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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la Implementacion de un aplicativo web, dicha herramienta que

ayudara a mejorar el proceso de ventas de la empresa Divino Nifio Jesus.

Si bien es cierto que los asesores de ventas de la empresa Divino Nifio JesUs usa la informacion
sobre dichas ventas, el proceso para poder realizar y obtener los de reportes de ventas es

demasiado tardio y demanda mucho esfuerzo por parte del personal de ventas.

Ante dicha situacion se realiz6 el planteamiento sobre la implementacion de un aplicativo web, pues
haria que el proceso sea mucho mas rapido. Para la implementacion se empled las metodologias
agiles, la cual se adecuo més a nuestro caso de estudio pues esta Unicamente enfocada a una parte

de la empresa.

La solucion con la que finalizara el proyecto sera que el usuario obtendra una serie de reportes
sobre las ventas realizadas por los asesores, para que asi se pueda realizar el trabajo en menos

tiempo.

Palabras clave: Aplicativo web, Metodologias agiles, Scrum y XP.



ABSTRACT

The present work in the implementation of a website, a tool that helps to improve the sales process

of the company "Divine Child Jesus".

"Divine Child Jesus" sales information, the process for being able to perform and getting sales reports

is too late and demands a lot of effort by the sales staff.

Faced with this situation was made the approach on the implementation of a web application, making
the sea process much faster. For the development and use of agile methodologies, quality is the

most appropriate for our case study.

The solution with which the project finalizes that the user obtains a series of reports on sales and

debts made by the advisors, so that the work can be done in less time.

Key words: Web application, agile methodologies, Scrum and XP.



INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion tiene como objetivo implementar un aplicativo web,

para disminuir y agilizar el proceso de ventas de la empresa Divino Nifio Jesus.

Como podemos ver en la actualidad, la mayoria de empresas tanto pequefias como
medianas de nuestro pais cuentan con la necesidad de asociarse a la tecnologia y
obtener un valor agregado a la empresa logrando asi una mayor competitividad

empresarial.

Por lo tanto, el servicio que da esta empresa debe cumplir con diversas indicaciones
como por ejemplo el tiempo de proceso de ventas, y estos resultados se podran

obtener media la implementacién del aplicativo web.

Dichas empresas que ya han estado haciendo uso de este aplicativo web, ven como
dia a dia se suman nuevas herramientas que haran mejorar y seran importantes
para el proceso de ventas. Algunas tendencias indican que el uso de tecnologias

aumentara.

Este proyecto se basa en la implementacion de un aplicativo web, para optimizar el
proceso comercial de dicha empresa. Esto se basa a que dichas personas que
utilicen este aplicativo web tengan una herramienta que les facilite el proceso de

ventas e informacién sin necesidad de tenerlos fisicamente.

En el capitulo I: Planteamiento metodoldgico. - se describe la realidad problematica
y las delimitaciones de la investigacién, para luego continuar con la definicion del
problema, los objetivos e hipotesis. Ademas, se define el tipo y nivel de

investigacién, asi como el método y disefio de la misma.

En el capitulo II: “El Marco Referencial’. - Marco referencial se describen los
antecedentes de la investigacion, luego se hace una referencia histérica del tema a

tratar y finalmente se desarrolla el marco conceptual.

Seguidamente en el capitulo IlI: Desarrollo del aplicativo Web. - Construccion del

aplicativo web se describe la implementacion de la herramienta a nivel prototipo.



En el capitulo IV: Analisis de resultados y contrastacion de la Hipotesis. - En el
marco de la prueba de la hipétesis. A continuacién, se procede a realizar la post
prueba para los grupos seleccionados, en estricta aplicacion de disefo

seleccionado, para comprobar la validez de la hipétesis de investigacion.

En el capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones. - resultados pertinentes de los
resultados conseguidos, también se formulan las recomendaciones,
observaciones, opiniones y comentarios sobre los resultados de los indicadores

sobre el uso de la herramienta y la situacion actual.

Vi
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1. EL PROBLEMA

1.1.1. Descripcion de la Realidad Problematica

Realidad Mundial:

Las ventajas proporciona la tecnologia, nos ha servido de gran utilidad
en nuestra vida habitual.

Dentro del mundo comercial la tecnologia juega un papel responsable,
en donde las empresas disponen con mas armas para disputar en el
mercado. Por tal razon es comun que diversas cadenas empresariales
y/o corporativas, estén buscando dia a dia soluciones innovadoras
mencionadas soluciones permitiran estar a la altura de un mercado
competitivo.

En nuestros tiempos, los dispositivos tienen tecnologia de punta que
brinda el uso de multiples herramientas, para funcionar sin necesidad
de estar conectados en un solo lugar.

Umayor (2017) afirma:

El estudio realizado por el BMC mediante una encuesta estadistica a mas
de 10.000 personas en mas de 11 paises de toda Europa en los ultimos
meses, han podido obtener que el 60% de los consumidores o clientes
varian de empresa con mucha frecuencia y que el factor principal por la cual
sucede este tipo de inconvenientes es la mala atencién.

El estudio que se realizd también nos muestra que el 95% no cambiaria de
institucion si se sintiera un poco méas valorado por la empresa. Por otra
parte, las personas entre 20 y 33 afios de edad varian mas frecuente de
institucion que las personas entre 45 y 55 afios de edad.

De acuerdo a lo dicho por el profesor Robert East, experto en
comportamientos de los clientes de la Universidad de Londres y autor del
estudio The BMC Churn Index, asegura que las empresas deben encontrar
una forma de mejorar su servicio, “y en otras ocasiones, la tecnologia es la
solucién al problema.”

Robert East afirma que la tecnologia de atencién al usuario tiene que
mejorar para asi poder resolver las situaciones que se presentan
habitualmente con mayor eficacia y dar soluciones a los problemas que se

presenten, ya que mejorando el servicio se llegan a tener elevados ingresos
(p.1).



Realidad nacional:

En la actualidad algunas empresas para mantenerse en el mercado y
seguir creciendo, requieren de diversas formas para la captacion de
clientes, algunas de ellas recurren a realizar distintas maneras de
promociones que la empresa ofrece hacia los clientes. Estas personas
una vez que decidan por el producto y quieran realizar un pedido, los
representantes de las ventas proceden a realizar el pedido en boletas
0 reportes impresos. Estos datos al terminar el dia se procederan a
insertar al sistema para realizar el control de la mercaderia. Este
proceso se podra hacerse posible, sin embargo, muestra ineficiencia
a la hora del hacer las boletas o tomar nota de los pagos. En el caso
de pérdida o se extravié las boletas o reportes de pago, no se podria
realizar el control de las ventas y como consecuencia no se podria
realizar el cobro a la siguiente visita del cliente. En estos casos
generaria la desconfianza e incomodidad de los clientes que
preferirian el producto de otras empresas generando la disminucion
de las ventas.

Por ello nuestro principal objetivo es disminuir el tiempo para tomar el
pedido y realizar el registro de pago y evitar la pérdida de dicha
informacion, por eso la solucién que se plantea es un sistema que
realiza el registro de pedidos y pagos directo al sistema para evitar el
uso de reportes impresos.

Diaz y Romero afirma:

Durante los meses de abril 2015 - marzo 2016, el Servicio de Atencion al
Ciudadano (SAC) recibié 49.201 reclamos en sus oficinas, a nivel nacional:
51,39% en Lima y Callao; y 48,61% en los otros departamentos del pais. El
57,43% del total de reclamos estuvo asociado a tres actividades
economicas: Servicios bancarios y financieros (20.455), equipos y servicios
de telecomunicaciones (4.010), y transporte de pasajeros (3.790) (p.2).
Los resultados muestran siempre que es importante el valor del
servicio que se brinda a los clientes, ya que si logramos consolidar

sus necesidades podremos lograr la fidelizacién de nuestros clientes



por ende consolidar el mercado de la organizacién con el fin de

mejorar nuestras perspectivas.

Actvidad acondmica Ena-16 Farb-16 Mar-16 Abr-16 May-16 Jun-18 Jul-18 Ago-16 Bap-16 Oct-16 Mow-16 Dec-16
1 Eerdcies bancancs y Inanciencs 1840 178B 1343 1900 2043 1880 1024 2361 2316 2414 2367 2385 25060 465
2 Equipos y senacio de lelecomunicackin 340 368 348 341 I M M= M5 4% B4 419 T 481 Bo2
3 Transpore de s ajens s 406 3 B 3 0 Mr I 3@ 30 507 T 430 4350 1.75
4 Esgurs a4 198 17 e Nz e 2B ZIT 241 258 Wl ZEED 474
5 Eerdcis educathos y aiculos e sducackin 134 M 199 165 #E3 ] Mz 1w 1TE 164 m 21 2055 31EE
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13 Equipos de compulo 50 58 38 45 43 M = 42 36 w ] H 473 024
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Figura 1. Reclamos recibidos a nivel nacional, enero — diciembre 2016. Adaptado
De SAC-Perld: Reclamos presentados segun actividad Econémica, enero-
diciembre 2016” por Indecopi, 2016.

Realidad Empresarial:

En la empresa Divino Nifio Jesus en el area comercial se observan
los requerimientos de los clientes dichos requerimientos se
establecen a diario mediante llamadas y se establecen las
documentos donde se registran los pedidos de dichos cliente.

En resumen podriamos detallar que el proceso comercial generan
demoras para la atencién a tiempo de nuestros clientes, los datos no
eran los adecuados en las ordenes generadas en la organizacion
Divino Nino Jesus por ende afectaba el nivel de satisfaccion de los

clientes.



1.1.2. Descripcién del Problema

En la organizacion Divino Nifio JeslUs no estd establecido
adecuadamente el proceso comercial, se observa que se han
generado una serie de problemas para poder atender adecuadamente
a los clientes, dichos problemas son los siguientes:

El tiempo que se tarda en realizar un pedido por el tema de los apuntes
gue se establecen que muchas veces tiende a confundirse.

El tiempo para realizar el seguimiento a un pedido desde establecer
cual es el estado de su pedido hasta consultar al asesor de venta
demanda un tiempo prudencial y verificar los registros
correspondiente para brindar una informacién adecuada.

La empresa necesita incrementar sus ventas pero no encuentra los
mecanismos suficientes para lograr el objetivo propuesto.

Tiempo que demanda dar una respuesta al cliente con respecto a un
servicio venta, los registros no son los adecuados para dar fluidez a
Su atencion

El grado de satisfaccion de los clientes no es el mejor, las encuestas
reflejan datos poco alentadores.

Son problemas que afectan a la organizacion y que demanda una
preocupacion en la Gerencia para que en un corto plazo se puedan

resolver.

Nosotros con nuestra investigacion pretendemos apoyar para mejorar

el proceso comercial.

Es importante considerar que la gerencia esta comprometida con el

proyecto a razén de los multiples problemas que hemos detallado.



Ubicacion

La investigacién, se realizar4 en la empresa Divino Nifio Jesus, se
encuentra ubicada en Calle Las Orquideas Mz. “LL” Lote 18 — San Juan

de Miraflores.

-®

N

Figura 2. Ubicacién de la empresa Divino Nifio Jesus. Adaptado de “Ubicacion
Empresa” por Google Maps, 2017.
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De acuerdo a lo mencionado anteriormente en el proceso comercial
se establecen los siguientes problemas:

» Tiempo en la gestion de las ventas.

» Tiempo que demanda realizar un seguimiento de las ventas.

* El conjunto de servicios registrados en el dia.

» La demora en brindar una oportuna respuesta a los clientes.

Tabla 1
Datos actuales de los indicadores.

Indicador Pre Prueba
Tiempo gestion de venta 7 min. por venta
Tiempo que demanda hacer seguimiento a un pedido 10 min. por

pedido
Los registros de la ventas segun el dia 30 registro por
dia

Tiempo utilizado en hacer seguimiento a un pedido 10 min. por
cliente servicio
Grado de satisfaccién del cliente. Regular

1.1.3. Enunciado del Problema
Problema General

¢En qué medida el uso de un aplicativo web utilizando metodologias
agiles mejorara el proceso de ventas de la empresa Divino Nifio

Jesus?
1.2. TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION
1.2.1. Tipo de Investigacion

Aplicada:



Es aplicada porque busca generar conocimiento desde el punto de
vista de aplicarla directamente a los problemas generados en la
sociedad o el sector productivo. Se sostiene en los hallazgos
tecnoldgicos de la investigacion basica, ocupandose del proceso de
enlace entre la teoriay el producto. El presente proyecto presenta una
vision sobre los parametros de desarrollo de la investigacion aplicada,
la importancia de la colaboracién entre la universidad y la industria en
el proceso de transferencia de tecnologia, asi como los aspectos
relacionados a la proteccion de la propiedad intelectual durante este
proceso.

1.2.2. Nivel de Investigacion
Nivel Explicativo:

Se esta realizando el porqué de los hechos es importante determinar
las relaciones causa-efecto. Nuestra investigacion permitira
determinar la importancia de la determinacion de las causas como de
los efectos generados con la contrastacion de la hipotesis.

1.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Nuestra investigacion: Implementacion de un aplicativo web
recurriendo a las metodologias agiles para las ventas de la empresa
Divino Nifio Jesus es de suma importancia para la mejora en el
proceso de ventas.

Por este caso se tomaba un poco mas tiempo en realizar dichas
ventas. Satisfaciendo a dicha empresa y asesores de ventas, se dio a
conocer este proyecto que es de facil manejo y de gran utilidad.

Justificaciéon Practica:



Los sistemas de informacién unifican saberes y nos brindan diversas
habilidades.

En base a lo que se detalld6 el equipo de trabajo construird un
aplicativo web que resuelva el problema en la organizacion
permitiendo mejorar el mencionado proceso y logren mejorar su
productividad y a su vez fidelizar a sus clientes.

Lo que se busca es proponer cambios con respecto a la atencién al
cliente desde la perspectiva de mejora continua.

Justificacién Metodoldgica

Esta implementacion se justifica metodolégicamente puesto que esta
dirigido bajo técnicas, métodos y normas cuyos resultados generan
nuevos conocimientos y aportaran herramientas de aprendizaje para
futuras investigaciones.

Justificacién Tecnoldgica

La implementacion del aplicativo web permitird mejorar las ventas de
Divino Nifio Jesus, brindard en tiempo oportuna la respuesta que
necesita el cliente y a la vez permitird lograr una interaccion con las
otras areas de la organizacion.

Habra constantes actualizaciones y cambios que permitirdn una
mayor atraccion con el cliente al momento de utilizar el aplicativo web.

Justificacion Social

El aplicativo web que se implementara es un instrumento que apoyara
en el area comercial y se evidenciara la mejora a favor de los clientes
logrando fidelizarlos.
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1.4 OBJETIVOS
1.4.1. Objetivo General

Determinar en qué medida el uso del aplicativo Web, empleando la
metodologia SCRUM, mejora el proceso de ventas de la empresa

Divino Nifio Jesus.
1.4.2. Objetivos Especificos

* Determinar en qué medida el uso del aplicativo Web, reducira el
tiempo que demanda en realizar una venta de la empresa Divino
Nifio Jesus.

* Determinar en qué medida el uso del aplicativo Web, reducira el
tiempo que demanda en hacer un pedido de la empresa Divino Nifio
Jesus.

* Determinar en qué medida el uso del aplicativo Web, reducira el
tiempo de respuesta hacia el Cliente respecto a la venta realizada

de la empresa Divino Nifio Jesus.
1.5 HIPOTESIS
Hipotesis General

El uso de un aplicativo web influye significativamente en el proceso de
ventas de la empresa Divino Nifio Jesus.

1.6 VARIABLES E INDICADORES
1.6.1. Variable Independiente

* Aplicativo Web

Tabla 2
Indicador Presencia — Ausencia.

Indicador: Ausencia Indicador: Presencia
Descripcion: Cuando indigue Cuando indique Sl, es cuando se

NO, es porque no se ha implementd el aplicativo Web, se

implementado el aplicativo

11



Web en la organizacién Divino aplicé la solucién y se espera obtener
Nifio Jesius y aun se mejores resultados.

encuentra en la situacion

actual.
Tabla 3
Indicador Variable Independiente.
INDICADOR INDICE
Presencia — Ausencia Si, No

1.6.2. Variable Dependiente

* Proceso de ventas
Dimensién
* Tiempo

Indicador:

* Tiempo que demanda realizar una venta: El tiempo que tomara a
los usuarios de la empresa Divino Nifio JeslUs para realizar una
venta.

» Tiempo del estado de los pedidos: Tiempo que le toma a los
usuarios de la empresa Divino Nifio Jesus.

* Tiempo que demanda dar una contestacion al cliente: Tiempo en
minutos que le toma al cliente realizar su compra.

Dimension

» Servicio
Indicador:

+ Cantidad de servicio de venta registrada por dia: pedidos
atendidos en el dia.

* Grado de satisfaccion con el servicio y su percepcion del
cliente: El grado de satisfaccion de los clientes.

12



Tabla 4
Indicadores de Variable Dependiente.

INDICADOR UNIDAD UNIDAD DE
DE OBSERVACION
MEDIDA
Tiempo para realizar una venta 7-10 Reloj
Minutos
Tiempo que demanda en realizar un [10-16] Reloj
pedido _
Minutos
El tiempo que demora en brindar una [11-15] Reloj
respuesta al cliente _
Minutos
Ventas registradas por mes(cantidad) 600/unidad Registro
Grado de satisfaccién respecto al Regular Encuesta

servicio brindado al cliente

1.7 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

* El periodo de tiempo de recoleccion de informacion de la investigacion se
realizard durante el periodo comprendido entre el mes de abril de 2017
hasta diciembre de 2017.

* El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo en la empresa
Divino Nifio Jesus.

* El presente trabajo de investigacion tiene como procedimiento conceptual
la Metodologia SCRUM y el proceso de ventas de la empresa Divino Nifio
Jesus.

1.8 DISENO DE LA INVESTIGACION

Pre-Experimental: El disefio que se va a emplear en la investigacion es pre-
experimental, porque se establecen variables tipo causa — efecto para
poder evidenciar las relaciones existentes entre si. Se realizaran segun el
disefio de investigacion pre pruebas y post pruebas para verificar el

comportamiento de las mejoras propuestas en nuestra investigacion.
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Ge 01XO02
Donde:

Ge: Es el grupo de pre-prueba que estara conformado por los clientes de
la empresa Divino Nifio Jesus elegidos de manera intencional.

O1: Es la medicion y registro de los indicadores de las variables

dependiente antes de realizar la prueba.
X: Es realizar la prueba a los usuarios en el proceso comercial (aplicativo

Web).

O2: Es la medicion y registro de los indicadores de la variable dependiente
en la post prueba.

Tabla 5
Disefio de la Investigacion.
Ge O1 X O2
Proceso Pre-prueba o Desarrollo Post-prueba o medicién
ventas Divino medicion previa al del posterior al estimulo o
Nifio Jesus estimulo o aplicativo tratamiento especial

tratamiento especial Web

1.9TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE
INFORMACION
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Tabla 6
Técnicas e Instrumentos de la Investigacién de Campo.

TECNICAS INSTRUMENTOS

Observacion Directa Ficha de Observacion
Participante
Aplicacion de Encuestas Cuestionario

Abierto

Cerrado
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MARCO REFERENCIAL



2.1.ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

a) Autores: Eduardo Guillermo Aguilar Riera y David Alfredo Riera
Titulo: Analisis, disefio e implementacién de un aplicativo web para el manejo del
distributivo de la Facultad de Ingenieria.
Ano: 2013

Correlacion:

Aguilar (2013) afirma:

La finalidad del sistema web a implementar, consiste en mantener en la red un recurso
indispensable al momento de generar distributivo, junto con los elementos que este implica
(docentes, usuarios, asignaturas, cursos, tipos, dedicaciones, cargos Yy
escuelas/dependencias), todo esto través de un cliente web, para que, de esta manera, el
usuario pueda acceder al sistema desde cualquier lugar con acceso de internet por
consiguiente, el sistema debera tener un inicio de sesion para que el usuario pueda acceder

a la interfaz que le corresponda.

La utilidad del sistema es considerable, debido a que se mantiene un registro actualizado
de los docentes con toda la informacién que ello implica, asi como también registros de los
distributivos que se van generando en cada periodo lectivo, todo esto forma ordenada e
interactiva, de tal manera que en cualquier momento se puede tener acceso a la informacion

requerida. (p.2).

b) Autor: Ayner Antonio Pérez Tito
Titulo: Disefio e implementacion de una plataforma web para la gestion de
solicitudes entre tres &reas internas de una empresa operadora de
telecomunicaciones en el Peru.
Afo: 2014
Correlacion:
La segunda tesis de nuestros antecedentes establece una opcién de solucién para
las comunicaciones y registro de informacion entre las areas de una organizacion,

el objetivo es brindar una adecuada atencion.
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Pérez (2014) afirma:

El desorden y falta de informacion sobre las solicitudes generadas no permite plantear
opciones de mejora al esquema actual, pronosticar futuros problemas en la atencion a un
cliente o incluso que todas las partes estén enteradas de la finalizaciéon de un pedido. El uso
del sistema de correo y las llamadas tampoco permiten un orden de atencién que admita
atender las solicitudes segun la antigiiedad, lo cual conlleva a que algunas sean aplazadas

indefinidamente. (p.21).

La tesis de Antonio Pérez permite establecer un adecuado tratamiento de los
pedidos y las solicitudes que se generan, guarda mucha similitud con nuestra

investigacion tal es el caso de:

e Historial de solicitudes.
e Similitudes en el tratamiento de los pedidos.
e Proceso de recoleccion de informacién para el ingreso de los pedidos.
c) Autor: André Hugo Montoya Del Pino
Titulo: Implementacién de un sistema de gestion de la relacién con los clientes en
una empresa proveedora de servicios de television de pago.
Afo: 2014
Correlacion:
El tercer antecedente rescata la relacion que guarda el proceso comercial con los
clientes y resalta la atencion de manera oportuna que se le debe brindar al Cliente.

Montoya del Pino (2014) afirma:

Para alcanzar los mejores grados de satisfaccion del cliente es necesario abordar el
concepto de “Conocimiento del cliente” (CK: Customer Knowledge. El uso de la informacion
gue la organizacion tenga del cliente con el fin de desarrollar y mantener una relaciéon con
el mismo. Una empresa de la industria de la televisién de pago debe ser capaz de gestionar,
dar seguimiento y medir el “Conocimiento del cliente” a través de sus procesos de
interaccién con el cliente. Como menciona Kostojohn, “no se puede gestionar lo que no se

puede medir”. (p.2).
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De la presente investigacion se tom6 como referencia el tratamiento y el enfoque
gue se dio a la atencion del cliente y como esta brinda la informacion necesaria
para aprender y mejorar el proceso, lo cual, a través de una solucién tecnologica

se mejoro la eficiencia del proceso de gestion y seguimiento de los clientes.

d) Autora: Erick Masgo Davila
Titulo: Analisis, disefio e implementacion de un sistema de Telemarketing.
Afio: 2007

Correlacion:

El cuarto antecedente de Masgo Davila desarrolla una solucion que brinda soporte
al proceso de Telemarketing en cuanto su gestiébn de camparia, prospeccion y la
obtencién de nuevos clientes con el objetivo de fidelizarlos.

Masgo (2007) afirma:

Se conoce que para construir un sistema de software implica la toma de decisiones sobre la
arquitectura del sistema, es decir, establecer en primer lugar los componentes del sistema de

software y sus interacciones.

Las decisiones que se consideren se consideraran como vitales desde el punto de vista del
éxito o fracaso, considera una metodologia adecuada que estén de acuerdo a los

requerimientos y que guarden relacién con las responsabilidades del equipo (p. 21).

De la investigacion se puede tomar como ejemplo la gestion que se realiza en la
presente investigacion, también sefialamos que hemos tenido a gran criterio

considerar el aspecto de la programacion.

Es importante sefialar que el enfoque esta abordando respuestas en tiempo real lo
cual permitira atender adecuadamente a los clientes y nos sirve de ejemplo para

nuestra investigacion.
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e) Autor: Luis Humberto Roldan Arbieto, Jorge Luis Balbuena Lavado y Yanela Karin
Mufioz Mezarina.
Titulo: Calidad de servicio y lealtad de compra del consumidor en supermercados
limefos.
Afo: 2011.
Correlacion:
En nuestro quinto antecedente, rescatamos la importancia de la calidad de servicio,
comprende elementos tangibles e intangibles que de todas maneras percibe un
cliente al momento de establecerse una relacion cliente-empresa o mejor dicho al

momento de recibir un servicio.

Se establecen estrategias de marketing importantes para cualquier investigacion

ya que permitirh mejorar la competitividad de la organizacion

Roldan et al. (2011) afirma:

Los conceptos se encuentran estrechamente relacionados, segun lo muestra Heskett (1997)
en su modelo del Service Profit Chain, el cual forma parte de la informacion esencial de las
empresas, principalmente las de servicios, para el disefio de sus estrategias de calidad de
servicio y fidelizacion de sus clientes, que, finalmente, impactara en sus resultados

financieros.

La investigacion se enfocé en establecer la asociacion entre ambos conceptos, calidad de
servicio y la lealtad, en clientes de supermercados de Lima, considerando su percepcién e

intencién de comportamiento (p.iii).

De la investigacién la consideramos como un modelo a seguir para poder fidelizar

a los clientes.

Los clientes siempre deben sentirse atendidos con profesionalismo y con una

rapidez para que tengan la mayor percepcion positiva del cliente.
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2.2.MARCO TEORICO

2.2.1. Aplicativo Web
Es considerada una aplicacion informatica que permite acceder a un servidor
web a través de Internet mediante un navegador.
Las aplicaciones web nos facilita la interaccion con la informacion, cabe sefialar
qgue podremos acceder a ellas, siempre y cuando tengamos accesos a una

conexion de internet.

Arquitectura del aplicativo web
Gmmario (2018) afirma:

e Arquitectura de dos capas: Es la arquitectura tradicional de cliente/servidor.
Requiere una interfaz de usuario que se instala y corre en una PC y envia solicitudes
a un servidor para ejecutar operaciones complejas.

Estas herramientas para el desarrollo con dos capas son robustas y ampliamente
evaluadas.

e Arquitectura de tres capas: La arquitectura de tres capas es un disefio reciente que
introduce una capa intermedia en el proceso.
Cada capa es un proceso separado y bien definido corriendo en plataformas
separadas:

- El primer nivel (Navegador Web), consiste en la capa de presentacion que
incluye no sélo el navegador, sino también el servidor web que es el
responsable de presentar los datos un formato adecuado.

- El segundo nivel (Servidor de Aplicaciones), esta referido habitualmente a
algun tipo de programa o script.

- El tercer nivel (Servidor de Datos), proporciona al segundo los datos

necesarios para su ejecucion (p.1).

2.2.2. Metodologia Agil

Diaz y Romero (2017), afirma:

La simplicidad de las reglas y practicas, es importante la orientacion que brinda con

respecto al equipo de trabajo porque se consigue grandes resultados.
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Existen muchos métodos de desarrollo agil, donde la mayoria trata de minimizar los

riesgos desarrollando software en cortos lapsos de tiempo.

El software desarrollado en una unidad de tiempo es llamado un sprint, la cual debe

durar de una a cuatro semanas.

Cada sprint del ciclo de vida incluye: planificacién, analisis de requerimientos, disefio,

codificacion, revision y documentacion.

Funcionalidad para justificar el lanzamiento del producto al mercado, pero la meta es
tener una demo (sin errores) al final de cada sprint. Al final de cada sprint el equipo

vuelve a evaluar las prioridades del proyecto (p.23).

2.2.3. Metodologia SCRUM

La metodologia SCRUM nos permitird gestionar adecuadamente nuestro
proyecto de investigacibn es importante porque representan ante una
alternativa de desarrollo de algun sistema de software: al factor humano, el
mismo producto software, dandole un valor agregado al cliente y estableciendo
un desarrollo incremental en las etapas del desarrollo del software,

Otro aspecto a considerar es que se esta utilizando en varias organizaciones

alcanzando ya un proceso de madurez.

Aplicando Scrum (2018) afirma:

La Metodologia Scrum es un proceso de desarrollo de software iterativo y creciente
utilizado en entornos basados en el desarrollo 4gil de software desde un punto de vista

incremental.

Se establece una labor estructurada en sus diversos ciclos de trabajo denominados
Sprint

Las iteraciones demandan un tiempo de 2 a 4 semanas.

Durante cada sprint, los equipos eligen de una lista de requerimientos de cliente

priorizados, llamados historias de usuarios, para que las caracteristicas que sean
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desarrolladas primero sean las de mayor valor para el cliente. Al final de cada sprint,

se entrega un producto potencialmente lanzable/distribuible/ comerciable.

Proyectos agiles (2018) afirma:
Scrum se caracteriza por ser un modelo que establece un conjunto de practicas y roles
gue puede tomarse como punto de partida una adecuada planificacion.
Los roles principales en Scrum son el Scrum Master, el Product Owner, y el Equipo

Scrum.

Se consideran las siguientes actividades:

a) Sprint Planning: La planificacién se considera dividirla en dos partes que a
continuacion detallamos:

Primera parte de la reunion: Se realiza en un Timebox de como maximo 4 horas:

El cliente y el equipo interactua.

Segunda parte de la reunién Se realiza en un time box de cd6mo maximo 4 horas.

* Define las tareas necesarias para poder completar cada objetivo/requisito,
creando la lista de tareas de la iteracion (Sprint backlog) basadndose en la

definicion de completado.

* Realiza una estimacion conjunta del esfuerzo necesario para realizar cada

tarea.

+ Cada miembro del equipo se auto asigna a las tareas que puede realizar.

b) Sprint: En Scrum un proyecto se ejecuta en bloques temporales cortos y fijos
(iteraciones de un mes natural y hasta de dos semanas).

¢) Scrum Daily meeting: El objetivo de esta reunion es facilitar la transferencia de
informaciéon y la colaboracién entre los miembros del equipo para aumentar su

productividad, al poner de manifiesto puntos en que se pueden ayudar unos a otros.

d) Sprint review: Reunién informal donde el equipo presenta al cliente los requisitos
completados en el sprint, en forma de incremento de producto preparado para ser
entregado con el minimo esfuerzo, haciendo un recorrido por ellos lo més real y

cercano posible al objetivo que se pretende cubrir.
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e) Sprint retrospective: Con el objetivo de mejorar de manera continua su productividad

y la calidad del producto que esta desarrollando, el equipo analiza como ha sido su

manera de trabajar durante el sprint, por qué esta consiguiendo o no los objetivos a

gue se comprometié al inicio del sprint y por qué el incremento de producto que acaba

de demostrar al cliente era lo que él esperaba o no.

f)

Los roles del equipo

Los roles asignados son los siguientes:

« Scrum Master: Es la persona que se encargara de coordinar el equipo y asignar
las tareas a realizar.

* Product Owner: Son los grupos de interés a los que va dedicado el
proyecto/producto/servicio que se esta desarrollando. Son los que dicen qué es lo
gue se quiere hacer y cudles son los objetivos. En el caso de no estar presentes,
se debe nombrar un representante de fuera del equipo que se encargue de

defender sus intereses y su punto de vista.

» Scrum Team: Son los responsables de desarrollar las tareas. Se recomienda
crear equipos no muy grandes (menos de 10 personas) donde las personas se
complementen, de forma que cada uno tenga unos conocimientos especificos y

unas actividades pre asignadas acordes con estos.

* Los consumidores o usuarios (Customers): Son los que usaran el producto final.

Muchas veces se confunden con los clientes, pero no son los mismos.

Hablando claro: “cliente es el que paga (y por lo tanto decide) y consumidor el que
usa el producto”. A veces cliente y consumidor son la misma persona, pero otras

veces no.

g) Product Backlog: La lista de objetivos/requisitos priorizada representa la vision y

expectativas del cliente respecto a los objetivos y entregas del producto o proyecto.

En la lista se indican las posibles iteraciones y las entregas (releases) esperadas por

el cliente (los puntos en los cuales desea que se le entreguen los objetivos/requisitos

completados hasta ese momento), en funcién de la velocidad de desarrollo de los

equipos que trabajaran en el proyecto. Es conveniente que el contenido de cada
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iteracion tenga una coherencia, de manera que se reduzca el esfuerzo de completar

todos sus objetivos.

h) ScrumTaskboard: La lista de objetivos a completar en el sprint se puede gestionar
mediante un tablén de tareas (ScrumTaskboard). Al lado de cada objetivo se ponen las
tareas necesarias para completarlo, en forma de post-its, y se van moviendo hacia la
derecha para cambiarlas de estado (pendientes de iniciar, en progreso, hechas). Para
cada miembro del equipo se puede utilizar adhesivos de colores mas pequefios sobre

cada tarea, de manera que se pueda ver en qué tareas esta trabajando cada cual.

i) Burndown Chart: es un grafico de trabajo pendiente a lo largo del tiempo muestra la
velocidad a la que se esta completando los objetivos/requisitos. Permite extrapolar si

el equipo podra completar el trabajo en el tiempo estimado (p.1).

2.2.4. Satisfaccion al cliente
La satisfaccion del cliente guarda relacion desde la evaluacion de la atencion

brindada por parte de la organizacion.

El término satisfaccion al cliente abarca las sensaciones que tendré el cliente
positivas 0 negativas al momento de realizar una compra de tangible o
intangible, considerando las experiencias que tenga el cliente y la percepcion

de las mismas.

Por su parte Kotler y Armstrong, (2001) define:

Es el nivel del estado psicolégico de una persona que resulta de comparar el
rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas. Toda empresa
gue logre la satisfaccion del cliente obtendra como beneficios: la lealtad del cliente

(futuras ventas), difusién gratuita (nuevos clientes) y una determinada participacion en

el mercado (p. 2).
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2.2.5. Atencioén al cliente

Parasuraman y Berry (2003) afirman:

La atencién al cliente se puede constituir una ventaja competitiva en el servicio al
cliente.
Porqué los clientes necesitan ese servicio ante cualquier duda, reclamo, suceso o parta

brindar algunas ideas para la mejora continua (p.4).

Diaz y Romero (2017) enfatizan: “El conjunto de acciones encaminadas en una
empresa para que sus bienes o servicios puedan satisfacer las necesidades
del cliente en el momento cero de la verdad ayudando a mantener relaciones

duraderas con sus clientes o prospectos” (p. 33).

Definicion del ABC (2018) afirma:
La atencién al Cliente es aquel servicio que prestan las empresas de servicios o que
comercializan productos, entre otras, a sus clientes, en caso que estos necesiten
manifestar reclamos, sugerencias, plantear inquietudes sobre el producto o servicio en
cuestion, solicitar informacién adicional, solicitar servicio técnico, entre las principales
opciones y alternativas que ofrece este sector o area de las empresas a sus

consumidores (p. 1).

Segun Chang (2014) afirma:

En el documento consideraciones teéricas sobre atencion al cliente se refiere a lo

siguiente:

El cliente es el nicleo en torno al cual deberia girar siempre la politica de cualquier
empresa. Superadas las teorias que sittan el producto como eje central, se impone un
cambio radical en la cultura de las empresas hacia la retencion y fidelizacién del cliente,
concebido éste como el mayor valor de las organizaciones y ante el que se supeditan
todos los procesos, incluidos los referentes a la fabricacion y seleccién de los productos

y servicios que se ofertan y, por supuesto, la relacion con el cliente (p.15)

Segun Garcia (2011) afirma:
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Uno de los principales motivos por los cuales las organizaciones no cumplen con las
exigencias de los clientes, radica en la falta de entendimiento preciso acerca de cuéles

son esas expectativas.

Por lo tanto indica que existe una brecha entre lo que la organizacion percibe sobre las

expectativas del cliente y lo que el cliente espera.

Aun cuando la organizacion logre entender con claridad las expectativas de sus
clientes, pueden existir ciertos problemas si ese conocimiento no se traduce a disefios

y estandares de servicio orientados a los clientes.

Una vez que la organizacion dispone de los disefio y estandares, sefiala que puede

parecer que esta lista para prestar servicios de alta calidad.
Esto es cierto pero indica, que no es suficiente, falta consolidarlos con otros aspectos.

Debe tener sistemas adecuados, procesos y recurso humano que aseguren el 6ptimo
desempefio de los servicios para que iguale o supere los disefios y estandares

establecidos.

Indica que una vez la organizacion cuente con todo lo necesario para cumplir o superar
efectivamente las expectativas del cliente, debe asegurar de que las promesas que se

formulan a los clientes se igualen con las que se proporcionan. (p.27).

Segun Abad y Pincay (2014) afirma:

El criterio antes mencionado lleva a definir la calidad del servicio para la empresa como
la perfeccién con la que debe servirse a los clientes entregando la mayor eficiencia y
eficacia en cada requerimiento, de aquello depende el buen funcionamiento de la

empresa y la rentabilidad que esta pueda alcanzar.

Para lograr una calidad de excelencia bajo nuestro criterio la empresa debe cumplir
con ciertos parametros que son vitales para su desarrollo y permitan destacar entre las

demas, de las cuales se permite destacar las siguientes:

e Confiabilidad.
e Escuchar a los clientes.
e Escuchar a los empleados.

e Solucionar los problemas.

Los clientes son una de las partes esenciales para la organizacion pues son quienes

adquieren los productos permitiendo que la empresa funcione, tenga rentabilidad y
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pueda mantener al recurso humano, los clientes son aquellas personas hacia los que
estan dirigidos los esfuerzos de la empresa para lograr satisfacerlos, cumpliendo con

sus necesidades.

Se debe considerar una atencion eficaz hacia el cliente (p. 19).
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CAPITULO IlI
DESARROLLO DEL SISTEMA WEB



3.1.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.11 Factibilidad Técnica

Este proyecto que se realizard es técnicamente factible, ya que nuestro pais
se encuentra en la época en donde la tecnologia va de la mano con las
organizaciones, y nos da la facilidad para realizar dicho proyecto, contando con
herramientas como internet, articulos, software, libros etc., la empresa donde
se le asignara esta solucion estad sumamente comprometida con el proyecto
contribuyendo con todo lo necesario para realizarlo y de haber algin

inconveniente lo resolvera sin ningun problema.

Después de haber realizado una pequefia evaluacion técnica sobre los
proveedores de servicios, se pudo conocer que contienen caracteristicas
parecidas en cuanto a variedad de configuraciones, soporte de multiples
sistemas operativos, configuracién a medida de recursos de hardware como
procesador, memoria, almacenamiento, red, entre otras por lo que definido
para la seleccién del proveedor se deben considerar los siguientes parametros:

calidad de soporte, costos, escalabilidad, facilidad de uso y ubicacion fisica.
Calidad de Soporte

En este parametro nos vamos a referir a la medicién de la facilidad para poder
obtener el soporte de la infraestructura contratada ya que en caso llegara a
fallar, la misma pueda cumplir con los mas altos estandares y tiempos de

respuesta.
Costos

En este pardmetro nos referimos a dichos costos de sobre las licencias de SO
(Linux o Windows), servidor de aplicaciones u otro software que necesitaremos

para la implementacién del desarrollo del sistema.

Escalabilidad: En este pardmetro de escalabilidad se desea incrementar el

mayor numero de clientes de una forma rapida y eficaz para lo cual ya se viene
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trabajando en estrategias de marketing del mismo, es por lo mismo que se debe
contar con la facilidad de aumentar los recursos de infraestructura ya

contratados de una manera mas sencilla y menos costosa.
Facilidad de Uso

Al no contar con una relacion directa con el proveedor de la infraestructura que
deseamos contratar siempre es necesario contar con la evaluacion de la
calidad y facilidad en los sistemas que ofrece dicho proveedor para la
administracion, configuracion, mantenimiento y uso de dicho sistema, esto

incluira el uso del idioma espariol en el manejo de todas las herramientas.
Ubicacion Fisica

El objetivo es que el mercado pertenezca a Latinoamérica, y que la ubicacion
fisica se encuentre en el continente Sudamericano, para tener un poco de
rapidez en la comunicacion (Solicitud/Respuesta) de nuestro sistema con los

usuarios.
Plataforma de Software

La Tabla 7 detalla el Software que se usara para nuestra investigacion:

Tabla 7
Lista de Software necesarios para el desarrollo del proyecto.
Tipo Descripcion
Sistema Operativo Microsoft Windows 10
Base de Datos Microsoft SQL Server
2016
Plataforma Drupal

La organizacién Divino Nifio Jesus, considera el uso del sistema operativo
instalado en sus equipos, sin embargo, no establece el uso de otro software

adicional que nosotros debemos contemplar.

Procesos de Seleccion: Ya una vez que hemos concluido con los parametros y

evaluarlos con relacion al objetivo final de nuestro trabajo de investigacion,
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elaboramos un cuadro con los factores de importancia para poder calificar asi
a los proveedores.

El factor de importancia tendra un valor numérico del 1 a 4; siendo 4 el valor
que se le asignard al parametro mas importante en nuestra evaluacion;
después de tener una reunion con nuestro personal del &rea de sistemas se ha
elaborado un cuadro donde muestra la calificacion de los parametros

detallados anteriormente.

Tabla 8
Procesos de Seleccion.
. Factor de
Parametro . ;
importancia
Calidad de Soporte 3
Costos 4
Escalabilidad 4
Facilidad de Uso 2
Ubicacion Fisica 2

3.1.2 Factibilidad Operativa

El estudio de factibilidad operativa nos dara a conocer si la actividad de
solucion que queremos se podra realizar o tendra alguna dificultad, para
asi poder beneficiar a los usuarios de este proyecto.

Debido al costo y tiempo que se demora en realizar la recaudacion de
datos de los reportes, los gerentes de la empresa han aceptado la

solucion, la cual mejorara el proceso de ventas.
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3.1.3

Por otra parte, los gerentes se han comprometido con el proyecto de
solucion la cual lo consideran necesario y util.

Recurso Humano:

Necesarios para nuestra implementacion se establecen a

Continuacion:

Tabla 9
Recursos humanos.
Cargo Descripcidn
Analista Se encarga del andlisis y desarrollo del

Programador sistema

Disefiador Web  Encargado de planificar y disefar el
sistema Web

Desarrollador  Se encarga  del desarrollo vy
Web mantenimiento del Sistema

Factibilidad Econémica

Esta tesis es factible econémicamente, debido a que los autores estan
dispuesto a mejorar el proceso de ventas, al realizar la inversion en el
desarrollo del aplicativo web para mejora de dicho proceso y evitara
gastos innecesarios por parte de la empresa.

Se determinaron recursos para desarrollar, implementar, implantar y

mantener en operacion el sistema programado.
Costos de la aplicacion propuesta: La aplicaciéon web para el proceso de

ventas para la empresa Divino Nifio Jesus, involucra los siguientes

costos:
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PRESUPUEST
O DEL
PROYECTO

I3
RECURSO
CATEGORIA
Labor {Personal}
Pablo Pefia

Franklin Szalcis

Consultoria
José€ Luis Herrera Salazar

Materiales

Laptop
Licencias
Drupal
Apache
raysgl server
Office
wviajes
visjes
Impresiones

Utiles de Oficina

TIPO DE
UNIDAD

Horas/mensuales

Horas/mensuales

Jornadas

Cantidad

Cantidad
Cantidad
Cantidad
Cantidad

Cantidad

Cantidad
Cantidad

TOTAL

DVININO NINO
JESUS

PRESUPUESTO
CANTIDAD
o
L]
1
1 2300.00
1
1
1
1
EL so.00
100
7
PRESUPUESTO
2350.00
2350.00
1

Figura 4. Presupuesto del Proyecto.
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3.2.Proceso de atencién al cliente TO-BE
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Figura 5. Proceso de atencion al cliente de la organizacion Divino Nifio JesUs con
el aplicativo Web (TO-BE).



3.3 Normas y roles del proyecto

3.3.1 Normas Internas

La investigacidon nos permitira mejorar el proceso de ventas de la empresa Divino

Nifio Jesus, es importante considerar el compromiso del equipo de trabajo.

A continuacién detallamos lo siguiente:

Las tareas que se establezcan estaran consideradas dentro de una
planificacion por tiempos en algunos casos se debe considerar las entregas

a tiempos para que no generen retrasos.

En el equipo, el personal se puede apoyar entre ellos para poder avanzar

con la ejecucion de lo planificado.

Considerar el apoyo del equipo ante cualquier emergencia.

Cada integrante entiende las necesidades de los otros integrantes del
equipo respecto al trabajo, de manera que pueden ayudar en cualquier

momento, no considerar actividades que retrasen al equipo.

Se prende evitar cualquier acto que involucre sefialar a un integrante del

equipo por un bajo rendimiento.

Tampoco se le debe exigir alguna explicacion por las tareas

encomendadas.
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3.3.2 Definicion de roles del proyecto

Tabla 10

Definicion de roles.
Rol Encargado
SCRUM MASTER Pablo Pefia Huaman
PRODUCT OWNER Juan Manuel Pefia Barbagelata
EQUIPO Franklyn Balois Cahuamari

3.4 Andlisis de requerimientos del sistema

3.4.1 Requerimientos del aplicativo Web

Tabla 11
Requerimientos del aplicativo Web.
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES
GENERAR LA PAGINA DEL CLIENTE Interfaz intuitiva.
GENERAR LA PAGINA DE INICIO Interfaz intuitiva.
LOGIN
CREAR LA BD Las tablas deben manejar la

informacion de la empresa

MANTENIMIENTO ESTATUS CLIENTE
(CREAR, EDITAR, ELIMINAR)

MANTENIMIENTO PERFIL USUARIO
(CREAR, EDITAR, ELIMINAR)

Mantenimientos intuitivos.
MANTENIMIENTO FORMA DE PAGO

(CREAR, EDITAR, ELIMINAR)

MANTENIMIENTO DEL PEDIDO
(CREAR, GESTIONAR PEDIDO)

ELABORAR MENU ADMINISTRADOR Menu desplegable.
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GENERAR CONSULTAS (CLIENTE, Consultas entendibles.
PEDIDOS, PAGOS)

GENERAR REPORTES (PEDIDOS, Los reportes con identificacion —
CLIENTES, CLIENTES-PAGO, logo.
CLIENTES-PEDIDOS)

3.4.2 Historias de Usuario

Las HU que se elaboraron fueron desarrolladas con los usuarios involucrados en el

proceso seleccionado.

e Prioridades en el Negocio (PN): Se medira en funcién al rango de: Alta, Media
y Baja, las cuales, seran asignadas por el Product Owner por carta de colores
Rojo(alta), Amarillo(media) y Verde(baja).

Figura 6. Nivel de priorizacion HU.

Importancia del Desarrollo (ID): Se determinard por medio de cartas con
ponderaciones del 1 al 100 entre los miembros del equipo Scrum y el Product

Owner.
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Figura 7. Cartas para ponderar la importancia del desarrollo.

e Tiempo Estimado (TS):

1/2

Figura 8. Estimacion del desarrollo.

Las HU se dividieron por moédulos siguiendo lo establecido por la metodologia
» Modulo de Base de Datos
» Modulo cliente

» Mddulo péagina inicio
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* Modulo Login
* Médulo administrador

Médulo de Base de Datos:

a) Historia de usuario: Crear Pagina Cliente

Figura 9. Prioridad de la HU1.

Figura 10. Estimacion de tiempo de la HU1.
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Tabla 12
HU1

HISTORIA DE USUARIO

ID: HUO1 Usuario: AV
Nombre Historia: Crear BD

Prioridad en el Negocio: Alta Importancia del Desarrollo: 100
Tiempo Estimado: 12 Modulo Asignado: Base de Datos
Descripcidn: Se crea el esquema de bd y se asigna la carga correspondiente de

informacion.

Observaciones: Debe existir relacion

Modulo Cliente:

b) Historia de usuario: Creacion de Cliente

Figura 11. Prioridad de la HU2.
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Figura 12. Importancia del desarrollo de la HU2.

Tabla 13
HU2.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HU2 Usuario: AV
Nombre Historia: Agregar Cliente

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 65
Tiempo Estimado: 8 Modulo Asignado: Cliente
Descripcién: El asesor ingresa al sistema y verifica que este la opcion “Agregar

Cliente” se registrara el nombre, direccion, distrito, teléfono, numero de celular,
vendedor y dia.
Se debe visualizar el listado del cliente

Observaciones: Interfaz intuitiva.

Modulo Pagina Inicio:

a) HU: Generacion de Pagina Inicio
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Figura 13. Prioridad de la HU3.

Figura 14. Importancia del desarrollo de la HU3.

Figura 15. Estimacion de tiempo de la HU3.
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Tabla 14
HU3.

HISTORIA DE USUARIO
ID: HU3 Usuario: Jefe del area de Ventas
Nombre Historia: Generar Pagina Inicio

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 60
Tiempo Estimado: 8 Modulo Asignado: Administrador
Descripcién: Se detallara la informacion de la organizacion.

Observaciones: Facil uso.

Login
a) HU: Login

Figura 16. Prioridad de la HUA4.
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Figura 17. Importancia del desarrollo de la HUA4.

Figura 18. Estimacion de tiempo de la HUA4.

Tabla 15
HUA4.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HU4 Usuario: JAV
Nombre Historia: Login

Prioridad en el Negocio: Alta Importancia del Desarrollo: 99
Tiempo Estimado: 7 Modulo Asignado: Login
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Descripcién: Considerar los accesos establecidos que involucren la seguridad
pertinente

Observaciones: Interfaz intuitiva.

Modulo Administrador

a) HU: Mantenimiento estatus Cliente

Figura 19. Prioridad de la HU5.

Figura 20. Importancia del desarrollo de la HUS5.
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Figura 21. Estimacion de tiempo de la HU5.

Tabla 16
HUS.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HUO5 Usuario: JAV
Nombre Historia: Mantenimiento estatus Cliente

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 85
Tiempo Estimado: 6 Modulo Asignado: Administrador
Descripcién:

* El usuario registrara a un Cliente con los siguientes datos: nombre, direccion, distrito,
teléfono, movil, vendedor y dia.
* Se puede editar, actualizar y eliminar

Observaciones: Interfaz intuitiva.

b) Historia de usuario: Mantenimiento Usuario

Figura 22. Prioridad de la HUG.
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Figura 23. Importancia del desarrollo de la HU6.

Figura 24. Estimacion de tiempo de la HUG6.
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Tabla 17
HUG.

HISTORIA DE USUARIO
ID: HU6 Usuario: JAV
Nombre Historia: Mantenimiento estatus Cliente

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 98
Tiempo Estimado: 7 Modulo Asignado: Administrador
Descripcién:

* El usuario registra a un nuevo Cliente con los siguientes datos:
Direccion de correo electronico, nombre de usuario, contrasefa.

* El usuario podra editar y eliminar

Observaciones:

* Solo los usuarios con ciertos privilegios podran hacer las modificaciones del caso.

c) Historia de usuario: Mantenimiento de Mercaderia.

Figura 25. Prioridad de la HU7.
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Figura 26. Importancia del desarrollo de la HU7.

Figura 27. Estimacion de tiempo de la HU7.
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Tabla 18
HU7.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HU7 Usuario: JAV
Nombre Historia: Mantenimiento de mercaderia

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 90
Tiempo Estimado: 6 Modulo Asignado: Administrador
Descripcién:

* El usuario registrara lo siguiente: precio, stock y otros datos requeridos.
* No se podré editar- usuario.
* Registro puede ser eliminado

Observaciones:

* Solo los usuarios con privilegios de administrador podran realizar eso.

d) Historia de usuario: Mantenimiento Pedido

Figura 28. Prioridad de la HUS.
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Figura 29. Importancia del desarrollo de la HUS.

Figura 30. Estimacion de tiempo de la HUS.
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Tabla 19
HUS.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HU8 Usuario: AV
Nombre Historia: Mtto. de Pedido

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 94
Tiempo Estimado: 6 Modulo Asignado: Administrador
Descripcién:

« El usuario podra registrar los siguientes datos: N° de pedido, fecha, cliente, cantidad
(kg), precio unitario, total y cantidad.

Observaciones:

* Actualizar en tiempo real.

e) HU: Mantenimiento Reporte.

Figura 31. Prioridad de la HU9.
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Figura 32. Importancia del desarrollo de la HU9.

Figura 33. Estimacion de tiempo de la HU9.
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Tabla 20
HU9.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HU9 Usuario: JAV
Nombre Historia: Mtto. Reporte

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 80
Tiempo Estimado: 6 Modulo Asignado: Administrador
Descripcioén:

* El admin. tendr& los accesos a los reportes.

Observaciones:

* El admin. puede modificar los reportes.

f) HU: Generar Menu Administrador.

Figura 34. Prioridad de la HU10.

Figura 35. Importancia del desarrollo de la HU10.
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Figura 36. Estimacion
de tiempo de la HU10.

Tabla 21
HU10.

HISTORIA DE USUARIO
ID: HU10 Usuario: JAV
Nombre Historia: Generar el Menu del Administrador

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 70
Tiempo Estimado: 8 Modulo Asignado: Administrador
Descripcion:

 EI menu del administrador tendra los privilegios de mantenimiento.

Observaciones:

» Opciones habilitadas.

g) HU: Consultas
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Figura 37. Prioridad de la HU11.

Figura 38. Importancia del desarrollo de la HU11.

Figura 39. Estimacion de tiempo de la HU11.
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Tabla 22
HU11.

HISTORIA DE USUARIO

ID: HU11 Usuario: JAV
Nombre Historia: Consultas

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 78
Tiempo Estimado: 8 Modulo Asignado: Administrador
Descripcién:

Se podra consultar:
* Pedidos y pagos.

Observaciones:

e Sin observacion

h) Historia de usuario: Crear Reportes.

Figura 40. Prioridad de la HU12.



Figura 41. Importancia del desarrollo de la HU12.

Figura 42. Estimacion
de tiempo de la HU12.

Tabla 23
Hu12.

HISTORIA DE USUARIO
ID: HU12 Usuario: JAVG
Nombre Historia: Generar Reportes

Prioridad en el Negocio: Media Importancia del Desarrollo: 75
Tiempo Estimado: 8 Modulo Asignado: Administrador
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Descripcioén:

* Cliente: Se podra observar a los clientes.

* Pedidos: Se podra visualizar todos los pedidos.

» Pago: Se podra visualizar todos los pagos.

Observaciones:

e Ninguna

3.5 Lista de HU por orden de importancia

Tabla 24
Orden de prioridad-Tareas.
Médulo HU Prioridad Importancia  Tiempo
Estimado
MBD Generar Base de Alta 100 12 dias
Datos
ML Login Alta 99 7 dias
MA Mtto. Usuario Alta 98 7 dias
MA Mtto. pedido Alta 94 6 dias
MA Mtto. Pago Media 90 6 dias
MA Mtto. Cliente Media 85 6 dias
MA Mtto. Reportes Media 80 6 dias
MA Generar Media 78 8 dias
Consultas
MA Generar Reportes Media 75 8 dias
MA Generar Menu Media 70 8 dias
de
Administrador
MC Generar Pagina Media 65 8 dias
de Cliente
MPI Generar Pagina Media 60 8 dias

de Inicio
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3.6 Definicién de los Sprint.

Se definira la velocidad del proyecto por la importancia de las HU.

Tabla 25
Horas Hombre por cada Sprint.

Equipo Scrum Jornada Horasde Horasde  Semanas Total de Total de
laboral  trabajo al trabajoal de trabajo hrs. dias
proyecto  proyecto por mes laborables
por por para el
semana  semana proyecto
dias
Pablo Pefa 8 hrs. 4 hrs. 32hrs. 4semanas 128 hrs 12
Franklyn Balois 8 hrs. 6 hrs. 48 hrs. 4 semanas 192 hrs 17
Total de dias 29 dias
Se procede a calcular la velocidad estimada del Sprint:
Tabla 26
Velocidad estimada del Sprint.
Velocidad = Dias x  Factor de
estimada Hombre dedicacion
del Sprint Disponibles
26.1 = 29 X 90%
Tabla 27
Estimacion del Sprint 1.
SPRINT N°1
Modulo HU Prioridad Importancia  Tiempo
Estimado
MBD Generar Base de Alta 100 12
Datos
ML Login Alta 99
MA Mtto. de Usuario Alta 98
Total de Dias del Sprint 24 dias
Tabla 28
Estimacion del Sprint 2.
SPRINT N°2
Modulo HU Prioridad Importancia  Tiempo
Estimado
MA Mtto. pedido Alta 94
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MA Mtto. pago Media 20 6
MA Mtto. cliente Media 85 6
MA Mtto. Reporte Media 80 6
Total de Dias del Sprint 26 dias
Tabla 29
Estimacion del Sprint 3.
SPRINT N°3
Modulo HU Prioridad Importancia  Tiempo
Estimado
MA Generar Consulta Media 78 8
MA Generar Media 75 8
Reportes
MA Generar el Menu Media 70 8
del Administrador
Total de Dias del Sprint 24 dias
Tabla 30
Estimacion del Sprint 4.
SPRINT N°4
Modulo HU Prioridad Importancia  Tiempo
Estimado
MC Generar Pag. de Media 65 8
Cliente
MPI Generar Pag. de Media 60 8
Inicio
Total de Dias del Sprint 16 dias

3.7 Planificacion del Sprint

Para el desarrollo de cada uno de los Sprint se han planificado revisiones y

entregables para poder validar los avances obtenidos del desarrollo
programado y asi generar de manera retrospectiva las acciones de mejora para

los siguientes desarrollos.



Tabla 31
Planificacién del Sprint N° 1.

Sprint N° 1
FECHA DE 16/05/2017
INICIO
FECHA DE FIN 14/06/2017
Se considera las siguientes fechas para las
revisiones:
20/05/2017

REVISION DE  27/05/2017
LOS AVANCES: 03/06/2017
10/06/2017

14/06/2017

Generar la BD.
TAREAS A Login.
DESARROLLAR Mtto. de Usuario

Tabla 32
Planificacion del Sprint N° 2.
Sprint N° 2
FECHA DE 22/06/2017
INICIO
FECHA DE FIN 20/07/2017
Se considera las siguientes fechas para las
revisiones:
24/06/2017

REVISION DE  01/07/2017
LOS AVANCES: 08/07/2017
15/07/2017

Mtto. Pedido.

TAREAS A Mtto. Pago.
DESARROLLAR Mtto. Cliente.
Mtto. Reporte.

Tabla 33
Planificacién del Sprint N° 3.
Sprint N° 3
FECHA DE 21/07/2017

INICIO
FECHA DE FIN 23/08/2017




Se considera las siguientes fechas para las
revisiones:
22/07/2017
REVISION DE  30/07/2017
LOS AVANCES: 05/08/2017
12/08/2017
19/08/2017

Generar Consultas.
TAREAS A Generar Reportes.
DESARROLLAR Generar el menu del administrador.

Tabla 34
Planificacién del Sprint N° 4.,
Sprint N° 4
FECHA DE 24/08/2017
INICIO
FECHA DE FIN 14/09/2017
Se considera las siguientes fechas para las
revisiones:
26/08/2017

REVISION DE  02/09/2017
LOS AVANCES: 09/09/2017
14/09/2017

Generar pag. Cliente.
TAREAS A Generar Reportes Inicio.
DESARROLLAR

3.8 Desarrollo del sistema.

Login
Semana 4: Descripcion:

Se accederd al sistema.
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Inicio Loguearse

Figura 43. Login.

El sistema validara si el usuario o contrasefa son los adecuados

Inicio Loguearse

Username *

penia

Contrasefia *

Escriba la contrasefia asignada a su nombre de usuario

INICIAR SESION

Figura 44. Pagina de acceso.

Muestra un mensaje al reconocer el user y password del usuario.
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Inicio  Agregar cliente

Cerrar Sesidn

AgregarNotapedido  Agregar Pagocliente  Gestion de contenido  Usuarios

[]
penia
Ver  Atajos  Editar

Member for
1 mes 2 semanas

Ne
1

Reporte Cobranza

Venta detalle

Figura 45. Mensaje de bienvenida al sistema.

Se establece el Taskboard de la semana 4, se considera el Sprint 1 y la HU

‘(Login)” se finaliza y la HU “Mantenimiento Usuario” estd en desarrollo. DS=

Desarrollo del Sistema y HU=Historia de Usuario.

Tabla 35

TaskBoard Semana 4.

SEMANA 4

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:
FIN: 14/09/2017 DS

HU PENDIENTE EN CURSO HECHO
Crear de BD v
Login 4

Mtto. Perfil usuario
Mtto. del pedido
Mtto. Forma de Pago
Mtto. estatus Cliente
Mtto. Reportes
Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

Generar Pagina de Cliente
Generar Pagina de Inicio

ANENENENENENEN

AN
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Burn Down Chart

~-Burn Down Inicial - Bura Down del Desarrollo

Figura 46. Burn Down Chart Semana 4.
Mantenimiento Perfil Usuario
Semana 5

Descripcidn:

@ Regresar al siti inis W Atajos 1 admin

B content | fh Estructurs | 4 Apariencia | P Ampliar | 9 Configuracidn | J§ People

Usuarios -

List
Inicio » Administracién

+ Afadir usuario

El nombre o correo electrénico contiene Estade Rol Permiso
- Cuzlguiera - * - Cualquisra - * - Cualquiera -
Filiro
Accién
Actualizar alias de URL -

Aplicar a los elementos selecconados

- * Vendador
enia Activo 1 mes
P * Administrader del sitic

E__‘ NOMERE DE USUARIO ESTADO ROLES MIEMERO DESDE HACE
B juanpeiia Activo » Vendedor 3 horas 27 minutos
[F] vendedor Activo * Vendedor 1 dia

B yorych Activo 4 semanas 1 dia

@ Help

GLmmo AccEsO

3 horas 26 minutos ago

23 horas 44 minutos age

4 semanas 1 dia ago

11 minutos 23 segundos ago

OPERACIONES

Editar

Editar

Editar

Editar

Figura 47. Pagina de Registro de usuario.
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Afadir usuario

Direccion de correo electronico

Una direccidn de correo electronico valida. Todos los carreos electronicos del sistema se enviardn a esa direccion. La
direccion de correo electronico no se hard publica y sélo se ufiliza para recibir una nueva contrasefia o si quiere recibir
clertas noticias o notificaciones por cormeo electrdnico

Username *

Varios caracteres estan permitidos, incluyendo los espacios, puntos (), guiones (), comillas ('), guiones bajos (_) y €l signo

@.
@

Contrasefia *

Fortaleza de la contrasefia:

Confirmar contrasefia *

Las contrasefias coinciden:

¥ Opciones de contacto

# Formulario de contacto personal
Permitir que otros usuarios contacten con usted a través de un formulario de contacto personal que mantiene
oculta su direccion de correo electrénico. Tenga en cuenta que algunos usuarios con privilegios, como los
administradores del sitio, podran contactar con usted incluso si desactiva esta caracteristica

¥ Opciones de regionalizacion

Zona horaria

America/Lima M

Seleccione la zona horaria local deseada. Las fechas y horas dentro del sitio se mostrarén usando esta zona
horaria.

CREAR NUEVA CUENTA

Figura 48. Afadir usuario.
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NOMBRE ESTADO MIEMBRO uLriMo OPERACIONES
DE DESDE ACCESO
USUARIO HACE
juan Activo = Vendedor 4 meses 4 meses Editar
pefia 1 semana 1 semana
ago
vendedor Activo = Vendedor 4 meses 4 meses Editar
2 2
semanas semanas
ago
yorych Activo 5 meses 5 meses Editar
1 semana 1 semana
ago
penia Activo = Vendedor S meses 3 Editar
= Administrador 2 segundos
del sitio semanas ago
admin Activo = Administrador Smeses 4 meses Editar
2 1 semana
semanas ago

Figura 49. Pagina de mantenimiento perfil usuario.

Agregar cliente Agregar Nota pedido Agregar Pago cliente Gestion de contenido Usuarios Reporte Cobranza

juan pefia

Direccion de correo electronico

Una direccion de correo electrénico valida. Todos los correos electronicos del sistema se enviarén a esa direccidn. La
direccidn de correo electrénico no se hara pablicay sélo se utiliza para recibir una nueva contrasefia o si quiere recibir
ciertas noticias o notificaciones por correo electronico.

Username *

juan pefia

Varios caracteres estan permitidos, incluyendo los espacios, puntos (.), guiones (), comillas (), guiones bajos () y €l signo

@

Contraseiia

Fortaleza de |a contrasefia:

Confirmar contrasefia

Las contrasefias coinciden:

Venta detalle

Figura 50. Pagina mantenimiento perfil usuario editar usuario.
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Tabla 36
TaskBoard Semana 5.

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:

FIN: 14/09/2017 DS
SEMANA 5

HU PENDIENTE EN CURSO

SPRINT 1 Crear de BD
Login

SPRINT 2

Mtto
Mtto
Mtto
Mtto

. Perfil usuario

. del pedido

. Forma de Pago
. estatus Cliente

Mtto. Reportes
SPRINT 3 Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

SPRINT 4 Generar Pagina de Cliente
Generar Pagina de Inicio

AN NI N NI N NI N

ANERN

HECHO

v
v
v

Burn Down Chart

—Barn Down Inicial - Burn Down del Desarrollo

Figura 51. Burn Down Chart Semana 5.
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Revision de Sprint 1

Tabla 37
Revision del Sprint 1.

Nombre del Proyecto

DNJ

Lugar
Fecha
NuUmero de iteracion/Sprint

Personas convocadas a la
reunion

Personas que asistieron ala
reunién

¢Que salié Bien en el Sprint?
(Aciertos)

Datos recuperados sin problemas.

Dependencias de BD excelente
Planificacion adecuada

Divino Nifio Jesus
17/06/2017

Sprint 1

1. Juan Pefa Barbagelata

2. Pablo Pefia Huaméan

3. Franklyn Balois Cahuamari

1. Juan Pefa Barbagelta
2. Pablo Pefia Huaméan
3. Franklyn Balois Cahuamari

¢, Qué no sali6é bien en Lecciones
el Sprint? aprendidas
(Errores) (Recomendaciones)
ninguno Siempre tener la
informacion
actualizada.

Sprint N° 2
Mtto. del pedido

Semana 6

Se visualiza el Taskboard de la Semana seis, en el Sprint dos y HU “Mantenimiento

del pedido” en curso y se establece su desarrollo con el tiempo adecuado.



Tabla 38
TaskBoard Semana 6.

INICIO: 16/05/2017

NOMBRE:

FIN: 14/09/2017

SEMANA 6

DS

HU

Crear de BD

Login

Mtto. Perfil usuario
Mtto. del pedido
Mtto. Forma de Pago
Mtto. estatus Cliente
Mtto. Reportes
Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4 Generar Pagina de Cliente

Generar Pagina de Inicio

PENDIENTE EN CURSO

AN NI N NI

ANERN

HECHO

v
v
v

Burn Down Chart

- Burn Down Inicial

+Barn Down del Desarrolle

Figura 52. Burn Down Chart Semana 6.

Semana 7

Mtto. del pedido.



Registrar el Pedido

Crear Nota de Pedido

Fechs

Cliente

Cantidad kg

Preci Unitario (5/.)
Precio Total (3/.)

Cejes

Cartones

Figura 53. Pagina de registro de crear nota de pedido.

73



Crear Nota de Pedido

Feche
28102017

liente

Pablo Penia

antided kg

[Precio Unitario (S/.)
IPrecio Total (5/.)

artones

=

Figura 54. Datos registrados.

Agegercherme Agregarbotspedide  Agreger Pagocliems  Gestiondecontemide  Usuatios  Aeporme Cobramz Wents detalle

Cerrar Sesifin

[NotaPedido] - El cliente: Vilma
maldonado ha realizado una nota

de pedido con el monto total de:

00z
Fecha
Jue, 10/08/2017 - 1200

Cliente

e e kel

Cantidad kg
1.20
Precia Unitario (5/)
5
Precio Total (S/.)
56.00
Cajas
0.50

Figura 55. Pagina de nota pedido.



Se visualiza el Taskboard de la semana siete segun Sprint siete y la HU

“Mantenimiento del pedido”.

Tabla 39
TaskBoard Semana 7.

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:
FIN: 14/09/2017 DS

SEMANA 7
HU PENDIENTE EN CURSO HECHO

SPRINT 1 Crear de BD v
Login

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

Mtto
Mtto
Mtto
Mtto
Mtto

. Perfil usuario

. del pedido

. Forma de Pago
. estatus Cliente

. Reportes

Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

Generar pagina de Cliente

Generar pagina de Inicio

AV NN NN

<S

v
v
v

Burn Down Chart

—~-Burs Down Inicial  —=-Burm Down del Desarrollo

Figura 56. Burn Down Chart Semana 7.

Mantenimiento Forma de Pago
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Semana 8
Descripcion:

Registrar Pago: Registro inicializado en blanco

Inicio Agregar cliente Agregar Nota pedida Agregar Pago cliente Gestion de contenido Usuarioa Reporte Cobranza Venta detalle

Cerrar Sesion

Crear Pago de cliente

Cliente

Saldo total: 5/
Fecha
dd/mm/aaaa

Monta (S/.)

-

Figura 57. Pagina crear pago de cliente.
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Inicio ~ Agregarcliente  AgregarNotapedido  AgregerPagocliente  Gestion de contenido

Cerrar Sesion

Crear Pago de cliente

Cliente

Vilma maldenado (20)

Saldo total: (3/)
6.00

Fecha
dd/mm/aaaa

Monto (S/.)

a0

-

Usuarios

Reporte Cobranza

Verta detalle

Figura 58. Mantenimiento forma de pago.

Semana 8:
Descripcién

Editar Pago
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En la Figura 59 se observa la interfaz del saldo total.

Mares [

BUSCAR

NOMBRE CLIENTE
Julia coyllo

Eliza chavez
Maria huaman
Antonio lapa
Diana rodriguez
Magaly prado
Teofila quispe
Vilma maldonado

balois

Dia Vendedor

Villa Maria del Triunfo

San juan de miraflores

8an juan de miraflores

Villa el Salvador

Villa el Salvador

San juan de miraflores

Villa el Salvador

Villa el Salvador

Villa Maria del Triunfo

DISTRITO SALDO TOTAL (3/)

Figura 59. Pagina saldo total.

Se visualiza el Taskboard de la semana ocho, en el Sprint dos y la HU “Mantenimiento

articulo” se encuentra culminada y la historia “Mantenimiento estatus cliente” continua

el desarrollo.

Tabla 40

TaskBoard Semana 8.

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:

FIN: 14/09/2017 DS

SEMANA 8

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

HU

Crear de BD

Login

Mtto. Perfil usuario
Mtto. del pedido
Mtto. Forma de Pago
Mtto. estatus Cliente
Mtto. Reportes
Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

Generar pagina de Cliente
Generar pagina de Inicio

PENDIENTE

AN NI NN

AN

EN CURSO HECHO

SNENENENEN
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Burn Down Chart
~-Bura Down Inicial  —-Burn Down del Desarrullo

Figura 60. Burn Down Chart Semana 8.

Mtto. Cliente
Semana 9

Registro de Cliente
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Nombrea

Direccion

Digtrito

Teléfona

Nimero celular

Vendedor

-Ninquna-

Crear Cliente

Figura 61. Pagina mantenimiento cliente registrar cliente.

Inicia Agregar cliente Agregar Nota pedido Agregar Pago cliente

Cerrar Sesion

Crear Cliente

Nombres *

Gestion de contenids

Usuarios

Reparte Cobranza

‘ Vilmz Maldonado

Vilma Maldonado

Distrito

Teléfono

MNiimero celular

Vendedor

Dia

- Minguno -

Venta detalle

Figura 62. Verificacion duplicidad cliente.
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Crear Cliente

Nombres

PABLOFENA

Direccion

COOP. URANMARCAMZLLLTE 18
Diatrito
Teléfono
Nimero celular

Vendedor

Lunes

Figura 63. Crear nuevo cliente.

Modificar y Eliminar cliente

hco  Apegrciente  Aequilompedde  ApeorPagociets  Gestondecomedo  Usarios  ReporeCovena  Vemadkeale

Cemar esicn

Trﬂl.[} TPODE ACTUALIZAD] | OPERACIONES
CONTENIO

Vime Clime g Pulcade 09027 Rt .
Weldonado 144

frankyn Clieme g Pulcado  ROUROT- Eity .
hilais 142
Figura 64. Pagina mtto cliente editar cliente.
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ko Agregercherte  Agregar Notapedids  Agreger Pagoclients Gestion de conteride Ususrios Aeporse Cobranes

O Ssids

Editar Cliente Vilma Maldonado

Wer Editar Eliminar

Direccicn
Distrite
Teléfona
Mumerno celular

Wendedor

Infarmacidan de ka revisidn
Sin revisian Creas nuewa resvision

_m

Figura 65. Pagina mantenimiento cliente campos a actualizar.

Se visualiza el Taskboard de la semana nueve, del sprint dos y la HU “Mantenimiento

cliente” se encuentra culminada y la HU “Mantenimiento obra” continua el desarrollo.
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Tabla 41
TaskBoard Semana 9.

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:
FIN: 14/09/2017 DS
SEMANA 9
HU PENDIENTE EN CURSO HECHO
SPRINT 1 Crear de BD v
Login v
Mtto. Perfil usuario v
SPRINT 2 Mtto. del pedido v
Mtto. Forma de Pago v
Mtto. estatus Cliente v
Mtto. Reportes v

SPRINT 3 Generar Consultas v
Generar Reportes v
Generar el Menu del 4
Administrador
SPRINT 4 Generar Pagina de Cliente v
Generar Pagina de Inicio 4
Burn Down Chart

—Bura Dewn Inicial -+ Burn Down del Desarrollo

Figura 66. Burn Down Chart Semana 9.



Burn Down Chart
—Bumn DownInicial  —-Burn Down del Desarrolle

Figura 67. Burn Down Chart Semana 10.
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Revision de Sprint 2

Tabla 42
Revision de Sprint 2.
Nombre del Proyecto DNJ
Lugar Divino Nifio Jesus
Fecha 22/07/2017
Numero de iteracion/Sprint Sprint 2
Personas convocadas ala 1. Juan Pefia Barbagelata
reunion 2. Pablo Pefia Huaméan
3. Franklyn Balois Cahuamatri
Personas que asistieron ala 1. Juan Pefia Barbagelta
reunion 2. Pablo Pefia Huaméan

3. Franklyn Balois Cahuamatri

¢,Que salié Bien en el Sprint? ¢ Qué no sali6 bien en
(Aciertos) Sprint?
(Errores)

el

Todo lo programado se dio en el Al momento de hacer las
plazo establecido. pruebas se evidenciaron

errores de carga
algunas ventanas.

de

Lecciones
aprendidas
(Recomendaciones)
Se recomienda
seqguir con la
programacion por
médulos segun lo

planificado.

Generar Consultas
Semana 12
Descripcién

En la Figura 68 se visualiza la interfaz de venta al detalle
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Inicio Agregar cliente Agregar Nota pedido Agregar Pago cliente Gestion de contenida Usuarios Reporte Cobranza Venta detalle

Cerrar Sesion

Venta detalle por vendedor

Fecha a

Vendedor

Seleccione cualguier filtro y pulse Aplicar para ver los resultados

Figura 68. Pagina de consulta de ventas detalladas.

La Figura 69 se muestra la consulta de las ventas.

Inicio Agregar clisnte Agregar Nota pedido Agregar Pago cliente Gestion de contenido Usuarios Reporte Cobranza Venta detalla

Cerrar Sesion

Venta detalle por vendedor

Fecha a

12/00/2017 12/08/2017

Vendedor

penia

5 0.50

oooz2 Vilma cahuamari 22.50 112,50

Total 1125 0.5

Figura 69. P4gina de consulta de ventas.
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Contenido

Titulo

Tipo de contenido  Estado de Idioma
publicacion
v -Cualquiera-
- Cualquiera - [+]

alq

FLTI

Accion

Eliminar contenido

APLICAR

A LOS ELEMENTOX ECCIONADOS

o

[NotaPedido] - El cliente: Vilma cahuamari ha realizado una nota de pedido con &l monto total de 60.00

Vilma maldonado

[NotaPedido] - El cliente: Vilma maldonado ha realizado una nota de pedido con el monto total de: 55.00

[PagoCliente] - El cliente: Vilma cahuamari ha realizado un pago de: 100.00

[NotaPedido] - El cliente: Vilma cahuamari ha realizado una nota de pedido con el monto total de: 112.50

franklyn balois

[NotaPedido] - El cliente: franklyn balois ha realizado una nota de pedido con el monto total de: 55.00

[PagoCliente] - El cliente: Vilma maldonado ha realizado un pago de: 50.00

[NotaPedidol - El cliente: Vilma maldonado ha realizado una nota de pedido con el monto total de: 56.00

Vilma Maldenado

[NotaPedido] - El cliente: franklyn balois ha realizado una nota de pedido con el monto total de: 59.00

Nota de Pedido

Cliente

Nota de Pedido

Pago de cliente

Nota de Pedido

Cliente

Nota de Pedido

Pago de cliente

Nota de Pedido

Cliente

Nota de Pedido

penia

penia

penia

penia

penia

penia

penia

penia

penia

penia

penia

Publicado

Publicado

Publicado

Publicado

Publicado

Publicado

Publicado

Publicado

Publicado

Fublicado

Publicado

14/12/2017-15:10

14/12/2017 -15:10

14/12/2017 -15:10

09/12/2017 - 15:48

09/12/2017 - 15:44

09/12/2017 - 15:31

09/12/2017 - 15:31

09/12/2017 - 15:27

09/12/2017 - 14:28

09/12/2017 - 14:24

22/07/2017 - 14:23

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar
Eliminar

Editar

m

Figura 70. Pagina de gestidn de contenidos.
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Contenido

+AGREGAR CONTENDO

+ADMNETRARDETRIS |+ ADMNETRARDIAS

Titulo Tipo de contenido  Estado de Idioma
publicacian
Cuzlguiera- [ -Cualquiera- E
-Cualguita-[«]

FLTRO

Accion

Blminarconteido [

APLICAR A LOS ELEMENTOS SELECCIONADOS

l TITULO TIPODECONTENIDO | AUTOR ACTUALIZADO OPERACIONES

P
[NotaPedida] - E| ciente: Vima cahuamari ha realizado una nota de pedido con ¢l monto total de: 60.00 Nota de Pedido penia Publicado ~ T4A22007-1510 Editar
0
Eliminar

Figura 71. Respuesta al servicio.

Se visualiza el Taskboard de la semana doce, del sprint tres y HU “Crear Consultas”

el estado es culminada y la HU “Generar reportes” continua el desarrollo.
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Tabla 43

TaskBoard Semana 12.

SEMANA
12

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

INICIO: 16/05/2017

NOMBRE:

FIN: 14/09/2017

DS

HISTORIA DE USUARIO

Crear de BD

Login

Mtto. Perfil usuario
Mtto. del pedido
Mtto. Forma de Pago
Mtto. estatus Cliente
Mtto. Reportes
Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

Generar Pagina de Cliente
Generar Pagina de Inicio

PENDIENTE EN CURSO

HECHO

SNENENENENENEN

Barn Down Chart

e lecnl Bern Dows dd Desarrolle

Figura 72. Burn Down Chart Semana 12.

Generar Reportes
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Semana 14

Descripcion

Inicio Agregar cliente] TITULO TIPO DE AUTOR ESTADO ACTUALIZADO OPERACIONES
CONTENIDO

Cerrar Sesién

Maria baylon Cliente penia Publicade 21/07/2017 - Editar =
19:21

Anel Cliente penia Putlicade 21/07/2017 - Editar

cahuamari 19:17

Maria esther Cliente penia Publicado 21/07/2017 - Editar

balois 1917

Ma balois Cliente penia Publicade 21/07/2017 - Editar
1915

Maximeo Cliente penia Publicade 21/07/2017 - Editar =

balois 1915

Julia coyllo Cliente penia Publicade 21/07/2017 - Editar =
18:50

Eliza chavez Cliente penia Publicade 21/07/2017 - Editar =
1849

Maria Cliente penia Publicado 21/07/2017 - Editar

huaman 18:48

Artonio lapa Cliente penia Publicads 21/07/2017 - Editar  ~
1839

Diana Cliente penia Publicads 21/07/2017 - Editar  ~

rodriguez 1838

Figura 73. Interfaz consulta de clientes.

La Figura 74 se muestra la consulta de los pedidos.

Venta detalle por vendedor

Fetha 1 Vendedor

BUSCAR

Figura 74. Venta detalle por vendedor.
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En la Figura 75 se visualiza la pagina reportes de servicios generados por cliente.

Inicio Agregar cliente Agregar Nota pedida Agreger Pago cliente Gestion de contenido Usuarios Reporte Cobranza Venta detzlle

Cerrar Sesion

Venta detalle por vendedor

Fecha a

Vendedor

NN N N
5 0.50

oooz Wilma cahuamari 2250 11250

Total 125 05

Figura 75. Pagina reporte por cliente.

Se visualiza el Taskboard de la semana catorce, del sprint tres y la HU “Generar

reportes” el estado es culminada y la HU “Elaborar menu del administrador” continta

el desarrollo.

Tabla 44

TaskBoard Semana 14.

SEMANA
14

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:

FIN: 14/09/2017 DS

HU PENDIENTE

Crear de BD

Login

Mtto. Perfil usuario
Mtto. del pedido
Mtto. Forma de Pago
Mtto. estatus Cliente
Mtto. Reportes
Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador
Generar Pagina de Cliente v

Generar Pagina de Inicio v

EN CURSO

HECHO

SN N N NN NENEN
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Burn Down Chart
~—Burn DownInicial ——Burn Down del Desarrallo

Yoy -y Dpin Qipin Bpin Byn 54l a4yl dpl .37 (Gaqp Bap Ao Bagp O6wp Lwp

Figura 76. Burn Down Chart Semana 14.

Elaborar menu administrador
Semana 16

Descripcién
= Administrar W Atazjos | admin

B Content o Estructrs ’;\ Aparienciz | Mo Amplar \ Canfiguracidn Il Peaple | |1 Trformes Q Heb

Inicio  Agegercliente  AgregarNotapedido  AgregarPagocliente  Gestiondecontenido  Usuarios  Cermar Sesion

admin

Ver  Atgos  Editar

Member for
Smeses 3 semanas

Figura 77. Cotizaciones pendientes.



Tabla 45
TaskBoard Semana 16.

INICIO: 16/05/2017 NOMBRE:

FIN: 14/09/2017 DS
SEMANA

16
HU PENDIENTE EN CURSO

SPRINT 1 Crear de BD
Login
Mtto. Perfil usuario
SPRINT 2  Mtto. del pedido
Mtto. Forma de Pago
Mtto. estatus Cliente
Mtto. Reportes
SPRINT 3 Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador

HECHO

NN N N NENENENEY

SPRINT 4 Generar Pagina de Cliente v
Generar Pagina de Inicio 4
Burn Down Chart

-—Burn DownInicial -*~Burn Downdel Dezarrollo

Figura 78. Burn Down Chart Semana 16.

Revision del Sprint 3
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Tabla 46
Revision del Sprint 3.

Nombre del Proyecto

DNJ

Lugar
Fecha
NuUmero de iteracion/Sprint

Personas convocadas ala
reunion

Personas que asistieron a la
reuniéon

¢Que salié Bien en el Sprint?
(Aciertos)

La integracion se realiz6 con éxito

Divino Nifio Jesus
02/09/2017

Sprint 3

1. Juan Pefa Barbagelata

2. Pablo Pefia Huaméan

3. Franklyn Balois Cahuamari

1. Juan Pefa Barbagelta
2. Pablo Pefia Huaman
3. Franklyn Balois Cahuamari
¢, Qué no salié bien
en el Sprint? aprendidas
(Errores) (Recomendaciones)

No se contemplaron Sin observaciones.
errores.

Lecciones

Generar paginas de inicio
Semana 18

Descripcion
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Inicio Loguearse

Figura 79. Pagina inicial.

A 081 (1 TA NS »
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IAINA R ™
o FAY

Figura 80. Pagina de acceso.

Se visualiza el Taskboard de la semana dieciocho, del sprint cuatro y la HU “Generar
pagina cliente” y “Generar pagina inicio” se encuentra culminada y el sprint cuatro

gueda finalizado.
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Tabla 47

TaskBoard Semana 18.

SEMANA
18

SPRINT 1

SPRINT 2

SPRINT 3

SPRINT 4

INICIO:

16/05/2017 NOMBRE:

FIN:

14/09/2017 DS

HU PENDIENTE

Crear de BD
Login

Mtto
Mtto
Mtto
Mtto

. Perfil usuario

. del pedido

. Forma de Pago
. estatus Cliente

EN CURSO

Mtto. Reportes
Generar Consultas
Generar Reportes

Generar el Menu del
Administrador
Generar pagina de Cliente

Generar pagina de Inicio

HECHO

NN N N NENENENEN

<S

Burn Down Chart

~—Burn DownInicial ——Burn Downdel Dezarrallo

Figura 81. Burn Down Chart Semana 18.
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Tabla 48
Revisién del Sprint 4.

Nombre del Proyecto

DNJ

Lugar

Fecha

Numero de iteracién/Sprint
Personas convocadas a la
reunioén

Personas que asistieron a la
reunion

¢, Que salié Bien en el Sprint?
(Aciertos)

Finalizacién del proyecto adecuada

Divino Nifo Jesus
14/09/2017
Sprint 4

1. Juan Pefa Barbagelata

2. Pablo Pefla Huaman

3. Franklyn Balois Cahuamari

1. Juan Pefa Barbagelta
2. Pablo Pefia Huaman

3. Franklyn Balois Cahuamari

¢, Qué no salio bien
en el Sprint?
(Errores)

Los tiempos de
desarrollo para cada
historia de usuario
fueron muy
cambiantes.

Lecciones
aprendidas
(Recomendaciones)
Se recomienda hacer
un andlisis de todas
las actividades para
que no exista
retrasos en lo

planificado
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS Y CONTRASTACION
DE LA HIPOTESIS



4.1 POBLACION Y MUESTRA

4.1.1. Poblacién

La unidad de analisis identificada es el conjunto de pedidos de la
organizacion Divino Nifio Jesus, la cual resulta una poblacion

indeterminada.

4.1.2. Muestra

Pande (2004) indica en su libro Las claves practicas de SIX Sigma
“considera una muestra de valor 30 procesos, se considera un valor

adecuado, estandar, y es utilizado en diversas investigaciones” (p.135).

4.2.NIVEL DE CONFIANZA

En la prueba de hipoétesis para que los datos recolectados sean evaluados, se
utilizoé los siguientes parametros:
- El nivel de confianza sera del 95%

- El nivel de significancia sera del cinco por ciento.

4.3.VALIDEZ DE LA EVALUACION DEL INSTRUMENTO

Segun Carrasco (2009) “este atributo de los instrumentos de investigacion
consiste en que estos miden con objetividad, precision, veracidad y
autenticidad aquello que se desea medir de las variables en estudio” (p. 45).

4.3.1 Instrumento de la investigacion

99



Tabla 49
Indicadores de la investigacion.

Indicador Pre Post

KPI 2: Tiempo que demanda hacer 10 min
un pedido

KPI 4: Ventas registradas por dia 25 unid. 35 unid.

Tabla 50
Ficha de Observacioén de la investigacion.
- KPI 3 : Tiempo que KPI 5 : Nivel de
KPI 1: Tiempo para KPI 2: Tiempo que demanda dar una KP! 4 : Cantidad de venta satisfaccion con el
" . demanda hacer un 3 . . L
realizar una venta (min) . N respuesta al cliente con registrados por dia servicio por parte del
pedido(min) T 5
respecto a un servicio cliente

1t 7 3 0 5 15 9 25 35 Buno  FExcelente
3% w0 3 4 8 15 6 24 33 Regar
6 8 3 42 7 M 8 2 32  Bum
7 w0 4 13 6 13 7 23 35  Bumo  Excelene
¢ 9 4 41 4 15 8 21 34  Regar
.. mn 8 5 0 7 M 6 25 33  Bumo  Excelente
oo 7 3 13 4 15 7 21 33 Bumo  Excelene
.t w0 6 4 7 M 6 2 35  Bum
7 6 3 13 6 15 9 23 3 Bumo  Excelente
1 9 4 12 5 14 8 24 35  Excelents
.2 7 3 3 7 13 8 2 35  Bumo Excelente
o2 01 5 12 6 15 7 2 31 Excelente
2% 6 2 13 7 14 6 23 31 Regular
2w 7 3 1t 6 15 7 25 33  Excelents Excelents
2 w0 5 10 5 12 8 20 33  Buno  Excelene
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4.4

Andlisis de resultados descriptivos

En las siguientes tablas, se muestra los resultados de la estadistica descriptiva

de la Pre Prueba y Post Prueba. Ademas, se resalta los valores de los KPI

medidos, en la Post Prueba, que son mejores (menores o mayores) que los KPI

promedio en la Post Prueba. A continuacion, se realiza un analisis detallado de

los datos de cada una de las tablas.

441

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPIz.

Tabla 51

Estadistica descriptiva del KPI 1.

Indicador 1: Tiempo para realizar una venta: KPI1

KPI 1: Tiempo para realizar una Pre_Prueba KPI_1 N valido
venta
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 7
Minimo Estadistico 6
Maximo Estadistico 13
Media Estadistico 8,97

Error 0,337

estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,847
Varianza Estadistico 3,413
Asimetria Estadistico 0,158

Error 0,427

estandar
Curtosis Estadistico -0,65

Error 0,833

estandar

Post_Prueba_KPI_1 N valido

KPI 1: Tiempo para realizar una
venta
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 3
Minimo Estadistico 2
Maximo Estadistico 6
Media Estadistico 3,93

Error 0,203

estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,112
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Varianza Estadistico 1,237
Asimetria Estadistico 0,3

Error 0,427

estandar
Curtosis Estadistico -0,619

Error 0,833

estandar
8
7 -
6 -
5 _
4 - .

M Minutos
3 -
2 -
1 -
O = T
PRE - TEST POST - TEST

Figura 82. Promedio del tiempo para realizar una venta.

Interpretacion

Se obtuvo como media del Tiempo para realizar una venta, en el pre test de la

muestra el valor de 7 min, mientras que para el post test el valor fue de 3 min;

esto indica un gran reduccién antes y después de la solucion; asimismo, los

valores minimos del Tiempo para realizar una venta, hubieron 6 minutos antes

y 2 minutos posteriormente.

4.4.2 Indicador 2: Tiempo que demanda hacer un pedido: KPI2

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI2.

102



Tabla 52
Estadistica descriptiva del KPI12.

KPI 2: Tlemp_o que demanda Pre_Prueba_KPI_2 N valido
hacer un pedido
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 10
Minimo Estadistico 9
Méaximo Estadistico 16
Estadistico 11,83
Media
Error 0,343
estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,877
Varianza Estadistico 3,523
Estadistico 0,459
Asimetria Error
estandar 0427
Estadistico -0,642
Curtosis
Error 0,833
estandar
KPI 2: Tiempo que demanda Post_Prueba_KPI_2 N valido
hacer un pedido
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 5
Minimo Estadistico 4
Maximo Estadistico 8
Estadistico 6
Media
Error 0,23
estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,259
Varianza Estadistico 1,586
Estadistico 0,222
Asimetria
Error 0,427
estandar
Estadistico -0,943
Curtosis
Error 0,833
estandar

103



12

10 -

® Minutos

PRE - TEST POST - TEST

Figura 83. Promedio del Tiempo que demanda hacer seguimiento a un pedido.

Interpretacion

Se obtuvo como media del Tiempo que demanda hacer seguimiento a un pedido,
en el pre test de la muestra el valor de 10 min; mientras que para el post test el
valor fue de 5 min; indica una gran reduccion del tiempo con la solucion, también
podemos indicar que los valores minimos del tiempo que demanda hacer

seguimiento a un pedido, fueron 9 min antes y 5 min después.

4.4.3 Indicador 3: Tiempo que demanda dar una respuesta al cliente con
respecto al servicio: KPI3

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI3.
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Tabla 53

Estadistica descriptiva del KPI 3.

KPI 3: Tiempo que demanda dar

una respuesta al cliente con Pre_Prueba_KPI_3 N valido
respecto al servicio
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 15
Minimo Estadistico 11
Maximo Estadistico 15
Estadistico 13,23
Media Error
, 0,274
estandar
Desviacion estandar Estadistico 1,501
Varianza Estadistico 2,254
Estadistico -0,296
Asimetria Error
estandar 0,427
Estadistico -1,343
Curtosis Error
estandar 0,833
KPI 3: Tiempo que demanda dar
unarespuesta al cliente con Post_Prueba_KPI_3 N valido
respecto al servicio
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 8
Minimo Estadistico 6
Maximo Estadistico 9
Estadistico 7,57
Media
Error 0,202
estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,104
Varianza Estadistico 1,22
Estadistico -0,181
Asimetria
Error 0,427
estandar
Estadistico -1,264
Curtosis
Error 0,833
estandar
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16

14 -

10 -

® Minutos

PRE - TEST POST - TEST

Figura 84. Promedio del Tiempo que demanda dar una respuesta al cliente con respecto
a un servicio postventa.

Interpretacion

Se consider6 como media del Tiempo que demanda dar una respuesta al
cliente con respecto a un servicio postventa, en el pre test de la muestra el valor
de 15 minutos mientras que para el post test el valor fue de 8 minutos; se
establece una considerable reduccién del tiempo con la solucién; indicar que
los valores minimos del Tiempo que demanda dar una respuesta al cliente con

respecto a un servicio postventa, fueron 11 minutos antes y 6 minutos después.

4.4.4 Indicador 4: Cantidad de venta registradas por dia: KP14

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI4.
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Tabla 54

Estadistica descriptiva del KPI 4.

KPI 4: Cantidad de venta

. p Pre_Prueba_KPI_4 N valido
registradas por dia
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 25
Minimo Estadistico 21
Méaximo Estadistico 25
Estadistico 23,33
Media
Error 0,264
estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,446
Varianza Estadistico 2,092
Estadistico -0,266
Asimetria
Error 0,427
estandar
Estadistico -1,319
Curtosis
Error 0,833
estandar
KPI 4: Cantidad de venta Post_Prueba_KPI_4 N vélido
registradas por dia
N Estadistico 30 30
Rango Estadistico 35
Minimo Estadistico 31
Méaximo Estadistico 35
Estadistico 33,03
Media
Error 0,294
estandar
Desviacién estandar Estadistico 1,608
Varianza Estadistico 2,585
Estadistico -0,004
Asimetria
Error 0,427
estandar
Estadistico -1,569
Curtosis
Error 0,833
estandar
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4.4.5

40

35

30

PRE - TEST POST - TEST

Figura 85. Promedio de la cantidad de ventas registradas por dia.

Interpretacion

Se obtuvo como media un nimero de ventas registrados por dia, en el pre test
de la muestra el valor de 25 unidades mientras que para el post test el valor fue

de 35 unidades; se deja claro que marca una gran diferencia con la solucion.

Indicador 5: Nivel de satisfaccion con el servicio por parte del cliente:
KPI5
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0

DEIFICIENTE REGULAR BUENO

Figura 86. Frecuencia del Nivel de satisfaccion con el servicio por parte del cliente.

Interpretacion

Se obtuvo como frecuencia del nivel de satisfaccion con el servicio por parte
del cliente, en el pre test, 11 deficientes y en el post test fue 0; esto indica una
gran diferencia antes y después de la implementacion de un aplicativo Web,
utilizando la metodologia Scrum. Asi mismo, en el pre test 15 regular, mientras
en el post test fue de 10; esto indica que no ha habido mucha diferencia antes
y después de la implementacién de un aplicativo Web, utilizando la metodologia

Scrum.

Y por ultimo en el pre test, 4 el nivel de satisfaccion Bueno, mientras en el post
test; 20; esto indica una gran diferencia antes y después de la implementacién

de un aplicativo Web, utilizando la metodologia Scrum.
Contrastacion de la hipoétesis
4.5.1Contrastacién para el Indicador 1: Tiempo para realizar una venta

a. Prueba de Normalidad
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Los datos fueron sometidos a la comprobacion de su distribucion utilizando

la prueba Shapiro Wilk.

Tabla 55
Prueba de normalidad del Tiempo para realizar una venta.
Shapiro - Wilk
Estadistico al Sig.
Tiempo para ,952 30 ,190
realizar una
venta antes
Tiempo para ,930 30 ,049
realizar una

venta después

b. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon

Tabla 56
Estadistica Inferencial prueba w-Wilcoxon del Tiempo para realizar una venta.
Medicién Media N Desviacion z Sig.
Tipica
Antes 7 30 2,945 -4,713° 0,000
Después 3 30 1,561

Se basa en rangos positivos.
c. Decision

“Como p<0,05, se rechaza la HoO”

d. Conclusion:
Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos no
se distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la
probabilidad tiende a cero en relacién a la probabilidad asumida de 0.05,
se rechaza la hipétesis nula, porque el Tiempo para realizar una venta
antes es mayor al Tiempo para realizar una venta después, luego de la

implementacion de un aplicativo Web, utilizando la metodologia Scrum.
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4.5.2 Contrastacion para el Indicador 2: Tiempo que demanda hacer un
pedido.
a. Prueba de Normalidad

Los datos fueron sometidos a la comprobaciéon de su distribucion
utilizando la prueba Shapiro Wilk.

Tabla 57
Prueba de normalidad del Tiempo que demanda hacer un pedido.
Shapiro - Wilk
Estadistico al Sig.
Tiempo que ,973 30 ,617

demanda hacer un

pedido antes

Tiempo que ,919 30 ,025
demanda hacer un

pedido después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra del Tiempo
gue demanda hacer un pedido fue de ,617 antes y de ,025 después cuyo
valor en el pre test es mayor a 0.05 (nivel de significancia alfa), sin
embargo, el valor del post test es menor a 0.05 (nivel de significancia
alfa), entonces se rechaza la hipoétesis nula, por lo que indica que el

tiempo que demanda hacer un pedido no se distribuye normalmente.

Lo que confirma la distribucion no normal de los datos de la muestra, por

lo que se usara: w — Wilcoxon.

b. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon

Tabla 58
Estadistica Inferencial prueba w-Wilcoxon del tiempo que demanda hacer un pedido.
Desviacion
Medicidn Media N Z Sig.
Tipica
Antes 10 30 8,254 -4.783° | 0,000
Después 5 30 1,673
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c. Decision
“Como p<0,05, se rechaza la HO”
d. Conclusion:

Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos no se
distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la
probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida de 0.05, se
rechaza la hipoétesis nula.

4.5.3Contrastacién para el Indicador 3: Tiempo que demanda en dar
respuesta al cliente con respecto a un servicio

a. Prueba de Normalidad
Los datos fueron sometidos a la comprobacion de su distribucién
utilizando la prueba Shapiro Wilk.

Tabla 59
Prueba de normalidad del Tiempo que demanda dar una respuesta al cliente.

Shapiro - Wilk
Estadistico al Sig.
Tiempo que demanda dar ,948 30 ,154

una respuesta al cliente
con respecto a un
servicio postventa antes
Tiempo que demanda ,919 30 ,025
hacer un pedido después

Los resultados de la prueba indican que el Sig.de la muestra del Tiempo

gue demanda dar una respuesta al cliente con respecto a un servicio
postventa antes fue de ,154 antes y de ,025 después cuyos valores en
el pre test es mayor a 0.05 (nivel de significancia alfa), sin embargo, el
valor del post test es menor a 0.05 (nivel de significancia alfa), entonces
se rechaza la hipotesis nula, por lo que indica que el Tiempo que
demanda dar una respuesta al cliente con respecto a un servicio

postventa no se distribuye normalmente.
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Lo que confirma la distribucién no normal de los datos de la muestra, por

lo que se usara: w — Wilcoxon.

b. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon

Tabla 60
Estadistica Inferencial prueba W — Wilcoxon del tiempo que demanda dar una
respuesta al cliente con respecto a un servicio.

Desviacion
Medicidn Media N Z Sig.
Tipica
Antes 15 30 295,603 4,782 0,000
Después 8 30 1,673

Se basa en rangos positivos.

c. Decision
Como p<0,05, se rechaza la Ho

d. Conclusion:

Los resultados de la prueba W de Wilcoxon, aplicada porque los datos no se
distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de Ia
probabilidad tiende a cero en relaciéon a la probabilidad asumida de 0.05, se
rechaza la hipétesis nula, porgue el Tiempo que demanda dar una respuesta
al cliente con respecto a un servicio postventa antes es mayor al Tiempo que
demanda dar una respuesta al cliente con respecto a un servicio postventa
después, luego de la implementaciéon de un aplicativo Web, utilizando la

metodologia Scrum.

4.5.4 Contrastacion para el Indicador 4: Cantidad de venta registrada por
dia
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a. Prueba de Normalidad

Los datos fueron sometidos a la comprobacion de su distribucion utilizando la
prueba Shapiro Wilk.

Tabla 61
Prueba de normalidad de la cantidad de venta registradas por dia.

Shapiro - Wilk
Estadistico gl Sig.
Cantidad de venta ,858 30 ,001
registrados por dia antes
Cantidad de venta ,936 30 ,070
registrados por dia
después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra de
Cantidad de venta registrados por dia antes fue de ,001 antes y de ,070
después cuyo valor en el Post Test es mayor que 0.05 (nivel de
significancia alfa), entonces se acepta la hip6tesis nula, por lo que indica
que la cantidad de venta registrados por dia se distribuyen normalmente.
Lo que confirma la distribucion no normal de los datos de la muestra, por
lo que se usara: t — Student.

b. Estadistico de prueba: “t” de Student

Tabla 62
Estadistica Inferencial prueba t - Student de la cantidad de venta registrados por dia.
Parl Diferencias emparejadas t gl Sig
Media Desviacion Media de [(bilateral)
estandar error
estandar

KPI4_Pre -4,533 1,737 0,698 -14,297 29 0
KPI4_Post

Se basa en rangos positivos.

c. Decision

114



Como p<0,05, se rechaza la Ho

d. Conclusion:

Los resultados de la prueba t de Student, aplicada porque los datos se
distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de Ia
probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida de 0.05, se
rechaza la hipotesis nula, porque la cantidad de venta registrados por dia antes
es menor a la Cantidad de venta registrados por dia después, luego de la

implementacion de un aplicativo Web, utilizando la metodologia Scrum.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1CONCLUSIONES

En la presente investigacion se establecen las siguientes conclusiones:

e Nuestra primera conclusion, se refiere a la reduccion del tiempo para realizar
una venta, tomando en cuenta el aporte de Diaz y Romero (2017), el tiempo
promedio para realizar una venta en la empresa DIVINO NINO JESUS, era de
7 minutos, este indicador ha mejorado luego de la implementacion del aplicativo
Web, logrando un tiempo promedio de 3 minutos para realizar venta. Sustento
segun Tabla 50 de la estadistica descriptiva del KPI 1.

e La segunda conclusion, se refiere a la reduccién del tiempo que demanda hacer
un seguimiento a un pedido, tomando en cuenta el aporte de Masgo (2007), el
tiempo promedio para hacer seguimiento a un pedido en la empresa DIVINO
NINO JESUS, era de 10 minutos, este indicador ha mejorado luego de la
implementacion del aplicativo Web, teniendo una reduccion del tiempo en 5
minutos. Sustento segun Tabla 51 de la estadistica descriptiva del KPI 2.

e En la tercera conclusion, respecto al tiempo que demanda dar una respuesta
al cliente con respecto al servicio, tomando en cuenta el aporte de Montoya,
(2014), el tiempo promedio que demanda dar una respuesta al cliente con
respecto al servicio en la empresa DIVINO NINO JESUS, era de 15 minutos,
este indicador ha mejorado luego de la implementacién del aplicativo Web,
teniendo una reduccion a 8 minutos. Segun Tabla 52 de la estadistica

descriptiva del KPI 3.

e En la cuarta conclusion, respecto a la cantidad de ventas registradas por dia,
tomando en cuenta el aporte de Montoya, (2014), la cantidad promedio de
venta registrada por dia en la empresa DIVINO NINO JESUS, era de 25 ventas,
este indicador ha incrementado luego de la implementacion del aplicativo Web,
teniendo un aumento en la cantidad de ventas por dia de 35 ventas. Segun
Tabla 53 de la estadistica descriptiva del KPI 4.
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e En la quinta conclusidn, respecto al nivel de satisfaccion del usuario respecto
al servicio brindad, haciendo asi que se sienta mas comodo a la hora de realizar
sus compras, tomando en cuenta el aporte de Vega (2009), el nivel de
satisfaccion del cliente en la empresa DIVINO NINO JESUS, era deficiente,
este indicador ha mejorado luego de la implementacion del aplicativo Web, los
clientes catalogaron el nivel de satisfaccion como Bueno con respecto al

servicio brindado.
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5.2 RECOMENDACIONES

A continuacién, se plantean las recomendaciones que se sugieren tomar en cuenta

para plantear futuras mejoras a las ya implementadas.

Explicar mediante afiches o dentro del Aplicativo web la diferencia de comprar los
productos.
Crear un mecanismo en el cual los proveedores puedan externar sus sugerencias o

guejas que le permitan a Divino Nifio Jesus mejorar sus relaciones comerciales.
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ANEXOS Y APENDICES



Apéndice |: Matriz de consistencia

Titulo: Implementacién de un aplicativo web, utilizando la metodologia SCRUM

para mejorar el proceso de ventas de la empresa Divino Nifio Jesus.

PROBLEMA PRINCIPAL OBJETIVO HIPOTESIS GENERAL | VARIABLES | INDICADORES | INDICES
GENERAL
(En qué medida la| Determinar en| El uso de un| VARIABLES Presencia- | NO-SI | Tipode
mplementacion dewn | |, L Ausencia investigacion;
plcaivo e | 0 medidaun | aplicativo Wb ey Mhempopara | (55mn
utilizando aplicativo influye AplicativoWeb | realizar una APLICADA
metodologias  agiles o venta
mejorara gel proieso Web sgnificivamente Tiempo que | (0-10)min | Nivelde
de ventas de la| utlizando la| en el proceso de| DEPENDIENTE: demanda investigacidn:
empresa Divino Nifio metodelosis | vetas  de la Proceso deventas hacFrun
Jests? 8 PFdldU EXPLICATIVA
SCRUM. empresa  Divino Tiempo que | 0-7)min
. o INTERVINENTE; | demandadar Métodos de
mejora el | Nifio Jests. | unarespuesta
Metodologias . I3
proceso e agiles chent con Investigacion:
respecto al
proceso  de servicio
Canfidadde | (1-25)und
ventas de la venta
empresa registrados
por dia
Divino  Nifio

Jests.




Anexo 1: Encuesta

EMPRESA “DIVINO NINO JESUS”

Proceso de ventas Fecha: [ [

Razan Social:

Direccion de la empresa:

Distrito Provincia Departamento
Telefono Fijo: Telefono Celular:
Email: Direccion weh:

1.-Cantidad de pedidos por dia:

a) 15 b) 20 c)25
2.-Tiempo que demoran en atender un pedido:

al5 b) 10 )15
3.-Cantidad de ventas por semana:

3) 100 b) 150 c)200
4.-Nivel de perseccion del servicio:

a) Bueno b} Regular c) Deficiente
5.-Nivel de satisfaccion del cliente:

a) Bueno b} Regular c) Deficiente




GLOSARIO DE TERMINOS



A

Atencion del cliente: Es el que ofrece una empresa para relacionarse con sus
clientes. Es un conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece con el fin
de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se

asegure un uso correcto del mismo.

B

Burn Down: es una representacion gréafica del trabajo por hacer en un proyecto
en el tiempo. Usualmente el trabajo remanente (o backlog) se muestra en el eje
vertical y el tiempo en el eje horizontal. Es decir, el diagrama representa una
serie temporal del trabajo pendiente. Este diagrama es util para predecir cuando
se completara todo el trabajo. Usualmente se usa en el desarrollo agil de

software, especialmente con Scrum.

C

Curtosis: Es una medida de forma que mide cuan escarpada o achatada esta
una curva o distribucion. Este coeficiente indica la cantidad de datos que hay
cercanos a la media, de manera que a mayor grado de Curtosis, mas escarpada

(o apuntada) sera la forma de la curva.

F

Fidelizacion: Es un concepto de marketing que designa la lealtad de un cliente
a una marca, producto o servicio concretos, que compra o a los que recurre de
forma continua o periddica. La fidelizacién se basa en convertir cada venta en

el principio de la siguiente.

H

Historias de usuario: Son utilizadas en las metodologias de desarrollo agiles
para la especificacion de requisitos (acompafiadas de las discusiones con los

usuarios y las pruebas de validacién).

HTML: Es un lenguaje de marcado que se utiliza para el desarrollo de paginas
de Internet. Se trata de la sigla que corresponde a HyperText Markup Language,
es decir, Lenguaje de Marcas de Hipertexto, que podria ser traducido como
Lenguaje de Formato de Documentos para Hipertexto.



J

JavaScript: Es un lenguaje interpretado en el cliente por el navegador al
momento de cargarse la pagina, es multiplataforma, orientado a eventos con
manejo de objetos, cuyo codigo se incluye directamente en el mismo
documento HTML.

M

Media: Es el promedio de un conjunto de valores, o su distribucion; sin embargo,
para las distribuciones con sesgo, la media no es necesariamente el mismo
valor que la mediana o que la moda. La media, moda y mediana son pardmetros

caracteristicos de una distribucion de probabilidad.

Metodologia: Hace referencia al conjunto de procedimientos racionales
utilizados para alcanzar el objetivo o la gama de objetivos que rige una
investigacion cientifica, una exposicion doctrinal o tareas que requieran
habilidades, conocimientos o cuidados especificos. Con frecuencia puede
definirse la metodologia como el estudio o eleccion de un método pertinente o

adecuadamente aplicable a determinado objeto.

Metodologia Agil: Son una serie de técnicas para la gestion de proyectos que
han surgido como contraposicion a los métodos clasicos de gestibn como
CMMI. Aunque surgieron en el ambito del desarrollo de software, también han

sido exportadas a otro tipo de proyectos.

Muestra: Es un subconjunto de elementos de la poblacion estadistica. EI mejor
resultado para un proceso estadistico seria estudiar a toda la poblacion. Pero
esto generalmente resulta imposible, ya sea porque supone un coste

econdmico alto o porque requiere demasiado tiempo.

P

PHP: Son las siglas en inglés de “Hypertext Pre-Processor” que al traducirlo al
espafol pierde un poco el sentido, mejor lo analizamos y encontramos que
significa “Lenguaje de Programacion Interpretado”. Este lenguaje es al que le

debemos la visualizacion de contenido dinamico en las paginas web.



Post-venta: Es seguir ofreciendo atencién al cliente después de la compra y es
tan fundamental como las demas estrategias que has implementado en tu
tienda en linea. Recuerda que Ser buenos en ventas y entrega ya no lo es todo.

Product Owner: Segun la definicion de la Scrum Alliance de los roles en Scrum,
los roles del Product Owner son definir las caracteristicas del producto; decidir
sobre las fechas de lanzamiento y contenido; Ser responsable de la rentabilidad
del producto (ROI).

Product Backlog: es el conjunto de requisitos funcionales y no funcionales que
debe cumplir el producto una vez entregado. No se requiere que esté completo
al momento de su creacién, basta con definir aquellos requisitos que se

conozcan en sumomento y alentar a su crecimiento continuo o su modificacion.

R

RUP: El Proceso Racional Unificado o RUP (por sus siglas en inglés de Rational
Unified Process) es un proceso de desarrollo de software desarrollado por la
empresa Rational Software, actualmente propiedad de IBM.

S

Satisfaccion del cliente: Es un concepto inherente al &mbito del marketing y que
implica como su denominacion nos lo anticipa ya, a la satisfaccibn que

experimenta un cliente en relaciéon a un producto o servicio que ha adquirido.

Scrum Master: Es la figura que lidera los equipos en la gestidn agil de proyectos.
Su mision es que los equipos de trabajo alcancen sus objetivos hasta llegar a
la fase de “sprint final”, eliminando cualquier dificultad que puedan encontrar en

el camino.

Sprint: Se realiza al principio de cada ciclo de sprint, y esta encaminada a
seleccionar el conjunto de requerimientos del Product Backlog que seran
abordados, el equipo de trabajo que sera necesario y el tiempo que se estima

(entre 1y 4 semanas) para su desarrollo.



T

Taskboard: La lista de objetivos a completar en la iteracion (Product Backlog
Items) se puede gestionar mediante un tablero o pizarra de tareas (Scrum
Taskboard) que actia como radiador de informacion.

U

UML: Lenguaje unificado de modelado. El lenguaje unificado de modelado
(UML, por sus siglas en inglés, Unified Modeling Language) es el lenguaje de
modelado de sistemas de software mas conocido y utilizado en la actualidad;

esta respaldado por el Object Management Group (OMG).

w

Web: En la ingenieria de software se denomina aplicacion web a aquellas
herramientas que los usuarios pueden utilizar accediendo a un servidor web a

través de Internet o de una intranet mediante un navegador.



