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RESUMEN EJECUTIVO
La pandemia del COVID-19 ha tenido un impacto global significativo en diversos
aspectos sociales, econdomicos y tecnologicos. Muchas empresas han desaparecido por los
efectos de la crisis, mientras que otras han logrado sobrevivir gracias a sus capacidades

innovadoras, enfocadas en el uso de Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC).

El e-commerce se convirtid en una herramienta fundamental para las empresas durante la
pandemia del COVID-19, ya que les permitié6 promocionar sus productos y servicios y
mantener el flujo de ventas. Otro beneficio adicional también fue la oportunidad de
recopilar informacion valiosa sobre los clientes, como sus preferencias de compra,

comportamiento en linea, comentarios y reseias de productos.

La industria del calzado en las economias emergentes estd aprovechando las (TIC’s) para
mejorar la gestion de sus procesos y aumentar su eficiencia. En este sentido, el comercio
electronico se ha convertido en un pilar fundamental, permitiendo una mejor interaccion

con los clientes y una mayor expansion en el mercado global.

El presente proyecto es una aplicacion web e-commerce que permite a los productores de
zapatos vender sus productos en linea y mejorar su fuerza de venta, con esta herramienta

gratuita.

La aplicacion web esta creada usando Webassembly con el lenguaje de programacion C#
mediante Blazor, que son un conjunto de herramientas que permite la creaciéon de

aplicaciones web.

Se utilizé la metodologia 4gil llamada Extreme Programming o XP para poder llevar a

cabo el proceso de creacion del proyecto.

Palabras clave: Sistema Web, Industria del calzado, Blazor, Webassembly, C#, ASP.NET



ABSTRACT
The COVID-19 pandemic has had a significant global impact in various social, economic,
and technological aspects. Many companies have disappeared because of the crisis, while
others have managed to survive thanks to their innovative capabilities, focused on the use

of Information and Communication Technologies (ICT).

E-commerce became a fundamental tool for companies during the COVID-19 pandemic
since it allowed them to promote their products and services and maintain the flow of
sales. Another added benefit was also the opportunity to collect valuable information
about customers, such as their purchasing preferences, online behavior, comments, and

product reviews.

The footwear industry in emerging economies is taking advantage of (ICTs) to improve
the management of their processes and increase their efficiency. In this sense, electronic
commerce has become a fundamental pillar, allowing better interaction with customers

and greater expansion in the global market.

This project is an e-commerce web application that allows shoe producers to sell their
products online and improve their sales force, with this free tool.

The program is created using Webassembly with the C# programming language through
Blazor, which are a set of tools that allow the creation of web applications.

The agile methodology called Extreme Programming or XP was used to carry out the
project creation process.

Keywords: Web system, Footwear industry, Blazor, Webassembly, C#, ASP.NET



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1. Tema de investigacion
Desarrollo de una Aplicacion Moévil (PWA) mediante la utilizacion de la Tecnologia

Webassembly para la fuerza de ventas en la Industria de Calzado.
1.2.  Antecedentes investigativos

1.2.1. Contextualizacion del problema

La pandemia del COVID-19 ha tenido un impacto global significativo en diversos
aspectos sociales, economicos y tecnologicos. Muchas empresas han desaparecido por los
efectos de la crisis, mientras que otras han logrado sobrevivir gracias a sus capacidades

innovadoras, enfocadas en el uso de tecnologias de informacion y comunicacion (TIC)

[1].

El e-commerce se convirtioé en una herramienta fundamental para las empresas durante la
pandemia del COVID-19, ya que les permitié promocionar sus productos y servicios y
mantener el flujo de ventas. Otro beneficio adicional también fue la oportunidad de
recopilar informacidon valiosa sobre los clientes, como sus preferencias de compra,
comportamiento en linea, comentarios y resefias de productos. Asi pues, las
organizaciones pudieron personalizar la experiencia de compra del cliente y fomentar la

fidelidad con la marca [2].

Un informe publicado por Adobe para 2021 destaca la importancia de tener varios canales
de comunicacion para la venta de productos y servicios. Segun el informe, los
consumidores esperan poder interactuar con las empresas a través de diversos medios,
como el sitio web, las aplicaciones mdviles y las redes sociales. Las empresas que ofrecen
una experiencia de compra consistente en todos los canales pueden mejorar la satisfaccion

del cliente y aumentar las ventas [3].



Segun un informe de eMarketer, se estimé que las ventas de comercio electronico en los
Estados Unidos para el afio 2021 fue de $933,3 mil millones lo que represent6 un aumento
del 14,3% respecto al afio 2020, hay que tener en cuenta que la pandemia producida por

el COVID-19 aceler6 la adopcion de compras en linea en el pais [4].

El comercio electronico no solo se ha expandido en paises desarrollados, sino que también
ha tenido un gran impacto en Latinoamérica. Segiin un articulo del sitio web Cubbo, la
region experimentd un crecimiento significativo en las ventas en linea, registrando un
aumento del 23% entre 2019 y 2020, lo que es un 55% mas que el promedio global. Este
aumento se debe, en parte, a las medidas de confinamiento generadas por la pandemia,
que impulsaron a los consumidores a adoptar nuevos métodos de compra y aceleraron la

transformacion digital en la region [5].

En Ecuador, existe un aumento en el uso de servicios digitales para la compra de productos
y servicios. Segun la noticia publicada en la pagina web Ekos, en el afio 2020, el comercio
electronico en el pais registr6 un crecimiento del 43,75%, lo que representa alrededor de
USD 700 millones en ventas. Este crecimiento se atribuye al hecho de que la cantidad de

compradores en linea se duplicé durante la pandemia [6].

Con este gran cambio en el paradigma tradicional de comercio, muchas empresas
nacionales han tenido que innovar para no perder competitividad en el mercado. Este
fenémeno se ve reflejado en la industria del calzado, que representa aproximadamente el
0,15% del Producto Interno Bruto PIB de Ecuador. Este segmento de produccion se ha
visto en la obligacion de mejorar su forma de hacer negocios para aprovechar el

crecimiento del comercio electronico y asi poder mantener su presencia en el mercado [7].

1.2.2. Fundamentacion tedrica

Las economias emergentes buscan mejorar sus operaciones y la gestion de sus procesos.
En sectores donde se promueve la produccion y venta de productos o servicios, es
importante garantizar que la cadena de valor que engloba este proceso sea administrada
de manera eficiente. Una de las maneras més efectivas para apoyar el cumplimiento de
estas metas es a través de la implementacion de tecnologias avanzadas y soluciones

digitales.



En Ecuador, varias Pequeias y Medianas Empresas PYMES enfrentan la problematica de
la falta de utilizacion de Tecnologias de Informaciéon y Comunicacion (TIC). Segiin una
investigacion realizada por Richard Andrés Rubio Tapia, un segmento de las empresas que
formaron parte de la investigacion se encuentra estancada en procesos obsoletos, lo que
limita su capacidad de competir en el mercado y reduce el volumen de ventas. Ante una
ausencia digital existe una probabilidad muy alta de pérdida de oportunidades de
crecimiento y expansion en el mercado, lo que pone en riesgo la supervivencia de estas

empresas a largo plazo [8].

La industria del calzado en las economias emergentes estd aprovechando las (TIC’s) para
mejorar la gestion de sus procesos y aumentar su eficiencia. En este sentido, el comercio
electronico se ha convertido en un pilar fundamental, permitiendo una mejor interaccion
con los clientes y una mayor expansion en el mercado global. En una investigacion
realizada por Jacqueline del Pilar Castro Villacrés, se destaca la importancia del comercio
electrénico en la industria del calzado, ya que permite a las empresas llegar a un publico

mas amplio, reducir costos y mejorar la experiencia de compra del cliente [9].

Un ejemplo de como afecta la falta de presencia digital especialmente en internet es la
empresa llamada “Calzado Fames” que ha visto una disminucion en sus ventas y pérdida
de clientes. Un estudio realizado por Aida Edith Lopez Barrionuevo para la empresa
concluyo6 que el inexistente uso de paginas web o redes sociales ha afectado negativamente
la presencia de la empresa en su area comercial, lo que se refleja en bajas cifras de venta
y la incapacidad de adquirir nuevos clientes. Por lo tanto, implementar una estrategia
digital efectiva permite mantener su presencia en el mercado y aumentar su base de

clientes [10].

A pesar de la amplia variedad de plataformas de comercio disponibles en la actualidad, no
se han encontrado aplicaciones especializadas en la venta de calzado. Aunque algunas
empresas cuentan con sitios web y presencia en redes sociales, no han logrado aprovechar
al maximo estas herramientas para mejorar sus ventas. En muchos casos, estas industrias
emplean mal los servicios digitales disponibles y no los utilizan para implementar

estrategias de marketing y promocion efectivas [11].



Este trabajo requiere comprender los siguientes conceptos, segin las investigaciones

realizadas:

Aplicaciones web. Una aplicacion web es un software que se ejecuta en un servidor web
y se accede a través de un navegador en un dispositivo cliente. A diferencia de las
aplicaciones de escritorio, las aplicaciones web no necesitan instalarse en el dispositivo
del usuario y suelen ser accesibles desde cualquier ubicacion con conexion a Internet.
Estas aplicaciones pueden abarcar desde paginas web interactivas sencillas hasta

sofisticadas aplicaciones empresariales con diversas funcionalidades y bases de datos [12].

WebAssembly. Es un formato de codigo binario portatil y de bajo nivel que se ejecuta en
navegadores web modernos. Se utiliza para mejorar el rendimiento de las aplicaciones
web al permitir que se ejecuten en tiempo real en el navegador en lugar de tener que
descargar y ejecutar el cddigo en un servidor remoto. WebAssembly es compatible con
varios lenguajes de programacion, lo que permite a los desarrolladores crear aplicaciones

web complejas y altamente interactivas [13].

Gestion comercial. La gestion comercial es el conjunto de estrategias y acciones que se
llevan a cabo para gestionar de manera efectiva el proceso de venta de productos o
servicios de una empresa. Este proceso incluye actividades como la identificacion de
oportunidades de mercado, la fijacion de precios, la promocidén y publicidad de los
productos o servicios, la gestion de las relaciones con los clientes, la negociacion y cierre
de ventas, entre otros aspectos. La gestion comercial es fundamental para el éxito de
cualquier empresa, ya que permite maximizar las ventas y la rentabilidad, mejorar la

satisfaccion del cliente y mantener una ventaja competitiva en el mercado [14].

Proceso de ventas. El proceso de ventas consiste en una secuencia de pasos necesarios
para atraer, convertir y retener a un cliente. Se puede definir como un esquema que ayuda
a los profesionales a anticipar las necesidades de los clientes y aprovechar las
oportunidades en cada una de las etapas del proceso de ventas. A través de este proceso,
es posible conocer las expectativas de los consumidores en cada etapa y reunir las mejores

practicas para vender un producto o servicio [15].



Administracion empresarial. La administracion empresarial es un conjunto de procesos,
técnicas y herramientas que se utilizan para planificar, organizar, dirigir y controlar una
empresa u organizacion. Se trata de una disciplina que se encarga de la gestion de los
recursos y actividades de la empresa, con el objetivo de lograr los objetivos y metas
establecidos. La administracion empresarial involucra la toma de decisiones, aplicacion
de politicas estratégicas, la gestion de recursos humanos, financieros y materiales, asi

como el control, evaluacion y desempefio de la empresa en el mercado [16].

1.3. Delimitacién

Area académica: Software
Linea de investigacion: Desarrollo de software
Sublineas de investigacion: Aplicaciones web

Delimitacion espacial: Este proyecto no esta limitado a un 4rea geografica especifica, ya

que su objetivo es ser publicado a nivel global.

1.4.  Justificacion

La importancia de esta investigacion es promover e impulsar el proceso de fuerza de
ventas en la industria del calzado. Se ha identificado que en esta industria no existe una
aplicacion movil que permita realizar el proceso de ventas de manera eficiente y alcanzar
su maximo potencial. Por lo tanto, se busca desarrollar una solucion moévil que brinde esta

factibilidad y mejore la eficiencia del proceso de ventas.

El aplicativo se destacard por utilizar la tecnologia WebAssembly, la cual ha
experimentado un avance y mejora significativos en la industria del software. Su principal
ventaja radica en la capacidad de crear un producto final que pueda ser utilizado en
cualquier dispositivo, ya sea una aplicacion web o una aplicaciéon moévil, sin necesidad de
cambiar de tecnologia. En resumen, la utilizacion de esta tecnologia en el aplicativo
proporcionard una experiencia de usuario eficiente y compatible con multiples

plataformas.



La investigacion cuenta con los recursos humanos, bibliograficos, institucionales y
econdmicos necesarios para su ejecucion de manera efectiva. Con la propuesta de software
en el presente trabajo se pretende contribuir a la gestion de fuerzas de ventas de las
empresas del calzado. Esto garantiza una investigacion rigurosa y solida, capaz de generar

soluciones efectivas y sostenibles para estas empresas.
1.5.  Objetivos

1.5.1. Objetivo general
- Desarrollar una aplicaciéon movil utilizando la tecnologia WebAssembly para la

gestion en la fuerza de ventas en la Industria de Calzado.

1.5.2. Objetivo especifico
- Identificar los procesos pertinentes a la gestion de ventas en la Industria de

Calzado.

- Analizar diferentes Frameworks de la tecnologia WebAssembly para el desarrollo
de aplicaciones méviles.

- Seleccionar la tecnologia para el desarrollo de la Aplicacion Web Progresiva PWA
propuesta.

- Implementar un aplicativo movil en el area de ventas en la Industria de Calzado.



CAPITULO I
METODOLOGIA

2.1.  Materiales

Para el desarrollo del presente proyecto se ha realizado una investigacion bibliografica en
fuentes de informacion fidedignas, tales como libros, revistas, tesis de grado y sitios web
especializados en el area de procesos comerciales y herramientas de desarrollo web. Esta
busqueda de informacion permitird obtener los conocimientos necesarios para abordar de

manera eficaz la creacion de la aplicacion web para la industria del calzado.

2.2.  Meétodos

La investigacion que se presenta en este proyecto tiene como objetivo utilizar una
metodologia adecuada para abordar la problematica y encontrar los pasos precisos
acercandose a la solucion. Al querer lograr esto, se realizara la obtencion de informacion
necesaria para extraer los procesos de ventas de las empresas dedicadas al expendio de
calzado y asi identificar las mejores herramientas para el desarrollo de una aplicaciéon web
que beneficie a este sector. De esta manera, se busca proporcionar soluciones a la

problemadtica que se ha planteado.
2.1.1. Modalidad de la investigacion
Investigacion bibliografica

La investigacion bibliografica es una herramienta valiosa para recopilar informacion
relevante sobre un tema de investigacion. A través de la revision de libros, articulos y tesis
disponibles en bibliotecas fisicas o virtuales, es posible obtener una amplia variedad de

informacion 1til que contribuira al enriquecimiento y profundizacion del estudio.



Investigacion de campo

Con el objetivo de identificar los procesos relevantes en la gestion de ventas de la Industria
del Calzado, se realizd una investigacion cuantitativa que incluyo la recopilacion de
informacion a través de la investigacion de campo en la ciudad de Ambato. Se analizaron
las practicas comerciales de empresas de calzado de diferentes tamafios, desde pequenas
hasta grandes, prestando atencidon a sus diversos procesos de venta y como llegan al

publico para concluir una venta.

Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva de este proyecto se enfoca en analizar los aspectos clave para
el desarrollo de una aplicacion moévil logrando la gestion de fuerzas de venta en empresas
dedicadas a la venta de calzado. Este enfoque tiene como objetivo proporcionar una
comprension detallada de la utilidad e importancia de la aplicacion en el contexto
empresarial y los beneficios que surgen de utilizar las nuevas herramientas digitales para
la mejora de proceso de venta, como la optimizacion de los procesos comerciales, el

aumento de la eficiencia de los equipos de ventas, y la mejora de la experiencia del cliente.

2.3. Poblacion y muestra

El objetivo de este proyecto es brindar una solucion digital a empresas y personas
dedicadas a la fabricacion y venta de calzado. El proposito es ayudarles a establecer su
presencia en linea y promocionar sus productos. Ademds, se busca ofrecer a los
consumidores la posibilidad de acceder a productos de calidad ecuatoriana a través de la
aplicacion desarrollada en este trabajo de titulacion. De esta manera, se espera lograr una

amplia difusion y adopcion de la aplicacion en el mercado nacional.
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2.4.  Procesamiento y analisis de datos

Para recolectar datos sobre las empresas de calzado en Tungurahua, se llevara a cabo una
investigacion, que incluird la consulta de paginas web gubernamentales, directorios de
negocios en linea y paginas empresariales, con el fin de obtener informacion confiable y

actualizada. Las paginas web a consultar son las siguientes:

- Péagina web oficial del Honorable Consejo Provincial de Tungurahua [17].
- Péagina nicelocal.ec, (directorio de locales comerciales a nivel nacional) [18].

- Pagina calzadoecuador.com (directorio de fabricas de calzado del Ecuador) [19].
Los datos que se extraeran de las paginas web sobre las empresas de calzado son:

- Nombre de la empresa.

- Contacto.

- Ciudad.

- Direccion.

- Teléfono.

- Celular.

- Correo electrénico.

- Red Social (Facebook, Twitter, etc.).

- Pagina web.

Una vez revisada los datos de las empresas, se llevara a cabo un anélisis que permitird
evaluar la calidad de su presencia en linea y determinar su impacto en las ventas y la
competitividad en el mercado. Los resultados obtenidos seran de gran importancia, ya que
permitiran identificar las mejores practicas de disefio y contenido web, asi como detectar
oportunidades de mejora en la presencia digital de las empresas de calzado. Los criterios

por evaluar son:

Proposito. Es para determinar el proposito de la pagina web, es decir, si es informativa o

comercial.
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Disefio y estructura. Es para observar el disefio y la estructura de la pagina web,
incluyendo el uso de colores, imagenes, tipografia, distribucion de contenido y la

navegacion.

Contenido. Es para analizar el contenido de la pagina web, incluyendo la calidad,

relevancia y actualidad de la informacién proporcionada.

Audiencia. Es para determinar la audiencia a la que esta dirigida la pagina web, y si es

adecuada para el publico al que se dirige.

Funcionalidad. Es para evaluar la funcionalidad de la péagina web, incluyendo la
velocidad de carga, la facilidad de uso, la interaccion con los usuarios y la compatibilidad

con diferentes dispositivos y navegadores.

Seguridad. Es para determinar si la pagina web es segura y si se toman medidas para

proteger la informacion del usuario y prevenir posibles amenazas cibernéticas.
Andlisis de las empresas de la provincia de Tungurahua:

De acuerdo con el analisis de las paginas web donde se encontré informacion de las

empresas de calzado de Tungurahua, se presenta los siguientes resultados.

- De las 60 empresas encontradas solo 11 presentan paginas web.
- De las 11 empresas con sitios web solo 4 estdn funcionando correctamente.
- Y de las 4 paginas web solo 2 presentan una pagina web e-commerce y las otras 2

presentan un catalogo virtual de sus productos.

Tomando en cuenta estos resultados, se estudiara las siguientes paginas de las empresas

seleccionadas en base a los criterios mostrados anteriormente:

GAMOS - https://www.gamoswork.com

PLASTICAUCHO - https://www.plasticaucho.com.ec/nwp/

LUIGI VALDINI - https://www.luigivaldini.com

STRONG - http://www.strongecuador.com
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En la Tabla 1 se crearan tablas con los criterios de evaluacion para cada caso de estudio

donde se comprobara el estado actual de las paginas web de las empresas seleccionadas.

Gamos Plasticaucho Luigi Valdini Strong
Proposito Informativo y | Informativo Informativo Informativo
comercial
Diseiio Clara, Clara, intuitiva y | Responsiva pero | Clara,
intuitiva y | responsiva no organizada intuitiva y
responsiva responsiva
Contenido Productos con | Productos con | Productos con | Productos con
todas sus | informacion bésica | informacion todas sus
caracteristicas basica caracteristicas
e 1imagenes e imagenes
claras claras
Audiencia Hombres y | Piblico en general | Hombres y | Piblico  en
mujeres en |y personas que | mujeres en edad | general y
edad adulta trabajen en el area | adulta personas que
industrial y agricola trabajen en el
area industrial
y agricola
Funcionalidad | Proceso Solo muestra el | Solo muestra el | Solo muestra
completo de | catalogo de | catdlogo de | el catalogo de
seleccion, productos, tiene un | productos productos
compra y | enlace externo para
envio de | la venta de calzado.
producto
Seguridad Certificado de | Certificado de | Certificado de | Certificado de
seguridad seguridad valido seguridad valido | seguridad
valido y valido

Servicio de
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pago
mediante

PayPal

Tabla 1. Tabla comparativa entre los casos de estudio
Elaborado por: Dennis Barba

Después de haber extraido las empresas que van a ser objeto de estudio se creard una
encuesta que permita recoger datos adicionales que seran utilizados para la creacion del
proyecto.

Poblacion Frecuencia Porcentaje
GAMOS 1 25%
PLASTICAUCHO 1 25%
LUIGI VALDINI 1 25%
STRONG 1 25%

Tabla 2. Tabla de Poblacion y Muestra
Elaborado por: Dennis Barba

Preguntas basicas Explicacion

1. ;Para qué? Para lograr los objetivos planteados

2. ¢;De qué personas u objetos? Sujetos: Empresas de calzado
seleccionadas

3. ¢Sobre qué aspectos? Funcionamiento y proceso de ventas de
calzado

4. ;Quién, quiénes? Dennis Barba

5. ¢(Cuando? Periodo académico abril — septiembre
2023

6. (Donde? Empresas de calzado seleccionadas

7. ¢Qué técnicas de recoleccion? Encuesta

8. (Con qué? Cuestionario

9. ¢En qué situacion? Dias laborables

Tabla 3. Tabla de recoleccion de informacion
Elaborado por: Dennis Barba
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CAPITULO Il

RESULTADOS Y DISCUSION

3.1.Anélisis y discusion de los resultados

Después de haber evaluado las cuatro empresas de las cuales se pudo comprobar la

existencia de su pagina web, obtuvieron los siguientes resultados.

3.1.1.

La mejor pagina web que tiene excelente relacion entre disefio y funcionalidad es
GAMOS, debido a que combina la parte informativa con la parte comercial,
haciendo que todo el proceso de compra de calzado sea realizado en el mismo sitio
web.

Las paginas web restantes solo se centran en presentar informacioén basica del
producto, pero aumentando los pasos para realizar una compra, y en algunos casos
este proceso es inexistente.

Los catalogos de los productos son claros y reflejan fielmente como se veria el
calzado una vez comprado.

Se puede utilizar la pagina de GAMOS como guia para realizar la aplicacion
extrayendo las mejores funcionalidades y aumentando otros mddulos en caso de

ser necesario para mejorar el proyecto.

Resultados de la encuesta aplicada a las empresas seleccionadas

Luego de realizar encuesta a las empresas se procedio a tabular las respuestas de cada

pregunta, con los siguientes resultados.
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1. ;Cuenta su organizacion con herramientas de software para la gestion de

fuerza de ventas?

@ si
® No
Figura 1. Pregunta 1 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba
Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Tabla 4. Resultados de la pregunta I de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

De acuerdo con los resultados de la Tabla 4, el 100% de las empresas utilizan herramientas
de software para la gestion de fuerza de ventas.
2. (Se tiene definido, organizado, socializado y aprobado internamente el
proceso de gestion de ventas?

®si
® No

Figura 2. Pregunta 2 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba
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Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%

No 0 0%

Total 4 100%

Tabla 5. Resultados de la pregunta 2 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

De acuerdo con los resultados de la Tabla S, el 100% de las empresas tienen aprobada un
proceso de gestion de ventas.

3. ¢Conoce usted aplicaciones de venta de calzado?

® s
® No

Figura 3. Pregunta 3 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%

No 0 0%

Total 4 100%

De acuerdo con los resultados de la Tabla 6, el 100% de las empresas tienen conocimiento

Tabla 6. Resultados de la pregunta 3 de la encuesta

Elaborado por: Dennis Barba

de aplicaciones de venta de calzado.
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4. ;Qué tiene de herramientas son utilizadas para la gestion de fuerza de venta?

Excel

Correo Electronico

Aplicaciones Moviles

Aplicativo Web

1(25 %)

3(75 %)

3(75 %)

3 (75 %)

Figura 4. Pregunta 4 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

De acuerdo con los resultados de la Figura 4, las herramientas mas utilizadas para la
gestion de fuerza de venta son Excel, aplicaciones moviles y aplicaciones web y en menor
medida, el correo electronico.

5. ¢Cuenta su empresa con un servidor Local o en la Nube que permite llevar de

manera automatizada los datos provenientes del proceso de ventas?

@si
@ No

100%

Figura 5. Pregunta 5 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%

No 0 0%

Total 4 100%

Tabla 7. Resultados de la pregunta 5 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

De acuerdo con los resultados de la Tabla 7, el 100% de las empresas utilizan servicios

en a la nube para guardar sus datos, especialmente para el proceso de ventas.
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6. ¢;La fuerza de ventas de la organizacion posee un alto nivel de conocimiento

y habilidades para cerrar ventas?

@ Totalmente Insatisfecho
@ Insatisfecho
Neutral
@ Satisfecho
@ Totalmente Satisfecho

Figura 6. Pregunta 6 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

Indicador Frecuencia Porcentaje
Totalmente insatisfecho 0 0%
Insatisfecho 0 0%

Neutral 2 50%
Satisfecho 2 50%
Totalmente satisfecho 0 0%

Total 4 100%

Tabla 8. Resultados de la pregunta 6 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

De acuerdo con los resultados de la Tabla 8, el 50% de las empresas presentan una opinion
neutral de su conocimiento y habilidad para cerrar ventas mientras que el otro 50% se

encuentra satisfecha.

7. ¢(Cual es el tiempo promedio de respuesta para obtener requerimientos de

informacion con respecto a un producto de la gestion de venta?

® 1 minuto

® 5 minutos
10 minutos

® 1hora

® 2 horas

@ 4 horas

® 1dia

Figura 7. Pregunta 7 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba
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Indicador Frecuencia Porcentaje
1 minuto 0 0%

5 minutos 2 50%

10 minutos 1 25%

1 hora 1 25%

2 horas 0 0%

4 horas 0 0%

1 dia 0 0%

Total 4 100%

De acuerdo con los resultados de la Tabla 9, el 50% de las empresas ofrece respuestas a

los 5 minutos, en cambio un 25% de las empresas se demora 10 minutos y el otro 25% se

Tabla 9. Resultados de la pregunta 7 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

demora hasta 1 hora.

8. ¢Cuenta la empresa con departamento de TIC’s que gestiona y soluciona los

requerimientos tecnologicos de la empresa?

® s
® No

Figura 8. Pregunta 8§ de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 2 50%

No 2 50%

Total 4 100%

De acuerdo con los resultados de la Tabla 10, el 50% de las empresas tienen un

Tabla 10. Resultado de la pregunta 8 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

departamento de TIC’s en cambio el otro 50% no lo tiene.

20




9. ¢;La tasa de conversion de posibles clientes a clientes satisfechos es alta?

@ Totalmente de acuerdo
® De acuerdo
Neutral
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 9. Pregunta 9 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

Indicador Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo | 0 0%

En desacuerdo 0 0%
Neutral 1 25%

De acuerdo 3 75%
Totalmente de acuerdo 0 0%

Total 4 100%

Tabla 11. Resultados de la pregunta 9 de la encuesta
Elaborado por: Dennis Barba

De acuerdo con los resultados de la Tabla 11 el 25% de las empresas presentan una

opinion neutral de la tasa de conversion de clientes mientras que el 75% de las empresas

de acuerdo la tasa de conversion.

3.2.Seleccion de metodologias para el desarrollo del proyecto

Para el desarrollo del presente proyecto se tomara en cuenta las metodologias agiles en
contra posicion de las metodologias tradicionales debido a que son mas flexibles y
adaptables a los cambios y requisitos del proyecto. En lugar de planificar todo el proyecto
por adelantado, las metodologias agiles dividen el proyecto en iteraciones mas pequefias

y manejables, lo que permite una mayor capacidad de respuesta a los cambios en los

requisitos del proyecto.
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En este estudio se tomara en cuenta tres metodologias agiles.

1) eXtreme Programming
2) Kanban
3) SCRUM

Extreme Programming (XP)

Extreme Programming (XP) es un marco de desarrollo de software agil que se enfoca en
la produccion de software de alta calidad y mejora la calidad de vida del equipo de
desarrollo. XP se distingue de otros marcos agiles por su enfoque especifico en las
practicas de ingenieria necesarias para el desarrollo de software. Al seguir estas practicas,
XP puede ayudar a garantizar que el software resultante sea mas confiable, mantenible y

facil de adaptar a medida que surgen nuevos requisitos [20].
Ciclo de vida de Extreme Programming (XP)

Fase de Exploracion. En esta fase se define el alcance del proyecto y se establece la
vision general. También se identifican los requisitos del sistema y se establece una hoja

de ruta para el proyecto [20].

Fase de Planificacion. En esta fase se establece un plan para la siguiente iteracion, se
priorizan las tareas y se estiman los tiempos. Se define el disefio de la solucion y se

determinan las pruebas que se realizaran en la siguiente iteracion [20].

Iteracion. En esta fase se lleva a cabo el desarrollo de la funcionalidad planificada, se
realizan pruebas y se lleva a cabo la integracion continua. También se realizan revisiones

de codigo y se hace una demostracion al cliente [20].

Produccion. En esta fase se lleva a cabo la implementacion del software y se realiza la

transicion al entorno de produccion [20].

Mantenimiento. En esta fase se realiza el mantenimiento y la mejora continua del

software [20].
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KANBAN

La palabra japonesa “Kanban”, que significa "tablero visual" o "sefal", ha sido utilizada
en el entorno de definicion y mejora de procesos desde la década de 1950. Fue desarrollada
y aplicada por primera vez por Toyota como sistema de programacion para la fabricacion
JIT (“Just In Time”: "justo a tiempo"). Posteriormente, el término "Kanban" con
mayusculas se asocid con el "Método Kanban", que fue definido por primera vez en 2007.
Este método es una metodologia agil de gestiéon de proyectos que se basa en el uso de
tableros visuales para visualizar el trabajo y limitar el trabajo en progreso, lo que ayuda a

mejorar la eficiencia y la productividad en el equipo de trabajo [21].

Principios de Kanban

Principios de la gestion del cambio Principios de prestacion de servicios

Comienza con lo que haces ahora Centrarte en las necesidades 'y

expectativas del cliente

Aceptar el cambio incremental y evolutivo | Gestionar el trabajo, no los trabajadores

Fomentar los actos de liderazgo a todos los | Revisar periddicamente la red de servicios

niveles

Principios de la gestion del cambio
Principio 1: Empezar por lo que haces ahora

Kanban ofrece la flexibilidad de utilizar el método sobre los flujos de trabajo, los sistemas
y los procesos existentes, sin alterar lo que ya estd en marcha. El método reconoce que los
procesos, las funciones, las responsabilidades y los roles existentes tienen valor y, por lo

general, vale la pena conservarlos [21].
Principio 2: Acordar un cambio incremental y evolutivo

El método Kanban esta disefiado para encontrar una resistencia minima. Fomenta la
introduccion continua de pequefios cambios incrementales y evolutivos en el proceso

actual, mediante la aplicacion de formas de colaboracion y retroalimentacion [21].
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Principio 3: Fomentar los actos de liderazgo a todos los niveles

El liderazgo a todos los niveles, se deriva de las observaciones cotidianas de las personas
y actuia para mejorar su forma de trabajar. Por insignificante que parezca, cada observacion
compartida fomenta una mentalidad de mejora continua (Kaizen), para alcanzar un
rendimiento 6ptimo a nivel de equipo/departamento/empresa. Esto no puede ser solo una

actividad a nivel de direccion [21].
Principios de prestacion de servicios

Kanban pretende desarrollar un enfoque orientado a los servicios. Requiere que entiendas
profundamente las necesidades de tu cliente, que crees una red de servicios en la que las
personas se auto organicen en torno al trabajo y que te asegures de que tu sistema
evoluciona continuamente. Veamos con mds detalle los principios de prestacion de

servicios de Kanban. [21]
Principio 1: Centrarse en las necesidades y expectativas del cliente

La entrega de valor al cliente debe ser el centro de toda organizacion. Comprender las
necesidades y expectativas de sus clientes, hace que se preste atencion a la calidad de los

servicios prestados y al valor que se crea [21].
Principio 2: Gestionar el trabajo

La gestion del trabajo en la red de servicios, permite potenciar la capacidad de las personas
para autoorganizarse en torno al trabajo. Esto permite centrarse en los resultados deseados

sin el "ruido" creado por la microgestion de las personas que prestan los servicios [21].
Principio 3: Revisar periddicamente la red de servicios

Una vez desarrollado, un enfoque orientado al servicio requiere una evaluacion continua
para fomentar una cultura de servicio al cliente. Mediante el uso de revisiones periddicas
de lared de servicios y la evaluacion de las politicas de trabajo aplicadas, Kanban fomenta

la mejora de los resultados entregados [21].
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SCRUM

Scrum es un marco de administracion que los equipos utilizan para organizarse por cuenta
propia y trabajar en areas de alcanzar un objetivo comun. Describe un conjunto de
reuniones, herramientas y funciones para entregar proyectos de forma eficiente. Al igual
que un equipo deportivo que practica para un importante partido, las practicas de Scrum
permiten a los equipos de trabajo gestionarse por cuenta propia, aprender a partir de la
experiencia y adaptarse al cambio. (“;En qué consiste Scrum? - Explicacion sobre la
metodologia Scrum - AWS”) Los equipos de software utilizan Scrum para resolver

problemas complejos de forma rentable y sostenible [22].
Artefactos de SCRUM

Los equipos de trabajo de Scrum utilizan herramientas denominadas artefactos de Scrum

para resolver problemas y administrar los proyectos [22].
Product Backlog

Product Backlog se refiere a una lista dindmica de caracteristicas, requisitos, mejoras y

arreglos que se deben completar para que el proyecto tenga éxito [22].
Sprint Backlog

Sprint Backlog se refiere a una lista de los elementos que el equipo de desarrollo debe
completar durante el ciclo Sprint en curso. Antes de cada Sprint, el equipo escoge en qué
elementos trabajard a partir del Product Backlog. Un Sprint Backlog es flexible y puede

evolucionar durante un Sprint [22].
Incremento

Un Incremento se refiere a un avance hacia la consecucion de un logro o una visién. Es el
producto final y utilizable que surge a partir de un Sprint. Los equipos pueden adoptar
diferentes métodos para definir y demostrar los objetivos del Sprint. A pesar de la
flexibilidad, el objetivo fundamental del Sprint, lo que el equipo desea alcanzar a partir

del Sprint en curso, no puede verse comprometido [22].
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Roles Scrum

Propietario de producto

El propietario de producto se concentra en garantizar que el equipo de desarrollo

proporcione el mayor valor al negocio. Comprende y prioriza las necesidades cambian