de los principales requisitos se puede ver es estas figuras.

Historia Gestionar ventas

Ventas por sistema</h

Figura 45. Vista venta.
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s {
public static $tabler

public function
$thi name i

public funct ){ ret th
public funct
$ self s_traspas ) v i era t ed_at) ";
$ alue (Sthis->is_traspase, Sthis->stat Sthis- e_in, $this->price_out,Sthis- k Sthis- t Sthis->q\",5this- a e_id,$this->
i,$this->op id,$this :
etu tor sq

sql th th th th $thi th th th
etu
32 public static function $
$s5ql = "de f " self
public function
$sql = 1 f Lf h
public function
$ "upd self Sthis th th
sql
public function
$ "update “.self Sthis->id
sql

Figura 46. Modelo venta.

En la figura 46 se muestra el codigo orden el cual el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 47 se muestra el cédigo orden que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base
de datos.

Historia Registrar seguimiento de pedidos

Ventas por sistema</h

Figura 47. Vista venta.
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ph
class
public static $

public function

public function ){ return $this

public function

elf K
) seht th th thi sth th th t thi
i, §this->of v Sthis
return Executor $sq.
public function
$sql - “ins elf b
$ h th h thi th h hi h
return £ q1);
32 public static function (
$ e from ".self
public function
$sql = “de L » sth

Figura 48. Modelo venta.

En la figura 48 se muestra el codigo orden el cual el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 49 se muestra el cédigo orden que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base
de datos.

Implementacion

En esta etapa se dio inicio con la ejecucién de cada una de las lineas de codigo
que fueron creadas en el paso codificar y comprobar de esta forma el buen
movimiento del requisito solicitado. La implementaciéon de los principales
requisitos es apreciable en las siguientes figuras.

Historia Gestionar ventas

o = 62 quel A ‘I'
[4{ BIOSYSTEM -
Ventas por sistema
22 Dashboard
25 Notificaciones
@ Vende
_ Resultado de la Busqueda
@ Ordenes
Codigo  Nombre del Producto Tipo Precio unitario En inventario Cantidad
% Catalogos
12345233 Miel de Abeja Producto S/.30.45 2 i
Client:
3434 alea Real P t S/, 40.00 27 Cantida Agregar
® lovent
Ajustes Tienda
Lista de Venta
@ Tienda Ontine
Precio P
tig fad Nombre del Producto
Unitario | Tot
Resumen
RUC \imacen
Princinal

Figura 49. Implementacion de Gestionar ventas.
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La figura 50 sefala la interfaz grafica de beneficiario Gestionar ventas, creada
considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar que
esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego fue creada
por el equipo de trabajo.

Historia Registrar seguimiento de pedido

€« C @ colmenaresbiomieltienda.com/admir x #* =
aciones €) O Estadisticas del can © WhatsApg Bl Lista
= . - Miguel A
[ = = A Ly
2 BIOSYSTEM S {

Incio

Ventas por sistema

22 Dashboard

22 Notificaciones
& Vender
_ Resultado de la Busqueda
B Ordenes
Codigo Nombre del Producto Tipo Precio unitario En inventario Cantidad
% Catalogos
12345233 Miel de Abeja Producto S/.30.45 8 ( )

2 Clientes

Figura 50. Implementacioén de registrar seguimiento de pedido.

La figura 51 sefala la interfaz grafica de beneficiario de registrar seguimiento de
pedido, creada considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe
sefalar que esta puesta en marcha tuvo la aceptaciéon del Product Owner y luego
fue creada por el equipo de trabajo.

Burn Down Chart del Sprint 2

El Burn Down Chart, es un grafico que permite tener conocimiento de cuanto se
estd avanzando conforme pasa el tiempo, asi como es apreciable en la figura
49.

14

12

10

Dial a2 Dia3 Dia4 Dia5 Dia6 Dia7 Dia8 Dia9 Dia1l0Dia 11Dia 12Dia 13Dia 14

Figura 51. Burn Down Chart del Sprint 2.
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En la Figura 52, es apreciable la representacion grafica del trabajo de este Sprint.
La linea de color rojo detalla el tiempo ideal para la ejecucién de las tareas y la
linea color azul sefala el periodo en que se llevo cada tarea en comparacion al
tiempo.

Si la linea color azul esta por debajo de la linea color rojo, esto sefiala que en el
propoésito se adelantaron tareas, caso adverso sucede si es que la linea de
coloracién azul se encuentra en la parte superior de la linea color roja, esto
sefala que existen tareas con retraso, pero si las dos lineas se encuentran en
forma uniforme, esto indica que el proyecto estd marchando muy bien.

Por lo tanto, en la figura 49 se puede ojear que toda circunstancia el proyecto
estd marchando con normalidad y se estima cumplir todas las actividades al
finalizar el Sprint.

Retrospectiva Sprint 2

Aciertos

- Se realiz6 una organizacién adecuada de las tareas a realizar, debido a que los
miembros de la agrupacion quedaron satisfechos con lo logrado.

- Se sabe qué actividad le toca realizar a cada miembro de la agrupacion y esto
contribuyé a tener el orden de realizacion del trabajo.

- Se asistio con mayor puntualidad a las reuniones

Errores

- En algunas circunstancias los miembros del equipo se presentaban tarde a las
juntas, y esto dificultaba la comunicacion, pues era dificil informarse sobre el
proyecto en el tiempo planificado.

- Algunas tareas se terminaban con algun retraso, pero para no afectar todo el
Sprint, esto se resolvia acelerando otras. - Poco trato con el duefio del producto.
Recomendaciones

- Es preciso dar mejoria a la relacion y trato con el interesado del producto y de
esta manera pueda participar de forma activa en el proyecto y obtener un mejor
resultado del Sprint.

- Es preciso desarrollar reuniones constates con los miembros del desarrollo para
saber determinar la cantidad de avance, saber qué falta y resolver toda dificultad

gue impida seguir las tareas.
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Desarrollo del Sprint 3

Para la creacion del Sprint 3 se considerd estas acciones: analizar, disefar,

codificar e implementar, en donde se logra: lista de pendientes, modelo l6gico y

fisico, prototipos, codificacion, pantallazos de implementacion, grafico de avance

y retrospectiva. Asimismo, el ciclo de vida de Scrum es tomado en cuenta para

el avance, asi como se puede ver en la figura 53.

ncremento
potencicimente
enfregobie

release sprint review =5 e -
daily
scrum

sprint execution

Figura 52. Ciclo de vida del Sprint 3.

Analisis

Lista de pendientes del Sprint 3 (Sprint Backlog)

A continuacién, se muestra la lista de tareas que se desarrollaron en el Sprint 3,

asi como se puede ver el tabla 42.

Tabla 42. Sprint 3

iniciar sesion cliente

Encargado Estado T.E.
Tarea (Dias)
Disefio de la base de datos Miguel Lozano Terminado 2
Disefio de prototipos de la | Miguel Lozano Terminado 2
aplicacién
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2

143



Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado
registrar cuenta de cliente

Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado
actualizar perfil

Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado
ver producto

Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado
gestionar carrito de venta

Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado
registrar pedido

Entrega Miguel Lozano Terminado

Fuente: elaboracion propia.

La tabla 42 muestra la lista de tareas desarrolladas en el Sprint 3, aqui se ve el

tiempo estimado y la prioridad por tarea.
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Disefio de la base de datos del Sprint 3

Modelo l6gico de la base de datos del Sprint 3

El modelo logico de una coleccion de datos tiene el fin de dar a conocer una
descripcion breve y detallada de la esqueleto de la base de datos.

Para el desarrollo de este Sprint, se usé6 el modelo inicial, creado en el Sprint 1.
Modelo fisico de la base de datos del Sprint 3

El modelo fisico de una coleccion de datos tiene como fin dar una explicacion de
como se implementara la base de datos, como es apreciable en la figura 52.
Para el desarrollo de este Sprint, se us6 el modelo inicial, creado en el Sprint 1.
Disefio

Disefio de prototipos del Sprint 3

En este paso se realizé la creacion de la representacion gréafica en interfaces de
usuario para cada requerimiento descrito en las historias de usuario, los que se
plantearon al iniciar el proyecto para dar apoyo a la creacion del aplicativo web.
Los prototipos de los requisitos principales son apreciables en las siguientes
figuras.

Historia Iniciar sesion cliente

En este paso se procedid a crear y disefiar el prototipo de la historia de usuario

iniciar sesion cliente.

Iniciar Sesion

¢NO TIENES CUENTA?

ealice comen

su lista de

us pedidos y obte

CREAR UNA CUENTA

¢Olvidaste tu contrasefia?

Figura 53. Prototipo iniciar sesion cliente.

En la figura 54 se puede ver la interfaz del beneficiario para la historia de usuario
iniciar sesion cliente, el cual tiene un formulario con dos campos de texto para el
ingreso de correo y contrasefia; de la misma forma tiene como opcion el boton
ingresar, botdbn que cuando es presionado, llama a la accion que permite

consultar e ingresar al sistema.
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Historia Registrar cuenta cliente
En este paso se procedi6 a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario

registrar cuenta cliente.

Registre
su cuenta

CREAR UNA CUENTA

¢YA TIENES UNA CUENTA?

Figura 54. Prototipo registrar cuenta cliente.

En la figura 55 se puede ver la interfaz del beneficiario para la historia de usuario
registrar cuenta cliente, el cual tiene un formulario con los datos necesarios para
dar de alta un cliente; de la misma forma tiene como opcién el boton registrarme,
boton que cuando es presionado, llama a la accién que permite registrar el

cliente.
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Historia Gestionar carrito de venta
En este paso se procedi6 a crear y disefiar el prototipo para la historia de usuario

gestionar carrito de venta.

PRODUCTO PRECIO CANTIDAD SUBTOTAL

X Jalea Real 3 S/.120.00

Polen 2 S/.90.00

Miel de Abeja 1 S/.30.45

SUBTOTAL S/.197.17 LGV S/.43.28 TOTAL S/.240.45

Figura 55. Prototipo gestionar carrito de venta.

En la figura 56 se puede ver la interfaz del beneficiario para la historia de usuario
gestionar carrito de venta, el cual tiene un formulario con la lista de productos
agregados, los cuales se pueden editar o eliminar.

Codificacion

En esta etapa se comenzo a dar vida a aquellas lineas de codigo esenciales para
hacer funcionar cada historia de usuario, es decir se realizar la programacion
usando el lenguaje html para el lado del cliente y php para el lado del servidor.
La codificacién de los requisitos principales se ve en las siguientes figuras.

Historia Iniciar sesién cliente

Figura 56. Vista login.
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public function add(){

public function
s . nto ".self::$tat . n 8 . " ; 3 it ) "3
$this ,\"Sthis me\",\"$this->lastn e $this ddress1\",\"$this->emaill $this->phonel $this->is_active $this->pass

1 $this dit_limit\",$this->has edit,$this->creat
cutor $sql);
public Function {
$sql = " " self::$
Sthis-> h th $Sthis->p th
$sql);
public static function ($id)
$sql = "delete ".self::$tablename.”
$sql);
public function del(
$sql = "delete f . self::$tabl . Sthis->id"
$sal);
public function (
$5q1 = "update ".self::$tablename.” set name=\"$this->name\",lastname=\"$this->lastname\",address=\"$this->addre e=\"S$this->phone\", email=\"$this->ema
~Sthis->
public function "
$sql = te ".self::$tablename.” set password=\"$this->pa id=Sthis->id";

Figura 57. Modelo login.

En la figura 57 se muestra el codigo login el cual el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 58 se muestra el cédigo login que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base
de datos.

Historia Registrar cuenta cliente

Figura 58. Vista cliente.

148



Figura 59. Modelo cliente.

En la figura 59 se muestra el cédigo cliente el cual el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 60 se muestra el codigo cliente que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base
de datos.

Historia Gestionar carrito de venta

<[ *product_id ) ze( ,function(data){

Figura 60. Vista carrito.
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public static function
$q=

".self: :$tablename. "

" self: 5t

public static function

return

Figura 61. Modelo carrito.

En la figura 61 se muestra el codigo carrito el cual el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 62 se muestra el codigo carrito que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base
de datos.

Implementacion

En esta etapa se dio inicio con la ejecucion de cada una de las lineas de codigo
que fueron creadas en el paso codificar y comprobar de esta forma el buen
movimiento del requisito solicitado. La implementacion de los requisitos

principales es apreciable en las siguientes figuras.

Historia Iniciar sesién

Iniciar Sesion

¢NO TIENES CUENTA?

v gu s
CREAR UNA CUENTA

=]

Figura 62. Implementacion de iniciar sesion.
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La figura 63 sefiala la interfaz gréfica de beneficiario iniciar sesion, creada
considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar que
esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego fue creada
por el equipo de trabajo.

Historia Registrar cuenta cliente

“ COLMENARES BIOMIEL

Registre
su cuenta

CREAR UNA CUENTA

Figura 63. Implementacion de registrar cuenta cliente.

La figura 64 sefala la interfaz grafica de beneficiario registrar cuenta cliente,
creada considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe sefalar
gue esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego fue
creada por el equipo de trabajo.

Historia Gestionar carrito de ventas

e COLMENARES BIOMIEL INICIO NOSOTROS PRODUCTOS TIENDA ONLINE MATERIALES

PRODUCTO PRECIO CANTIDAD SUBTOTAL

Jalea Real 3 §/.120.00

=

X Polen 2 §/.90.00

Miel dc Abeja 1 s7.30.45

SUBTOTAL S/.197.17 16V s/.43.28 TOTAL  §/.240.45

Figura 64. Implementacion de gestionar carrito de ventas.
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La figura 65 sefiala la interfaz grafica de beneficiario de gestionar carrito de
ventas, creada considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario, cabe
sefalar que esta puesta en marcha tuvo la aceptacion del Product Owner y luego
fue creada por el equipo de trabajo.

Burn Down Chart del Sprint 3

El Burn Down Chart, es un grafico que permite tener conocimiento de cuanto se
estd avanzando conforme pasa el tiempo, asi como es apreciable en la figura
46.

16
14
12

10

Dial Dia2 Dia3 Diad Dia5 Diat Dia7 Dia8 Dia9 Dia10Dia 11Dia 12Dia 13Dia 14Dia 15

Figura 65. Burn Down Chart del Sprint 3.

En la Figura 66, es apreciable la representacion gréafica del trabajo de este Sprint.
La linea de color rojo detalla el tiempo ideal para la ejecucién de las tareas y la
linea color azul sefala el periodo en que se llevé cada tarea en comparacion al
tiempo.

Si la linea color azul esta por debajo de la linea roja, esto sefiala que en el
proyecto se adelantaron actividades, caso contrario si es que la linea de color
azul se encuentra por encima de la linea color roja, esto sefiala que existen
tareas con retraso, pero si las dos lineas se encuentran en forma uniforme, esto
indica que el proyecto esta marchando muy bien.

Por lo tanto, en la figura 78 se puede observar que en algin momento el proyecto
se retraso, pero conforme paso el tiempo comenz6 a marchar con normalidad y

se estima cumplir todas las actividades al finalizar el Sprint.
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Retrospectiva Sprint 3

Aciertos

- Se realiz6 una organizacion adecuada de las tareas a realizar, debido a que los
miembros de la agrupacion quedaron satisfechos con lo logrado.

- Se sabe qué actividad le toca realizar a cada miembro de la agrupacion y esto
contribuyo a tener el orden de realizacion del trabajo.

- Se realizo el disefio correctamente segun los prototipos de la aplicacion.
Errores

- Algunas tareas se terminaban con algun retraso, pero para no afectar todo el

Sprint, esto se resolvia acelerando otras.

Recomendaciones
- Es preciso dar mejoria a la asociacion y trato con el interesado del producto y
de esta manera pueda participar de forma activa en el proyecto y obtener un

mejor resultado del Sprint.
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Desarrollo del Sprint 4

Para la creacion del Sprint 4 se considerd estas acciones: analizar, disefar,
codificar e implementar, en donde se logra: lista de pendientes, modelo l6gico y
fisico, prototipos, codificacion, pantallazos de implementacion, grafico de avance
y retrospectiva. Asimismo, el ciclo de vida de Scrum es tomado en cuenta para

el avance, asi como se puede ver en la figura 67.

sprint backlog

LAl

incremento ’ Vot
potencicimente R@VQr @l Irada;0 sprint execution
enfregabie b 2:4 somonos

sprint review
release P daily
Krum

Figura 66. Ciclo de vida del Sprint 4.

Analisis
Lista de pendientes del Sprint 4 (Sprint Backlog)
A continuacién, se muestra la lista de tareas que se desarrollaron en el Sprint 4,

asi como se puede ver el tabla 43.

Tabla 43. Sprint 4
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Encargado Estado T.E.
Tarea (Dias)
Disefio de la base de datos Miguel Lozano Terminado 2
Disefio de prototipos de la | Miguel Lozano Terminado 2
aplicacion
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2
reporte de cotizaciones
aceptadas
Desarrollo de la funcionalidad | Miguel Lozano Terminado 2
reporte de crecimiento de
ventas
Desarrollo de otros reportes Miguel Lozano Terminado 4
Entrega Miguel Lozano Terminado 1

Fuente: elaboracion propia.

La tabla 43 muestra la lista de tareas desarrolladas en el Sprint 4, aqui se ve el

tiempo estimado y la prioridad por tarea.

Disefio de la base de datos del Sprint 4

Modelo l6gico de la base de datos del Sprint 4

El modelo l6gico de una coleccion de datos tiene el fin de dar a conocer una

descripcion breve y detallada de la esqueleto de la base de datos, asi como es

apreciable en la figura 80.

Para el desarrollo de este Sprint, se us6 el modelo inicial, creado en el Sprint 1.

Modelo fisico de la base de datos del Sprint 4

El modelo fisico de una coleccion de datos tiene como fin dar una explicacion de

como se implementara la base de datos, como es apreciable en la figura 81.

Para el desarrollo de este Sprint, se usé el modelo inicial, creado en el Sprint 1.
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Disefio

Disefio de prototipos del Sprint 4

En este paso se realizé la creacion de la representacion grafica en interfaces de
usuario para cada requerimiento descrito en las historias de usuario, los que se
plantearon al iniciar el proyecto para dar apoyo a la creacion del aplicativo web.
Los prototipos son apreciables en las siguientes figuras.

Historia Gestionar reporte de porcentaje de cotizaciones aceptadas

En este paso se procedi6 a crear y disefar el prototipo de la historia de usuario

porcentaje de cotizaciones aceptadas.

Reporte de Porcentaje de Cotizaciones Aceptadas

FECHA TOTAL DE COTIZACIONES COTIZACIONES ACEPTADAS PORCENTAJE DE COTIZACIONES ACEPTADAS

TOTAL 3 1

Aceptadas: 33.3 %

Realizadas: 66.7 % -

Aceptadas  @Realizadas

Figura 67. Prototipo cotizaciones aceptadas.

En la figura 68 se puede ver la interfaz del beneficiario para la historia de usuario
porcentaje de cotizaciones aceptadas, el cual tiene un formulario con dos
campos de texto para el ingreso de un rango de fecha; de la misma forma tiene
como opcion el botén generar, botdbn que cuando es presionado, llama a la
accion que permite consultar el reporte especifico para la fecha especificada y

que permitird tomar decisiones.
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Codificacion

En esta etapa se comenz0 a dar vida a aquellas lineas de codigo esenciales para
hacer funcionar cada historia de usuario, es decir se realizar la programacion
usando el lenguaje html para el lado del cliente y php para el lado del servidor,
asi como ve en las siguientes figuras.

Historia Generar reporte de porcentaje de cotizaciones aceptadas

- new DateTime wd))s
DateInterval: :createFromDateStr

strong></t
DE COTIZACIONES<

ACEPTADAS g></tk

C AJE DE COTIZACIONES ACEPTADAS</s

Figura 68. Vista reporte.

public function

$this->name =

$this->lastna

$this->email = "";

$this->pas

Sthis->
public function return getByIdPer(Sthis son_
public function return (Sthis->person_i
public function return g : (Sthis
public function return Cate ata (Sthis->state_i
public function return Sthis-
public function return Sthis
public function return Sthis 5
public function return 11 Sthis

public function
$5) = “insar

Sthis d Sthis pe $this->date_at\",\"$this->ti ,\"$this->na Sthis Sthis " Sthis
Sthis->pb J Sthis i $this->descripti $this->p i »\"$this->price ¢
return $sql);
public static function $
$sql = "delete f ".self::$tablena
Executo $sql);
public function

" self::$tablename ere id=§this-

Figura 69. Modelo reporte.

En la figura 70 muestra el codigo reporte el cual el cual es util para la toma de
variables y enviarlas al servidor. En la figura 71 se muestra el codigo reporte que
muestra la recepcion de los datos y las consultas para su ejecucion en la base

de datos.
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Implementacion

En esta etapa se dio inicio con la ejecucién de cada una de las lineas de cédigo
que fueron creadas en el paso codificar y comprobar de esta forma el buen
movimiento del requisito solicitado, asi como es apreciable en las siguientes
figuras.

Historia Generar reporte de porcentaje de cotizaciones aceptadas

{22 BIOSYSTEM Reporte de Porcentaje de Cotizaciones Aceptadas

21 Dashboard

23 Notificaciones FECHA TOTAL DE COTIZACIONES COTIZACIONES ACEPTADAS PORCENTAJE DE COTIZACIONES ACEFTADAS

Aceptadas: 33.3 %

@ Tienda Online Realizadas: 66.7 %

Aceptadas  @Realizadas

Figura 70. Implementacion de cotizaciones aceptadas.

La figura 74 sefiala la interfaz grafica de beneficiario porcentaje de cotizaciones
aceptadas, creada considerando el prototipo inicial de esta historia de usuario,
cabe sefalar que esta puesta en marcha tuvo la aceptacién del Product Owner

y luego fue creada por el equipo de trabajo.
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Burn Down Chart del Sprint 4

El Burn Down Chart, es un grafico que permite tener conocimiento de cuanto se
estd avanzando conforme pasa el tiempo, asi como es apreciable en la figura
56.

12

10

Dia 1 Dia 2 Dia 3 Diad Dia5 Diat Dia7 Dia 8 Dia9 DialD

Figura 71. Burn Down Chart del Sprint 4.

En la Figura 76, es apreciable la representacion gréfica del trabajo de este Sprint.
La linea de color rojo detalla el tiempo ideal para la ejecucién de las tareas y la
linea color azul sefala el periodo en que se llevo cada tarea en comparacion al
tiempo.

Si la linea color azul esta por debajo de la linea roja, esto sefiala que en el
proyecto se adelantaron actividades, caso contrario si es que la linea de color
azul se encuentra por encima de la linea color roja, esto sefiala que existen
tareas con retraso, pero si las dos lineas se encuentran en forma uniforme, esto
indica que el proyecto esta marchando muy bien.

Por lo tanto, en la figura 99 se puede observar que en todo momento el proyecto
estd marchando con normalidad y se estima cumplir todas las actividades al
finalizar el Sprint.

Retrospectiva Sprint 4

Aciertos

- Se realiz6 una organizacién adecuada de las tareas a realizar, debido a que los
miembros de la agrupacion quedaron satisfechos con lo logrado.

- Se sabe qué actividad le toca realizar a cada miembro de la agrupacion y esto

159



contribuy6 a tener el orden de realizacion del trabajo.

- Se disefiaron de forma efectiva los disefios de prototipos de la aplicacion.
Errores

- Todo conforme

Recomendaciones

- Seguir mejorando la asociacién y trato con el interesado en el producto y de
esta manera pueda ser participe activo en el proyecto y dar mejoria al resultado

del Sprint.
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