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RESUMEN

En la actualidad, la forma de hacer negocios ha cambiado drasticamente,
debido a la globalizacion y la continua innovacion de las tecnologias de
informacion, eso conlleva a la necesidad de la adaptacion de los mencionados
grandes cambios; abriendo la posibilidad de abrir nuevos mercados para la
realizacion de negocios, y tener la posibilidad de extenderse, pudiendo llevar sus
productos a cualquier lugar del pais, y del mundo entero. La investigacion se
realizd en la Escuela Profesional de Ingenieria Estadistica e Informatica de la
Universidad Nacional del Altiplano — Puno, cuyo obijetivo principal fue desarrollar
un Sistema de Informacion que contribuya eficientemente en el comercio
electronico de equipos y accesorios de celulares en la ciudad de Juliaca. Para la
implementacion se utilizé el lenguaje de programaciéon PHP, HTML y como motor
de base de datos MySQL; el cual permitié implementar la aplicacion basada en
el procesamiento de datos para la solucion de nuestro problema. La metodologia
para el proceso del desarrollo del sistema de informacién que se utilizé, fue la
metodologia de Programacion Extrema — XP, debido a las multiples ventajas que
encontramos frente a las metodologias tradicionales. Este trabajo de
investigacion llegd a la conclusion de que el desarrollo de un Sistema de
Informacién si aumenta las ventas de equipos y accesorios de celulares en

Juliaca - 2018.

PALABRAS CLAVE: Comercio Electronico, Venta, Producto, Administracion,

Catélogo
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ABSTRACT

At present, the way of doing business has changed drastically, due to
globalization and the continuous innovation of information technologies, that
entails the need to adapt the great changes; opening the possibility of opening
new markets for the realization of business, and having the possibility of
extending, being able to carry out its products to any place of the country, and of
the whole world. The research was carried out at the Professional School of
Statistics and Computer Engineering of the National University of Altiplano —
Puno, whose main objective was to develop an Information System that
contributes efficiently in the electronic commerce of equipment and cellular
accessories in the city of Juliaca, For the implementation, the programming
language PHP, HTML and MySQL database engine were used; which can
implement the application based on data processing to solve our problem. The
methodology for the process of development of the information system that was
used was the Extreme - XP programming methodology, due to the multiple
advantages that were found over traditional methodologies. This research work
came to the conclusion that the development of an Information System if it

increases the sales of equipment and cellular accessories in Juliaca - 2018.

KEY WORDS: Electronic Commerce, Sale, Product, Administration, Catalog.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

En el mundo informatico, una de las principales areas que ha dejado notar
su avance mediante las aplicaciones en diferentes campos, es del comercio
electronico, a través de la solucion de problemas con la participacion relevante
de profesionales del area, por sus aportes y experiencias, la cual es la base
fundamental para construir los criterios bésicos y fundamentales de toda

aplicacion en éste campo.

Uno de las principales ventajas de una tienda virtual es la disponibilidad
de poder vender su producto a todo un pais, y también internacionalmente;
incrementando asi, los margenes de ganancia, porque el producto estara
disponible las 24 horas del dia, sin ocasionar gastos como: pago de alquiler,
servicios o personal, definitivamente motiva que una persona pueda subir a la

“nube” su producto o servicio en venta.

Cuando se toma la decision de utilizar el servicio de venta por internet, los
clientes seran beneficiados, al tener en disposicion una lista de productos de su
interés, que tal vez en la localidad que habita no es accesible, y que mediante
una compra por internet tenga la posibilidad de conseguir sus productos de

preferencia. Se esta haciendo muy frecuente que la compra de productos de una

13
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ciudad a otra sea por internet y en nuestro trabajo de investigacion estaremos

tocando los puntos mencionados.

A través de la Universidad Nacional del Altiplano, y sobre todo la escuela
profesional de Ingenieria Estadistica e informatica, que tiene por visidn promover
a sus egresados investigar y aplicar sus conocimientos adquiridos, para que se
propone la siguiente investigacion con la finalidad de optimizar los procesos que
conllevan al campo empresarial mediante el desarrollo de un sistema de

informacion.

1.1. Planteamiento del Problema

El comercio de la compra y venta de bienes o servicios a través de
medios electrénicos tales como internet y otras redes informaticas, ha
crecido de manera extraordinaria debido a la propagaciéon y el uso
inevitable de internet, en personas de diferentes edades y condiciones
econdmicas. (Enciclopedia, Comercio Electronico, 2017). La cantidad de
comercio llevada electronicamente ha generado la estimulacion de
innovaciones como la Administracion de Cadena de Suministro,
Transferencia de Fondo Electronica, el Marketing Digital, el Intercambio
Electrénico de Datos (EDI), y el Procesamiento de Transacciones en

Linea (OLPT).

Con la llegada del internet y la revolucién de las tecnologias de
informacion comienza a desarrollarse una nueva etapa que vendria a
cambiar la forma de hacer negocio. La facilidad de comunicarse
instantaneamente con cualquier lugar del mundo, a un costo virtualmente

nulo, trajo consigo el desarrollo de actividades de intercambio de la

14
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informacion, bienes y servicios con fines lucrativos; es decir, se comenzo6

a realizar comercio de manera electronica.

El simple acto de visitar un sitio web y visualizar un catalogo de
productos que van a satisfacer necesidades, y acumulando los productos
en un carrito de compras, para luego realizar la transaccion respectiva,
hace un gran salto en la posibilidad de hacer negocio en nuestros dias,
incrementando nuestras ganancias para beneficio econbmico de una
persona natural o empresa. Actualmente hay muchas empresas que
optan por el comercio electronico, por los multiples beneficios ofrecidos; y

sobretodo, muchas personas interesadas en comprar sus productos.

Dado este analisis, es necesario desarrollar un sistema capaz de
contribuir con el comercio electrénico de tiendas comerciales de la ciudad
de Juliaca; puesto que éste, posibilitard la publicacion del catadlogo de
equipos de celulares y accesorios en un sitio web, de manera que los
productos tendran un mayor alcance y con grandes posibilidades de

venta.

1.2. Formulaciéon del Problema

(El desarrollo de un sistema de informacién contribuira
eficientemente en el comercio electronico de equipos y accesorios de

celulares en Juliaca - 20187
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1.3. Hipotesis de Investigacion

El desarrollo de un sistema de informacion contribuye
eficientemente en el comercio electronico de equipos y accesorios de

celulares en Juliaca — 2018.

1.4. Justificacion de la Investigacion

En una época de cambios como los que atravesamos actualmente,
el marketing es una de las areas mas importantes de la empresa, porque
es el medio por el cual la empresa llega a posicionarse en el mercado,
permitiendo dar un buen servicio, satisfacer necesidades, exigencias y

cubrir todas las expectativas del cliente.

El sistema de informacion para el comercio electrénico, una vez
concluido, se convertird en un recurso estratégico de marketing para
mejorar las ventas en tiendas comerciales de equipos y accesorios de
celulares en la ciudad de Juliaca, estableciendo de esta manera la
publicacién del catalogo de productos en una plataforma web, que
permitira mayor movimiento en las ventas, y sobre todo un mejor servicio

para los clientes.

Por lo tanto, se desarrollara un centro de atencion virtual para los clientes,
atendiendo todas las necesidades e inquietudes que puedan generar en
todo el proceso del comercio electronico de equipos y accesorios de
celulares; obteniendo también reportes de las ventas, clientes, productos

para una buena administracion y para la toma de decisiones.
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1.5. Objetivos del Investigacién
Objetivo General

Desarrollar el sistema de informacion para el comercio electrénico

de equipos y accesorios de celulares en Juliaca — 2018

Objetivos Especificos

— Realizar un analisis comparativo entre una tienda virtual y fisica.

— Analizar el marketing electronico para el uso del sistema de
informacion.

— Implementar los interfaces amigables para el sistema de informacion.

— Aplicar la metodologia Programacion Extrema — XP para el desarrollo

del sistema.
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CAPITULO Il

REVISION DE LITERATURA

2.1. Marco Teodrico
2.1.1. Antecedentes de la Investigacion
Tesis Nacionales

(BALBOA AGUILAR & HUANACUNI CHURASACARI, 2017). El
investigador obtuvo la siguiente conclusion sobre la investigacion

realizada:

- Se diseid e implemento un sistema de informacion para la
automatizacion de laboratorios para los procesos de administracion,
a través de una interface web amigable, fiable, segura y rapida; para
lo cual se utilizé herramientas de software que permitieron acceder de
forma fiable a la base de datos para realizar los procesos de registro,

modificacion, busqueda y emision de reportes.

(SEBASTIAN MUSAYAN, 2011). El investigador obtuvo las

siguientes conclusiones sobre la investigacion realizada:
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- Se logré implementar un sistema que tiene capacidad para dar
soporte y almacenamiento a la informacion de los diferentes
establecimientos, automatizando los procesos manuales que se
venian realizando, logrando asi mayor eficiencia en la distribucién de
los recursos empresariales.

- Se llegd a la conclusiéon que el sistema de informacién es factible

econdmicamente.

(CHOQUE MOLINA & CONDORI VARGAS, 2017). Los
investigadores obtuvieron la siguiente conclusion sobre la investigacion

realizada:

- Con laimplementacion del sistema se redujo notablemente la demora
en la busqueda y consulta de libros en la Universidad Nacional de

Moquegua sede Ichuiia.

Tesis Internacionales

(BARROS SARMIENTO, 2012). El investigador obtuvo las

siguientes conclusiones sobre la investigacion realizada:

- ElI Comercio Electrénico es una herramienta muy importante hoy en
dia para agilitar el proceso de compra y venta de productos.

- Enel Ecuador el Comercio Electrénico esta tomando fuerza de a poco.

- Utilizar una Tienda Virtual ayuda a un negocio a mostrar de manera

mMas vistosa sus productos.
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2.2. Marco Conceptual

2.2.1. Comercio Electréonico

(LAUDON, 2012). En el mundo de mercado econdmico, existen
varias formas por las cuales se puede hacer transacciones de bienes o
servicios entre individuos o entre grupos de ellos. Con el avanzar del
tiempo, estas formas de transaccion han ido cambiando de manera
progresiva, buscando siempre dinamismo Yy facilidad para intercambio de
mayor eficiencia. En la actualidad, la tecnologia es una herramienta que
ha construido una nueva puerta en el mercado de los negocios: las redes

de comunicacioén electrénica o también llamado comercio electronico.

El comercio electronico se refiere al uso de Internet y Web para
realizar transacciones de negocios. Dicho de una manera mas formal,
trata sobre las transacciones comerciales con capacidad digital entre
organizaciones e individuos. En su mayor parte, esto se refiere a las
negociaciones que ocurren a través de Internet y Web. Las transacciones
comerciales involucran el intercambio de valor (es decir, dinero) a través
de los limites organizacionales o individuales, a cambio de productos y

servicios.

(MOREDA, 2013). El concepto de comercio electronico no solo
incluye la compra y venta electrénica de bienes, informacién o servicios,
sino también el uso de la Red para actividades anteriores o posteriores a

la venta, como son:
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- La publicidad.

- El establecimiento del contacto inicial entre un potencial y un
proveedor potencia.

- La busqueda de informacion sobre productos, proveedores, etc.

- Intercambio de informacion.

- La negociaciéon entre comprador y vendedor sobre precio,
condiciones de entrega, etc.

- Laventay distribucion.

- La atencion al cliente antes y después de la venta.

- El pago electronico.

- La cumplimentacion de tramites administrativos con la actividad
comercial.

- La colaboracion entre empresas con negocios comunes (a largo

plazo o sélo de forma conyugal)

2.2.2. Tipos Basicos de Comercio Electronico

(DEL AGUILA, 2000). ElI comercio electrénico proporciona
eficiencia y flexibilidad en operaciones internas de las empresas. Ademas,
facilita el trabajo con sus suministradores y brinda los recursos necesarios
para satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes que la

organizacion presente.

Este proceso de intercambio es realizado mediante la participacion
de dos elementos claves: la empresa y el consumidor. Basandose en los
elementos participantes surgen los tres tipos basicos de comercio

electrénico:
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Entre Empresas o B2B (Business to Business).

Transacciones de empresas realizadas en el mercado electronico.
Estas transacciones son las que efectian las compafias cuando realizan
pedidos, reciben facturas, efectian pagos y en definitiva, se relacionan
con sus proveedores o clientes corporativos a través de Internet. El
comercio empresa-empresa es mucho mas que la venta en Internet, e
incluye una gran variedad de aspectos que permiten hacer negocios
electronicamente, incluyendo uniones electronicas entre procesos dentro
de una organizacion y entre organizaciones distintas, a lo largo de la

cadena de valor.

Entre Consumidores o C2C ( Consumer to Consumer).

Realizacion de transacciones entre consumidores, procesos de
compra-venta que pretenden poner en contacto a los oferentes y
demandantes de un determinado producto sin que exista la necesidad de
un intermediario. En este tipo de comercio electronico destacan por
volumen de negocio las subastas on-line. Entre otras ventajas, este tipo
de transaccién permite los consumidores fijar ellos mismos el precio y
definir una categoria de productos en funcidbn de sus preferencias

especificas.

Entre Empresa Y Consumidor o B2C(Business to Consumer).

Es el comercio que permite las transacciones entre las compafiias
y el consumidor final. En la actualidad, las compras de los consumidores

a través de Internet representan una cuota de mercado sensiblemente
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reducida con relacion a su potencial futuro. La principal ventaja que el
comercio en la red ofrece a las empresas es la posibilidad de vender
directamente al consumidor, sin la infraestructura que normalmente vas
asociada a una localizacion determinada y una operacion de venta directa.
Se ve como una oportunidad de abrirse a nuevos mercados, a la vez que

permite mejorar el nivel de servicios que se ofrece al consumidor.

2.2.3. Ventajas y Desventajas del Comercio Electronico

(MOSCHINI, 2012). Las ventajas y desventajas son las siguientes:

Ventajas.

v' El comercio es virtual y no fisico, lo que permite ahorrar en el costo de
un local.

v' Puedes Trabajar sin stock, si lo desea. Esto significa que adquirira
mercancia a medida que se lo compren a usted.

v' Mayor alcance del negocio. Puede vender a cualquier lugar donde
llegue internet, o sea, todo el mundo.

v' Puede dirigirse a un publico mas objetivo, de acuerdo con la naturaleza
de su negocio y no malgastar tiempo, comunicando sus productos a
guienes lo necesitan.

v Facilidad de compra. El cliente compra de una forma facil y relajada,
pudiendo elegir entre diferentes formas de pago y recibiendo el
producto a su domicilio.

v Facil comercio con el exterior. Con el comercio on-line el cliente paga
con su moneda, y la empresa cobra con la suya.

v Reduccién de errores en los pedidos.
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v' Aumento en la calidad del servicio. El negocio tendra u mecanismo de

venta rapido, fiable y eficaz.

Desventajas.

Los negocios virtuales requieren grandes inversiones en marketing.
El desarrollo de un negocio de distribucion por Internet permite establecer
una estructura de menores gastos de personal y de gestion de inventarios,
asi como evitar las inversiones o los gastos de alquiler del inmovilizado.
Las empresas tradicionales que decidan desarrollar sus negocios por

Internet sufriran pérdidas al inicio de sus actividades virtuales.

v' Reduccién de barreras de entrada, sobre todo en productos
intangibles.

v' Aumento de la competencia, no sélo por la aparicién de distribuidores
virtuales y por los negocios de comercio electronico desarrollados por
los portales, sino también por la posibilidad que Internet ofrece a los
productores y distribuidores que no tenian acceso directo al publico de
vender sus productos en la red.

v La necesidad de tener buenos conocimientos sobre sistemas
informéaticos.

v Rechazo a las nuevas tecnologias de la informacion, que puede
generarse como consecuencia de su complejidad de uso, que limita o
frena el acceso a las mismas de personas de mas edad o con
carencias formativas.

v El coste de implantacion.

v" No es un método valido para vender determinados tipos de productos.
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v Ausencia de relaciéon personal en la venta. La pérdida del referente
personal del vendedor suscita desconfianzas y miedos en los
compradores y dificulta la provision de servicios tan importantes como
el asesoramiento en la compra o la negociacion.

v El futuro del comercio electrénico esta en el largo plazo.

v' Las transacciones no son seguras.

2.2.4. Marketing del Comercio Electrénico

(LAUDON, 2012). Aunque el comercio electronico e Internet han
cambiado industrias completas y permiten nuevos modelos de negocios,
ninguna industria se ha visto mas afectada que la del marketing y las
comunicaciones de marketing. Internet ofrece a los especialistas en
marketing nuevas formas para identificar y comunicarse con millones de
clientes potenciales a un costo mucho menor que en los medios
tradicionales, mediante el marketing de motores de busqueda, la mineria
de datos, los sistemas de recomendaciones y el e-mailing. En cambio,
Internet permite a los especialistas en marketing encontrar clientes
potenciales con una demanda muy baja y sin necesidad de incurrir en
muchos gastos; es decir, personas en los extremos lejanos de la curva de
campana (normal). Por ejemplo, gracias a Internet es posible vender
musica independiente a audiencias muy pequefias de una manera
rentable. Siempre hay demanda para casi cualquier producto. Si reunimos
una cadena de todas estas ventas long tail, tendremos un negocio

rentable.
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(MOSCHINI, 2012). ElI marketing digital plantea nuevos desafios
para las marcas. Y no nos referimos Unicamente a cuestiones de caracter
técnico. Conocer y saber utilizar las plataformas web es sélo uno de los
puntos necesarios para ganar en el competitivo mundo del marketing
online. Pero esto no es lo Unico que se requiere, y ni siquiera lo mas
importante. En un mercado dindmico, donde el cambio es algo natural,
mas que conocer las herramientas, lo imprescindible es entender la l6gica

de los nuevos procesos de interaccion.

2.2.5. Crecimiento Empresarial

(AGUILERA CASTRO, 2010). No hay una definicion homogénea
de crecimiento empresarial por las diferentes perspectivas que hay, es
debido a eso que en los siguientes parrafos tenemos diferentes

definiciones:

Charan y Sanchez, definen el crecimiento empresarial como un
acto creativo, pero también un proceso social disciplinado, que enlaza las
diferentes partes moviles de una organizacion a fin de conseguir un

aumento constante de las ventas.

(KOTLER, 1996). El crecimiento empresarial como un indice de
comportamiento dindmico de la empresa que mide su aptitud para
ensanchar sus posibilidades comerciales, financieras y técnicas en
mercados con alto grado de dinamismo tecnolégico y, en consecuencia,
con altas dosis de incertidumbre, lo que obliga a las empresas que quieran
mantener la paridad competitiva con sus mas directos rivales a igualar, al

menos, la generacion de recursos para desarrollar sus estrategias de
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inversion, marketing y nuevos equipos productivos, asegurando con ello

la supervivencia.

Después de leer estas definiciones podemos comprender que el
crecimiento empresarial se caracteriza por sostener la importancia del
ambiente externo de las organizaciones y también por qué las empresas
deberian de tratar de mantenerse o superar todas las fuerzas que
intervengan en su buen funcionamiento, es por ello que el crecimiento
empresarial es considerado como un proceso dinAmico que genera

buenos cambios para las empresas.

2.2.6. Oportunidades del Crecimiento Econémico

(MOREDA, 2013). Internet presenta una serie de oportunidades

para los negocios de distribucién tradicionales:

- Facilidad de extension del negocio y entrada en nuevos mercados.

- Reducciones de costes y precios.

- Internet permite ofrecer productos y facilitar mas informacion sobre los
mismos.

- Internet permite personalizar el marketing.

- Acceso al mayor numero de clientes potenciales.

- Contacto directo con los clientes, evita intermediarios.

- Mercado accesible a las pequefias empresas en igualdad de
condiciones.

- Mejora la imagen y prestigio de la empresa.

- Acelera los pedidos y entregas.
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- Enresumen, los beneficios que obtienen las empresas al usar Internet
como medio comercial se reducen a dos aspectos: distribucion y

comercializacion.

Distribucién

Para muchas empresas la web se ha transformado en un nuevo
canal de distribucion. Estas empresas ya no necesitan de intermediarios
para distribuir sus productos. Los mismos pueden ser tomados
directamente de sus sitios web por los clientes. Ademas, compradores y
vendedores pueden facilmente ponerse en contacto, eliminando los
costos de grandes campafias de marketing tradicional. El tiempo
necesario para cerrar una venta ha disminuido drasticamente en las
empresas que usan Internet, porque la comunicacién entre la empresa y

el consumidor es casi instantanea.

Otra ventaja muy importante es la posibilidad de almacenar el
proceso de compra (y las diferentes compras) de cada cliente. Esto
permite que una empresa conozca en profundidad a los clientes,
informacién util para desarrollar nuevos productos, modificar los
existentes o generar cambios continuos que tiendan a brindar un mejor

servicio.

Comunicacion

La mayoria de las empresas usan la web para mostrar informacion
propiay sus productos o servicios a otras empresas o consumidores. Pero

las caracteristicas del medio permiten a las empresas obtener una
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relacion mas estrecha con sus clientes. Se les puede ofrecer informacion,
consejos, atencion técnica sobre productos, esto fidelizara al cliente con
la empresa. La web es un espacio sin horarios de atencion al publico, es

decir, los clientes pueden visitar las empresas las 24 horas al dia.

2.2.7. Clientes

(Enciclopedia, Clientes, 2017). Cliente es la persona, empresa u
organizacion que adquiere o compra de forma voluntaria productos o
servicios que necesita o desea para si mismo, para otra persona o para
una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal por el que

se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.

Es quien accede a un producto o servicio por medio de una
transaccion financiera (dinero) u otro medio de pago. Quien compra, es el
comprador, y quien consume el consumidor. Normalmente, cliente,

comprador y consumidor son la misma persona.

2.2.8. Tipos de Clientes

(Thompson, 2018). En un sentido general, una empresa u

organizacion tiene dos tipos de clientes:

Clientes Actuales

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que le hacen
compras a la empresa de forma periddica o que lo hicieron en una fecha

reciente.
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Clientes Potenciales

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que no le
realizan compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados
como posibles clientes en el futuro porque tienen la disposicion necesaria,

el poder de compra y la autoridad para comprar.

2.2.8.1. Clasificacion de Clientes Actuales

Se dividen en cinco tipos de clientes, segun su vigencia, frecuencia,

volumen de compra, nivel de satisfaccion y grado de influencia.

1. Clientes Activos e Inactivos

Los clientes activos son aquellos que en la actualidad estan
realizando compras o que lo hicieron dentro de un periodo corto de tiempo.
En cambio, los clientes inactivos son aquellos que realizaron su dltima
compra hace bastante tiempo atras, por tanto, se puede deducir que se
pasaron a la competencia, que estan insatisfechos con el producto o

servicio que recibieron o que ya no necesitan el producto.

Esta clasificacion es muy util por dos razones:

a) Porque permite identificar a los clientes que en la actualidad estan
realizando compras y que requieren una atencién especial para
retenerlos, ya que son los que en la actualidad le generan ingresos
econdmicos a la empresa.

b) Para identificar aquellos clientes que por alguna razén ya no le

compran a la empresa, y que, por tanto, requieren de actividades
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especiales que permitan identificar las causas de su alejamiento para

luego intentar recuperarlos.

2. Clientes de Compra Frecuente, Promedio y Ocasional

Una vez que se han identificado a los clientes activos, se los puede

clasificar segun su frecuencia de compra, en:

a) Clientes de Compra Frecuente

Son aquellos que realizan compras repetidas a menudo o cuyo
intervalo de tiempo entre una compray otra es mas corta que el realizado
por el grueso de clientes. Este tipo de clientes, por lo general, esta

complacido con la empresa, sus productos y servicios.

b) Clientes de Compra Habitual

Son aquellos que realizan compras con cierta regularidad porque

estan satisfechos con la empresa, el producto y el servicio.

c) Clientes de Compra Ocasional

Son aquellos que realizan compras de vez en cuando o por Unica
vez. Para determinar el porqué de esa situacion es aconsejable que cada
vez que un nuevo cliente realice su primera compra se le solicite algunos
datos que permitan contactarlo en el futuro, de esa manera, se podra
investigar (en el caso de que no vuelva a realizar otra compra) el porqué

de su alejamiento y el cdmo se puede remediar o cambiar ésa situacion.
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3. Clientes de Alto, Promedio y Bajo Volumen de Compras

Luego de identificar a los clientes activos y su frecuencia de
compra, se puede realizar la siguiente clasificacion (segun el volumen

de compras):

a) Clientes con Alto Volumen de Compras

Son aquellos (por lo general, "unos cuantos clientes") que realizan
compras en mayor cantidad que el grueso de clientes, a tal punto, que
Su participacion en las ventas totales puede alcanzar entre el 50 y el
80%. Por lo general, estos clientes estan complacidos con la empresa,
el producto y el servicio; por tanto, es fundamental retenerlos
planificando e implementando un conjunto de actividades que tengan un
alto grado de personalizacién, de tal manera, que se haga sentir a cada

cliente como muy importante y valioso para la empresa.

b) Clientes con Promedio Volumen de Compras

Son aquellos que realizan compras en un volumen que esta dentro
del promedio general. Por lo general, son clientes que estan satisfechos
con la empresa, el producto y el servicio; por ello, realizan compras

habituales.

c) Clientes con Bajo Volumen de Compras

Son aquellos cuyo volumen de compras estd por debajo del
promedio, por lo general, a este tipo de clientes pertenecen los de

compra ocasional.
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4. Clientes Complacidos, Satisfechos e Insatisfechos

Después de identificar a los clientes activos e inactivos, y de
realizar una investigacion de mercado que haya permitido determinar

sus niveles de satisfaccion, se los puede clasificar en:

a) Clientes Complacidos

Son aquellos que percibieron que el desempefio de la empresa,
el producto y el servicio han excedido sus expectativas. Segun Philip
Kotler, el estar complacido genera una afinidad emocional con la
marca, no solo una preferencia racional, y esto da lugar a una gran

lealtad de los consumidores.

Por tanto, para mantener a éstos clientes en ese nivel de
satisfaccion, se debe superar la oferta que se les hace mediante un
servicio personalizado que los sorprenda cada vez que hacen una
adquisicion.

b) Clientes Satisfechos

Son aquellos que percibieron el desempefio de la empresa, el

producto y el servicio como coincidente con sus expectativas. Este tipo

de clientes se muestra poco dispuesto a cambiar de marca, pero puede

hacerlo si encuentra otro proveedor que le ofrezca una oferta mejor.
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c) Clientes Insatisfechos

Son aquellos que percibieron el desempefio de la empresa, el
producto y/o el servicio por debajo de sus expectativas; por tanto, no
quieren repetir esa experiencia desagradable y optan por otro
proveedor. Si se quiere recuperar la confianza de éstos clientes, se
necesita hacer una investigacion profunda de las causas que generaron
su insatisfaccion para luego realizar las correcciones que sean

necesarias.

5. Clientes Influyentes

Un detalle que se debe considerar al momento de clasificar a los
clientes activos, independientemente de su volumen y frecuencia de
compras, es su grado de influencia en la sociedad o en su entorno
social, debido a que este aspecto es muy importante por la cantidad de
clientes que ellos pueden derivar en el caso de que sugieran el
producto y/o servicio que la empresa ofrece. Este tipo de clientes se

dividen en:

a) Clientes Altamente Influyentes

Este tipo de clientes se caracteriza por producir una percepcion
positiva 0 negativa en un grupo grande de personas hacia un producto
0 servicio. Por ejemplo, estrellas de cine, deportistas famosos,
empresarios de renombre y personalidades que han logrado algun tipo

de reconocimiento especial.
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b) Clientes de Regular Influencia

Son aquellos que ejercen una determinada influencia en grupos
mas reducidos, por ejemplo, médicos que son considerados lideres de
opinibn en su sociedad cientifica o de especialistas.
Por lo general, lograr que éstos clientes recomienden el producto o
servicio es menos complicado y costoso que los Clientes Altamente

Influyentes.

c) Clientes de Influencia a Nivel Familiar

Son aquellos que tienen un grado de influencia en su entorno de
familiares y amigos, por ejemplo, la ama de casa que es considerada
como una excelente cocinera por sus familiares y amistades, por lo que

sus recomendaciones sobre ese tema son escuchadas con atencion.

2.2.8.2. Clasificacion de Clientes Potenciales

Se dividen en tres tipos de clientes, de acuerdo a:

1. Clientes Potenciales Segun su Posible Frecuencia de Compras
Este tipo de clientes se lo identifica mediante una investigacion
de mercados que permite determinar su posible frecuencia de compras
en el caso de que se conviertan en clientes actuales; por ello, se los

divide de manera similar en:

= Clientes potenciales de compra frecuente.
= Clientes potenciales de compra habitual.

= Clientes potenciales de compra ocasional.
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2. Clientes Potenciales Segun su Posible Volumen de Compras

Esta es otra clasificacidn que se realiza mediante una previa
investigacibn de mercados que permite identificar sus posibles
volimenes de compras en el caso de que se conviertan en clientes

actuales; por ello, se los divide de manera similar en:

= Clientes potenciales de alto volumen de compras.
= Clientes potenciales de promedio volumen de compras.
= Clientes potenciales de bajo volumen de compras.

3. Clientes Potenciales Segun su Grado de Influencia

Este tipo de clientes se lo identifica mediante una investigacion
en el mercado meta que permite identificar a las personas que ejercen
influencia en el publico objetivo y a sus lideres de opinion, a los cuales,
convendria convertirlos en clientes actuales para que se constituyan en
Clientes Influyentes en un futuro cercano. Por ello, se dividen se forma

similar en:

v Clientes potenciales altamente influyentes.
v Clientes potenciales de influencia regular.

v Clientes potenciales de influencia familiar.

2.2.9. Sistema

(BRAVO C., 2007). No existe una definicion generalmente
aceptada para un sistema. Habitualmente se lo entiende en dos aspectos:

orientado al exterior en cuanto se encuentra situado en un medio donde
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debe interactuar con otros sistemas de su nivel y con sus sistemas
mayores de los que forma parte, y orientado a su interior, al definirlo como
el conjunto de dos 0 mas elementos que interactian entre si. Todo lo que
nos rodea podria ser considerado como un sistema, donde sus limites

dependen del observador y los propdsitos que éste tenga.
2.2.10. Sistema de Informacion

(LAUDON, 2012). Un sistema de informacién es un conjunto de
componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), procesan,
almacenan vy distribuyen informacion para apoyar los procesos de toma
de decisiones y de control en una organizaciéon. Ademas de apoyar la
toma de decisiones, la coordinacion y el control, los sistemas de
informacion también pueden ayudar a los gerentes y trabajadores del
conocimiento a analizar problemas, visualizar temas complejos y crear

nuevos productos.

FIGURA 1 Datos e Informaciéon

331 Jabon para trastes >
Brite 1.29 REGION DE VENTAS:

noroeste
TIENDA: supertienda #122

SISTEMA NUM. DE ARTICULO: 332

Brite 1.29 OE DESCRIPCION: Jabén para

663 Jamén Country 3.29 lgeliuslaleh) trastes Brite

524 Mostaza Fiery 1.49 ;JSSI:IL)ADES VENDIDAS:
113 Raiz de jengibre .85 >
VENTAS DELANO A LA

331 Jabon para trastes .
Brite 1.29 FECHA: $ 7 854.24

863 Café BL Hill 4.69
173 Meow Cat .79
331 Jabon para trastes

FUENTE: (LAUDON, 2012)
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(KENNETH, 2004). Los sistemas de informacion contienen
informacion sobre personas, lugares y cosas importantes dentro de la
organizacion, o en el entorno que la rodea. Por informaciéon nos referimos
a los datos que se han modelado en una forma significativa y util para los
seres humanos. Por el contrario, los datos son flujos de elementos en
bruto que representan los eventos que ocurren en las organizaciones 0 en
el entorno fisico antes de ordenarlos e interpretarlos en una forma que las

personas puedan comprender y usar.

2.2.11. El software y a Ingenieria de software

(PRESSMAN, 2010). El software de computadora es el producto
gue construyen los programadores profesionales y al que después le dan
mantenimiento durante un largo tiempo. Incluye programas que se
ejecutan en una computadora de cualquier tamafio y arquitectura,
contenido que se presenta a medida que se ejecutan los programas de
coOmputo e informacidén descriptiva tanto en una copia dura como en
formatos virtuales que engloban virtualmente a cualesquiera medios
electronicos. La ingenieria de software esta formada por un proceso, un
conjunto de métodos (practicas) y un arreglo de herramientas que permite

a los profesionales elaborar software de computo de alta calidad.

El software es:

1. Instrucciones (programas de cOomputo) que cuando se ejecutan
proporcionan las caracteristicas, funcién y desempefo buscados.
2. Estructuras de datos que permiten que los programas manipulen en

forma adecuada la informacion.
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3. Informacién descriptiva tanto en papel como en formas virtuales que

describen la operacion y uso de los programas.

Y la ingenieria de software, segun el IEEE ha desarrollado una

definicion mas completa, como sigue:

1. La aplicacion de un enfoque sistematico, disciplinado y cuantificable al
desarrollo, operacion y mantenimiento de software; es decir, la
aplicacién de la ingenieria al software.

2. El estudio de enfoques segun el punto 1.

2.2.12. Aplicaciones Webs (WEBAPPS)

(PRESSMAN, 2010). Es una categoria de software centrado en
redes que agrupa una amplia gama de aplicaciones. En su forma mas
sencilla, las webapps son poco mas que un conjunto de archivos de
hipertexto vinculados que presentan informacion con uso de texto y
gréficas limitadas. Sin embargo, las webapps estan evolucionando hacia
ambientes de coOmputo sofisticados que no sélo proveen caracteristicas
aisladas, funciones de cémputo y contenido para el usuario final, sino que
también estan integradas con bases de datos corporativas y aplicaciones

de negocios.
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FIGURA 2 Usos del WepApps

Online

Shopping Applications

Content
Management

FUENTE: (PRESSMAN, 2010)

Uso Intensivo de Redes

Una webapp reside en una red y debe atender las necesidades de
una comunidad diversa de clientes. La red permite acceso y comunicacion
mundiales (por ejemplo, internet) o tiene acceso y comunicacion limitados

(por ejemplo, una intranet corporativa).

Concurrencia

A la webapp puede acceder un gran numero de usuarios a la vez.
En muchos casos, los patrones de uso entre los usuarios finales varian

mucho.

Carga Impredecible

El nimero de usuarios de la webapp cambia en varios érdenes de
magnitud de un dia a otro. El lunes tal vez la utilicen cien personas, el

jueves quiza 10 000 usen el sistema.
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Rendimiento

Si un usuario de la webapp debe esperar demasiado (para entrar,
para el procesamiento por parte del servidor, para el formado y despliegue

del lado del cliente), €l o ella quiza decidan irse a otra parte.

Disponibilidad

Aunque no es razonable esperar una disponibilidad de 100%, es
frecuente que los usuarios de webapps populares demanden acceso las
24 horas de los 365 dias del afio. Los usuarios en Australia o Asia quiza
demanden acceso en horas en las que las aplicaciones internas de
software tradicionales en Norteamérica no estén en linea por razones de

mantenimiento.

Orientadas a los Datos

La funcién principal de muchas webapp es el uso de hipermedios
para presentar al usuario final contenido en forma de texto, graficas, audio
y video. Ademas, las webapps se utilizan en forma comun para acceder a
informacion que existe en bases de datos que no son parte integral del
ambiente basado en web (por ejemplo, comercio electrénico o

aplicaciones financieras).

Contenido Sensible

La calidad y naturaleza estética del contenido constituye un rasgo

importante de la calidad de una webapp.
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Evolucién Continta

A diferencia del software de aplicacion convencional que
evoluciona a lo largo de una serie de etapas planeadas y separadas
cronologicamente, las aplicaciones web evolucionan en forma continua.
No es raro que ciertas webapp (especificamente su contenido) se
actualicen minuto a minuto o que su contenido se calcule en cada

solicitud.

Inmediatez

Aunque la inmediatez —necesidad apremiante de que el software
llegue con rapidez al mercado— es una caracteristica en muchos
dominios de aplicacion, es frecuente que las webapps tengan plazos de

algunos dias o semanas para llegar al mercado.

Seguridad

Debido a que las webapps se encuentran disponibles con el acceso
a una red, es dificil o imposible limitar la poblacion de usuarios finales que
pueden acceder a la aplicacién. Con el fin de proteger el contenido
sensible y brindar modos seguros de transmision de los datos, deben
implementarse medidas estrictas de seguridad a través de la

infraestructura de apoyo de una webapp y dentro de la aplicacién misma.

Estética

Parte innegable del atractivo de una webapp es su apariencia y

percepcion. Cuando se ha disefiado una aplicacion para comercializar o
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vender productos o ideas, la estética tiene tanto que ver con el éxito

como el disefio técnico.

2.2.13. dimensiones de la calidad de las WEBAPPS

(PRESSMAN, 2010). La calidad se incorpora en una aplicacion web
como consecuencia de un buen disefio. Se evalla aplicando una serie de
revisiones técnicas que valoran varios elementos del modelo de disefio y
un proceso de prueba que se estudia a lo largo de este capitulo. Tanto las
revisiones como las pruebas examinan una o mas de las siguientes

dimensiones de calidad:

El Contenido

Se evalla tanto en el nivel sintactico como en el semantico. En el
primero, se valora vocabulario, puntuacion y gramatica para documentos
basados en texto. En el segundo, se valora la correccion (de la
informacion presentada), la consistencia (a través de todo el objeto de

contenido y de los objetos relacionados) y la falta de ambigledad.

La Funcién

Se prueba para descubrir errores que indican falta de conformidad
con los requerimientos del cliente. Cada funcion de la webapp se valora
en su correccién, inestabilidad y conformidad general con estandares de
implantacion adecuados (por ejemplo, estandares de lenguaje Java o

AJAX).
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La Estructura

Se valora para garantizar que entrega adecuadamente el contenido
y la funcién de la aplicacion, que es extensible y que puede soportarse

conforme se agregue nuevo contenido o funcionalidad.

La Usabilidad

Se prueba para asegurar que la interfaz soporta a cada categoria
de usuario y que puede aprender y aplicar toda la sintaxis y semantica de

navegacion requerida.

La Navegabilidad

Se prueba para asegurar que toda la sintaxis y la semantica de
navegacion se ejecutan para descubrir cualquier error de navegacion (por

ejemplo, vinculos muertos, inadecuados y erroneos).

El Rendimiento

Se prueba bajo condiciones operativas, configuraciones y cargas
diferentes a fin de asegurar que el sistema responde a la interaccién con
el usuario y que maneja la carga extrema sin degradacién operativa

inaceptable.

La Compatibilidad

Se prueba al ejecutar la webapp en varias configuraciones anfitrién,
tanto en el cliente como en el servidor. La intenciéon es encontrar errores

gue sean especificos de una configuracion anfitrion tnico.
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La Interoperabilidad

Se prueba para garantizar que la webapp tiene interfaz adecuada

con otras aplicaciones y/o bases de datos.

La Seguridad

Se prueba al valorar las vulnerabilidades potenciales e intenta
explotar cada una. Cualquier intento de penetracion exitoso se estima

como un fallo de seguridad.

2.2.14. Sistema de Administracion de Bases de Datos

(LAUDON, 2012). Un Sistema de Administracion de Bases de
Datos (DBMS) es software que permite a una organizacion centralizar los
datos, administrarlos en forma eficiente y proveer acceso a los datos
almacenados mediante programas de aplicacion. El DBMS actia como
una interfaz entre los programas de aplicacion y los archivos de datos
fisicos. Cuando el programa de aplicacion solicita un elemento de datos,
como el sueldo bruto, el DBMS lo busca en la base de datos y lo presenta
al programa de aplicacién. Si utilizara archivos de datos tradicionales, el
programador tendria que especificar el tamafio y formato de cada
elemento de datos utilizado en el programa y después decir a la

computadora en dénde estan ubicados.

El DBMS libera al programador o al usuario final de la tarea de
comprender en dénde y como estan almacenados los datos en realidad,
al separar las vistas ldgica y fisica de los datos. La vista légica presenta
los datos segun la manera en que los perciben los usuarios finales o los
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especialistas de negocios, mientras que la vista fisica muestra la
verdadera forma en que estan organizados y estructurados los datos en

los medios de almacenamiento fisicos.

2.2.15. Base de Datos y la Web

(LAUDON, 2012). ¢Alguna vez ha tratado de usar la Web para
realizar un pedido o ver un catalogo de productos? Si su respuesta es
positiva, es probable que haya usado un sitio Web vinculado a una base
de datos corporativa interna. Ahora muchas compafias utilizan Web para
poner parte de la informacion en sus bases de datos internas a disposicion

de los clientes y los socios de negocios.

Suponga por ejemplo que un cliente con un navegador Web desea
buscar informacion de precios en la base de datos en linea de un
vendedor minorista. La Figura Nro 10, ilustra la forma en que ese cliente
podria acceder a la base de datos interna del vendedor a través de Web.
El usuario accede al sitio Web del vendedor a través de Internet mediante
el software de navegador Web en su PC cliente. El software de navegador
Web del usuario solicita informacién a la base de datos de la organizacién,

mediante comandos de HTML para comunicarse con el servidor Web.
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FIGURA 3 Vinculacion de Base de Datos Internas a Web

2; INTERNET
CLIENTE CON SERVIDOR SERVIDORDE  SERVIDOR DE BASE
NAVEGADOR WEB WEB APLICACIONES BASES DEDATOS DEDATOS

FUENTE: (LAUDON, 2012)

La Figura N° 3, muestra que el middleware que trabaja entre el
servidor Web y el DBMS es un servidor de aplicaciones que se ejecuta en

su propia computadora dedicada.

El software del servidor de aplicaciones maneja todas las
operaciones de la aplicacién, entre ellas el procesamiento de las
transacciones y el acceso a los datos, entre las computadoras basadas
en navegador y las aplicaciones o bases de datos de negocios de

procesamiento en segundo plano (back-end) de una compafia.

El servidor de aplicaciones recibe las solicitudes del servidor Web,
ejecuta la l6gica de negocios para procesar las transacciones con base
en esas solicitudes y provee conectividad a los sistemas o bases de datos
de procesamiento en segundo plano de la organizacion. De manera
alternativa, el software para manejar estas operaciones podria ser un
programa personalizado o una secuencia de comandos CGl: un programa
compacto que utiliza la especificacion Interfaz de puerta de enlace comun

(CGlI) para procesar datos en un servidor Web.
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2.2.16. Programacion Extrema (XP)

Historia

(JAMES NEWKIRK, 2002). La programacion extrema o eXtreme
Programming (XP) es un enfoque de la ingenieria de software formulado
por Kent Beck, autor del primer libro sobre la materia, Extreme
Programming Explained: Embrace Change (1999). Es el mas destacado
de los procesos agiles de desarrollo de software. Al igual que éstos, la
programacion extrema se diferencia de las metodologias tradicionales
principalmente en que pone mas énfasis en la adaptabilidad que en la

previsibilidad.

Los defensores de XP consideran que los cambios de requisitos
sobre la marcha son un aspecto natural, inevitable e incluso deseable del
desarrollo de proyectos. Creen que ser capaz de adaptarse a los cambios
de requisitos en cualquier punto de la vida del proyecto es una
aproximacion mejor y mas realista que intentar definir todos los requisitos
al comienzo del proyecto e invertir esfuerzos después en controlar los

cambios en los requisitos.

Introduccién

Es una metodologia &gil centrada en potenciar las relaciones
interpersonales como clave para el éxito en desarrollo de software,
promoviendo el trabajo en equipo, preocupandose por el aprendizaje de
los desarrolladores, y propiciando un buen clima de trabajo. XP se basa

en realimentacion continua entre el cliente y el equipo de desarrollo,
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comunicacion fluida entre todos los participantes, simplicidad en las
soluciones implementadas y coraje para enfrentar los cambios. XP se
define como especialmente adecuada para proyectos con requisitos

imprecisos y muy cambiantes, y donde existe un alto riesgo técnico.

¢, Qué es Programacion Extrema o XP?

Metodologia liviana de desarrollo de software

- Conjunto de précticas y reglas empleadas para desarrollar software

- Basada en diferentes ideas acerca de cémo enfrentar ambientes muy
cambiantes

- Originada en el proyecto C3 para Chrysler

- En vez de planificar, analizar y disefiar para el futuro distante, hacer

todo esto un poco cada vez, a través de todo el proceso de desarrollo.

Objetivos

- Establecer las mejores practicas de Ingenieria de Software en los
desarrollos de proyectos.

- Mejorar la productividad de los proyectos.

- Garantizar la Calidad del Software desarrollando, haciendo que este

supere las expectativas del cliente.

Contexto XP

- Cliente bien definido

- Los requisitos pueden (y van a) cambiar

- Grupo pequefio y muy integrado (maximo 12 personas
- Equipo con formacion elevada y capacidad de aprender
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Caracteristicas XP

- Metodologia basada en pruebay error.

- Fundamentada en Valores y Practicas.

- Expresada en forma de 12 Practicas—Conjunto completo—Se soportan
unas a otras—Son conocidas desde hace tiempo. La novedad es

juntarlas.

Valores XP

- Simplicidad XP propone el principio de hacer la cosa mas simple que
pueda funcionar, en relacion al proceso y la codificacion. Es mejor
hacer hoy algo simple, que hacerlo complicado y probablemente nunca
usarlo manana.

- Comunicacion Algunos problemas en los proyectos tienen origen en
gue alguien no dijo algo importante en algin momento. XP hace casi
imposible la falta de comunicacion.

- Realimentacion Retroalimentacion concreta y frecuente del cliente, del
equipo y de los usuarios finales da una mayor oportunidad de dirigir el
esfuerzo eficientemente.

- Coraje El coraje (valor) existe en el contexto de los otros 3 valores. (Si

funciona...mejoralo).

El Estilo XP

- Esté orientada hacia quien produce y usa el software
- Reduce el costo del cambio en todas las etapas del ciclo de vida del

sistema.
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- Combina las que han demostrado ser las mejores practicas para

desarrollar software, y las lleva al extremo.

Ventajas y Desventajas de XP

Ventajas

- Programacion organizada.
- Menor taza de errores.

- Satisfaccion del programador.

Desventajas

- Es recomendable emplearlo solo en proyectos a corto plazo.

- Altas comisiones en caso de fallar.

Conclusiones

Apostolado de metodologias exitosas.

- Aporte de la experiencia practica a los modelos teoricos.

- Enfoque de conjunto de practicas como rompecabezas.

- Tecnologia en expansion.

- Importancia de revisitar las metodologias desde la experiencia

practica.

2.2.17. PHP

(Enciclopedia, PHP, 2017). Es un lenguaje de programacién usado
generalmente para la creacion de contenido para sitios web. PHP es un

acronimo recurrente que significa "PHP Hypertext Pre-processor"”
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(inicialmente PHP Tools, o, Personal Home Page Tools), y se trata de un

lenguaje interpretado usado para la creacidbn de aplicaciones para

servidores, 0 creacion de contenido dinamico para sitios web.

Ultimamente también para la creacion de otro tipo de programas

incluyendo aplicaciones con interfaz grafica.

Es un lenguaje multiplataforma.

Capacidad de conexion con la mayoria de los manejadores de base
de datos que se utilizan en la actualidad, destaca su conectividad con

MySQL

Leer y manipular datos desde diversas fuentes, incluyendo datos que

pueden ingresar los usuarios desde formularios HTML.

Capacidad de expandir su potencial utilizando la enorme cantidad de

modulos (Ilamados ext's 0 extensiones).

Posee una amplia documentacién en su pagina oficial, entre la cual
se destaca que todas las funciones del sistema estan explicadas y

ejemplificadas en un Unico archivo de ayuda.

Es libre, por lo que se presenta como una alternativa de facil acceso

para todos.

Permite las técnicas de Programacion Orientada a Objetos.

Permite crear los formularios para la web.

Biblioteca nativa de funciones sumamente amplia e incluida
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No requiere definicion de tipos de variables ni manejo detallado del

bajo nivel.

2.2.18. MySQL

(Enciclopedia, MySQL, 2017). Es un sistema de gestion de base de
datos, multi hilo y multiusuario con mas de seis millones de instalaciones.
MySQL AB desarrolla MySQL como software libre en un esquema de
licenciamiento dual. Por un lado, ofrece bajo la GNU (GPL), pero,
empresas que quieran incorporarlo en productos privativos pueden
comprar a la empresa una licencia que les permita ese uso. Esta

desarrollado en su mayor parte en ANSI C.

Al contrario de proyectos como el Apache, donde el software es
desarrollado por una comunidad publica, y el copyright del codigo esta en
poder del autor individual, MySQL esta poseido y patrocinado por una
empresa privada, que posee el copyright de la mayor parte del cédigo.
Esto es lo que posibilita el esquema de licenciamiento anteriormente
mencionado. Ademas de la venta de licencias privativas, la compafia
ofrece soporte y servicios. Para sus operaciones contratan trabajadores
alrededor del mundo que colaboran via Internet. MySQL AB fue fundado

por David Axmark, Allan Larsson, y Michael Widenius.

2.2.19. AppServ

(Enciclopedia, AppServ, 2017). Es una herramienta OpenSource
para Windows que facilita la instalacion de Apache, MySQL y PHP en

una sola herramienta, esta caracteristica facilita la tarea al usuario ya que
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se configuran las aplicaciones de forma automatica. Como extra incorpora

phpMyAdmin para el manejo de MySQL

2.2.20. Macromedia Dreamweaver

(Enciclopedia, Dreamweaver, 2017). Es un editor WYSIWYG de
paginas web, creado por Macromedia (actualmente Adobe Systems). Es
el programa de este tipo mas utilizado en el sector del disefio y la
programacion web, por sus funcionalidades, su integracién con otras
herramientas como Macromedia Flash y, recientemente, por su soporte
de los estandares del World Wide Web Consortium. Su principal
competidor es Microsoft FrontPage. Tiene soporte tanto para edicion de
imagenes como para animacion a través de su integracion con otras

herramientas.

2.3. Definicién de Términos Basicos

Administracion

Es un sentido amplio la administracion se encarga de las funciones

de planeacion, organizacién. Integracién de personal, direccién y control.

Arquitectura de Software

Es la estructura o estructuras de sistema, que comprende
elementos de software, las propiedades externas visibles de estos

elementos y sus relaciones.
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Catalogo

Es una relacion ordenada de elementos pertenecientes al
mismo conjunto, que por su numero precisan de esa catalogacion para

facilitar su localizacion; por ejemplo, en un archivo o una biblioteca.

Cliente

Individuos o grupos que compran los bienes y servicios que

produce una organizacion.

Crédito

Es un servicio que presta cualquier institucion con el objeto de

fomentar el crecimiento de capital, inversion y rentabilidad.

Comercializacion

Proceso cuyo objetivo es hacer llegar los bienes desde el productor

al consumidor.

Comercio Electrénico

Son los medios de permitir y apoyar el intercambio de la
informacion, de las mercancias, y de los servicios entre las compaiiias o
entre las compafiias y sus clientes, y permite a las compafias ser mas
eficientes con sus procesos internos y mas responsables con las

necesidades y expectativas de sus clientes
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Datos

Los datos, son flujos de hechos en bruto que representan sucesos
ocurridos en las organizaciones o en el entorno fisico, antes de ser
organizados y acomodados de tal forma que las personas puedan

entenderlos y usarlos.

Informacion

El término informacion se refiere a datos a los que se les ha dado

una forma que tiene sentido y le es util para los humanos.

Internet

Nombre de la red internacional mas grande, conectando miles de
nodos en todo el mundo, que procede de la red Arpanet. Estas abiertas a
universidades, organismos de investigacion publicas y privadas, industrias

y particulares.

Marketing

El marketing consiste a identificar y satisfacer las necesidades de

las personas y de la sociedad.

Método

Los métodos especifican la forma en que se controlan los datos de
un objeto. Método es un tipo de objeto, s6lo hacen referencia a la
estructura de datos de ese tipo de objetos. No deben tener acceso directo

a las estructuras de datos de otros objetos. Para utilizar la estructura de
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datos de otro objeto, deben enviar un mensaje a éste. El tipo de objeto
empaca juntos los tipos de datos y los métodos. Un Objeto es entonces
una cosa cuyas propiedades estan representadas por tipos de datos y su

comportamiento por métodos.

Mensaje

Un mensaje es una solicitud para que se lleve a cabo la operacion

indicada y se produzca el resultado.

Plan de ventas

Documento que recoge detalladamente el esfuerzo de marketing
gue una compairiia se propone realizar puede referirse a un solo producto

al conjunto de ellos o0 a toda la compaifiia.

Producto

Un producto es una opcion elegible, viable y repetible que la oferta
pone a disposicion de la demanda, para satisfacer una necesidad o

atender un deseo a través de su Uso 0 consumo.

Procesamiento

La conversion, la manipulacion y el andlisis de entradas de datos

brutas para darles una forma que tenga mas sentido para los humanos.
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Servidor

Un servidor es una computadora que lleva a cabo un servicio que
normalmente requiere mucha potencia de procesamiento. Este servidor

presta servicios a uno o varias computadoras denominadas clientes.

Sistema

Definiremos sistema como un conjunto de partes integradas que

tienen la finalidad comun de alcanzar determinado objetivo u objetivos.

Sistema de Informacioén

Puede definirse técnicamente como un conjunto de componentes
interrelacionados que colaboran para reunir, procesar Yy distribuir
informacion que apoya la toma de decisiones, la coordinacion, el control,

el andlisis y la visualizacién en una organizacion.

Tiendas Virtuales

Entes que ejercen el comercio electronico para el intercambio de
bienes y servicios orientados a las necesidades del cliente, que el campo
de la Internet ha llevado a que las opciones sean multiples para ejercer
esta modalidad comercial, obtener altos beneficios y garantizar la

seguridad y calidad de la transaccion.

Toma de Decisiones

La toma de decisién es una de las funciones mas dificiles de los

administradores. Esta es un area en la que los disefiadores de sistemas
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se han interesado en intervenir mas que en ninguna otra. El proceso de
decisiones se puede clasificar segun su nivel en la organizacion, que
corresponde a los niveles estratégicos, de administracion, de

conocimientos y operativo de la organizacion.

Venta

Las Ventas como un proceso personal o impersonal de ayudar y/o
persuadir a un cliente potencial para que compre un articulo o un servicio,
gue actue favorablemente sobre una idea que tiene importancia comercial

para el vendedor.

Venta Virtual

Este tipo de Venta consiste en poner a la venta los productos o
servicios de la empresa en un sitio web en internet de tal forma, que los
clientes puedan conocer en qué consiste el producto o servicio, y en el

caso de que estén interesados, puedan efectuar la compra on-line.
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CAPITULO Il

MATERIALES Y METODOS

3.1. Ubicacion Geogréfica del Estudio

El presente trabajo de investigacion se ubica en el departamento
de Puno, provincia de San Roman y distrito de Juliaca, en la Universidad
Nacional del Altiplano — Puno, escuela profesional de Ingenieria

Estadistica e Informatica.
3.2. Poblacion y Muestra del Estudio
3.2.1. Poblacién

Una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan
con una serie de especificaciones, en este caso, nuestra poblacion fue el
conjunto de todas personas naturales con negocio o empresa en rubro de

venta de equipos y accesorios de celulares en la ciudad de Juliaca.
3.2.2. Muestra

Para el desarrollo del sistema de informacion, se tomd como
muestra relevante y representativa los clientes de la empresa

MERCOTEC E.I.LR.L.
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3.3. Operacionalizacion de Variables

TABLA 1 Operacionalizacion de Variables

VARIABLE DIMENSION INDICADORES INDICES
DEPENDIENTE e Control

e Consultas a) Bueno
Sistema de % Software e Interface b) Regular
Informacion e Reportes c) Malo

¢ Manual
INDEPENDIENTE e Visitas

e Catalogo de producto
e Suscripcion

< Proceso de e Venta a) In_for_mauon
Venta cuantitativa

e Pago

e Envio

e Utilidad o Ganancia

a) Muy seguido

b) Cuando es

e Plan de Ventas necesario

¢) Nunca

a) Bueno

<> Mark_eting e Analisis FODA b) Regular
Electrénico ) Malo

a) Optimo

Comercio b) Bueno

Electrénico e Resultados
c) Regular

d) Malo

e Entre Empresas

e Entre Consumidores a) Si
b) No

< Categorias

e Entre empresasy
consumidores

e Entre Empresasy
Gobierno

FUENTE: Elaboracion Propia
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3.4. Meétodo de Recopilacion de Datos

(CORDOVA, 2004). La Recopilacion de Datos se realiz0 una
encuesta a cada persona que labora en la empresa MERCOTEC E.I.R.L.,
el cual es un documento en donde estan consignadas una serie de
preguntas que estan dirigidas a obtener informacion especifica, el disefio

de la encuesta es Anexo 01:

v Encuesta de satisfaccion del usuario.

3.4.1. Método de Andlisis de datos

Toda la informacion recolectada de la encuesta realizada fue
procesada por el software estadistico SPSS (Version 24) para ser
desarrollada y modelada, y asi, pudimos obtener la informacion necesaria

y tomar las decisiones adecuadas en nuestro trabajo de investigacion.

3.4.2. Prueba de Hipétesis

H,: No existe una relacion significativa en la satisfaccion del usuario con
el sistema de informacién y las ventas aumentadas por el comercio

electronico de equipos y accesorios de celulares en Juliaca — 2018.

H,: Existe una relacion significativa en la satisfaccién del usuario con el
sistema de informacion y las ventas aumentadas por el comercio

electronico de equipos y accesorios de celulares en Juliaca — 2018.
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Nivel de Significancia

Se considera un nivel de 95% de confiabilidad y una significancia

del (a = 0.05) para la prueba de hipotesis del trabajo de investigacion.

Prueba Estadistica

TABLA 2 Correlacion de Pearson de la satisfaccion de usuarios y
aumento de venta

Correlaciones

Confiabilidad Aumento de
de la tienda las ventas en

virtual la empresa

Confiabilidad de la tienda Correlaciéon de Pearson 1 JI777
virtual

Sig. (bilateral) ,000

N 30 30
Aumento de las ventas en Correlacién de Pearson 77" 1
la empresa

Sig. (bilateral) ,000

N 30 30

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

FUENTE: Elaboracion Propia en SPSS, a partir de los datos de la

encuesta

Observamos que el Sig. (bilateral) nos muestra un valor muy
inferior a nuestro nivel de significancia (a = 0.05), y con una confianza del
95%, podemos afirmar que tenemos una evidencia para poder decidor
gue existe una relacion muy significativa entre la satisfacciéon del usuario
con el sistema de informacién y las ventas aumentadas por el comercio

electrénico de equipos y accesorios de celulares en Juliaca — 2018.
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También podemos afirmar que existe una correlacion de 0.777, que
nos indica que hay una correlacion muy directa; es decir, los usuarios
estdn completamente satisfechos con el sistema de informacion,
contribuyendo eficientemente en el comercio electronico de equipos de

celulares y accesorios de la empresa.

Regla de decision

Como Zc< Zt = 1.00 > 0.05, entonces se rechaza la Hy y se acepta la H;

Conclusiéon

A partir de los resultados. podemos concluir que existe una
satisfaccion del usuario con el sistema de informacion, contribuyendo
eficientemente en el comercio electronico de equipos y accesorios de

celulares en Juliaca — 2018.

Metodologia de Investigacion

3.5.1. Programacién Extrema (XP)

(LETELIER, 2015). Se utilizé la metodologia agil de Programacién
Extrema — XP para el desarrollo del software, debido a las multiples

ventajas que encontramos frente a las metodologias tradicionales:
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TABLA 3 Metodologias Agiles y Tradicionales

Metodologias Agiles

Metodologias Tradicionales

Basadas en heuristicas
provenientes de practicas de
produccion de codigo

Basadas en normas
provenientes de estandares
seguidos por el entorno de

desarrollo
Especialmente preparados para Cierta resistencia a los
cambios durante el proyecto cambios

Impuestas internamente (por el
equipo de desarrollo)

Impuestas extensamente

Proceso menos controlado, con
pOCOS principios

Proceso mucho mas
controlado, con numerosas
politica/normas

No existe contrato tradicional o
al menos es bastante flexible

Existe un contrato pre fijado

El clientes parte del equipo de
desarrollo

El cliente interactta con el
equipo de desarrollo mediante
reuniones

Grupos pequefios (menor de 10
integrantes) y trabajando en el

Grupos grandes y
posiblemente distribuidos

mismo sitio
Pocos artefactos Mas artefactos
Pocos roles Mas roles

Menos énfasis en la
arquitectura de software

La arquitectura de software es
esencial y expresa en modelos

FUENTE: (LETELIER, 2015)

En la programacion extrema - XP todos los requerimientos se

expresan como escenarios (llamados historias de usuario), los cuales

implementamos directamente como una serie de tareas. El equipo de

software! trabaj6 en parejas, desarrollando pruebas para cada tarea antes

de escribir el cédigo. Todas las pruebas se ejecutaron satisfactoriamente

cuando el codigo nuevo se integro al sistema.

101 Arquitecto de Software (El Investigador), 01 Programador (El Investigador), 01 Disefiador Grafico y

01 Asesor de Negocios.
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Donde el cliente estuvo fuertemente implicado en la especificacion
y establecimiento de prioridades de los requerimientos del sistema. Los
requerimientos no se especificaron como una lista de funciones
requeridas del sistema. Mas bien, el cliente fue parte del equipo de
desarrollo. Dicho desarrollo se ejecutd conjuntamente con una “tarjeta de
historias” (story card) que recogioé todas las necesidades de nuestro
cliente. El equipo de desarrollo del sistema de informacion implementé

ese escenario para su ejecucion.

FIGURA 4 Actividades de Programacion Extrema

disefio simple soluciones en punta
tarjetas CRC profotipos
historias del usvario
valores
criterios de pruebas de aceptacién
plan de iteracién

Lanzamiento

incremento de software
velocidad calculodo del proyecto

prueba unitafia
infegracion continua

|
u
pruebas de aceptacién

FUENTE: (BECK Kent, 2004)
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3.5. Arquitectura del Software

La arquitectura de software se refiere a la estructuracion del
sistema que, idealmente, se crea en etapas tempranas del desarrollo.
Esta estructuracion representa un disefio de alto nivel del sistema que
tiene dos propositos primarios: satisfacer los atributos de calidad
(desempefio, seguridad, modificabilidad), y servir como guia en el
desarrollo. Al igual que en la ingenieria civil, las decisiones criticas
relativas al disefio general de un sistema de software complejo deben de
hacerse desde un principio. EI no crear este disefio desde etapas
tempranas del desarrollo puede limitar severamente el que el producto

final satisfaga las necesidades de los clientes.

3.5.2. Ciclo de Desarrollo de la Arquitecura

Dentro de un proyecto de desarrollo, e independientemente de la
metodologia que se utilice, se puede hablar de “desarrollo de la
arquitectura de software”. Este desarrollo, que precede a la construccion
del sistema, estd dividido en las siguientes etapas: requerimientos,
disefio, documentacion y evaluacion. A continuacion, se describen dichas

etapas.

Requerimientos

La etapa de requerimientos se enfoca en la captura,
documentacion y priorizacion de requerimientos que influencian la

arquitectura. Como se menciond anteriormente, los atributos de calidad
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juegan un papel preponderante dentro de estos requerimientos, asi que

esta etapa hace énfasis en ellos.
Disefo

La etapa de disefio es la etapa central en relacibn con la
arquitectura y probablemente la mas compleja. Durante esta etapa se
definen las estructuras que componen la arquitectura. La creaciéon de

estas estructuras se hace en base a patrones de disefio, tacticas de

disefio y elecciones tecnoldgicas.

Documentacion

Una vez creado el disefio de la arquitectura, es necesario poder
comunicarlo a otros involucrados dentro del desarrollo. La comunicacion
exitosa del disefio muchas veces depende de que dicho disefio sea
documentado de forma apropiada. La documentacién de una arquitectura
involucra la representacion de varias de sus estructuras que son

representadas a través de distintas vistas.

Evaluacioén

Dado que la arquitectura de software juega un papel critico en el
desarrollo, es conveniente evaluar el disefio una vez que este ha sido
documentado con el fin de identificar posibles problemas y riesgos. La
ventaja de evaluar el disefio es que es una actividad que se puede realizar
de manera temprana (aun antes de codificar), y que el costo de correccion
de los defectos identificados a través de la evaluacién es mucho menor al
costo que tendria el corregir estos defectos una vez que el sistema ha sido

construido.
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En una descripcion simplificada del sistema de informacién, los
usuarios (compradores) podran visualizar todo el catalogo de productos
ofrecido por la tienda, observando los detalles y especificaciones del
producto, para luego agregar al carrito de compra si el producto es de su
interés (este proceso puede repetirlo en varias ocasiones). No obstante,
el usuario tendra que registrarse a la tienda virtual, brindando los datos
necesarios para el registro. Para luego realizar su pedido de compra con
los productos seleccionados; realizando asi, la confirmacion de los
productos decidido a comprar. Una vez realizado el pedido podra hacer el
pago correspondiente para su posterior envié del producto a la direccion

indicada.

FIGURA 5 Proceso de Compra

Mostrar el Ver los

catdlago detalles AR Bl

: Realizar el Envio del
carrito de

de del pedido producto

productos. producto compras

FUENTE: Elaboracion propia
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3.6. Material Experimental

Los materiales y herramientas utilizados para el desarrollo del

trabajo de investigacion fueron los siguientes:

Arquitecto del Software

- Disefa el desarrollo del software

- Favorece la relaciéon entre usuarios y desarrolladores.
- Confia en el equipo XP.

- Cubre las necesidades del equipo XP.

- Asegura que alcanza sus objetivos.

Programador

- Pieza béasica en desarrollos XP.

- Mas responsabilidad que en otros modos de desarrollo.

- Responsable sobre el codigo.

- Responsable sobre el disefio (refactorizacion, simplicidad).
- Responsable sobre la integridad del sistema (pruebas)

- Capacidad de comunicacion.

- Acepta criticas (codigo colectivo).

Disefador Gréfico

- Encargado del aspecto grafico del sitio web.
- Elaboracion de logos y prototipos.

- Toma de fotografia del catalogo de productos
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Asesor de Negocios

- Elaborar el analisis FODA.
- Marketing electronico

- Publicidad de la respetiva marca de la empresa.

Cliente

Pieza basica en desarrollos XP.

- Define especificaciones.
- Influye sin controlar.
- Confia en el grupo de desarrollo.

- Define pruebas funcionales.

Encargado de Pruebas

- Por el Arquitecto del Software.
- Apoya al cliente en la preparacion/realizacion de las pruebas
funcionales.

- Ejecuta las pruebas funcionales y publica los resultados.

3.7. Andlisis Comparativo entre una Tienda Fisica o Virtual

3.7.1. Tienda Fisico o Tradicional

La primera forma de realizar comercio entre varias personas
consistia en intercambiar productos, es decir, simplemente lo que una
persona tenia lo cambiaba por una cosa que otra persona tenia, esta
forma antigua y pionera de comercio o intercambio se denomina trueque,

el trueque se mantuvo por mucho tiempo pero llegd a ser abandonado
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puesto que se demostro que el sistema era poco practico ya que en primer
lugar no siempre una persona necesitaba lo que la otra persona disponia;
por ejemplo, si un comerciante de bananas queria comprar pan, siempre
debia encontrar un panadero que necesitara bananas o averiguar qué
necesitaba el panadero, conseguirlo con su produccion de bananas y

recién después ofrecérselo en trueque.

En segundo lugar, puesto que era un problema determinar el valor
exacto de los productos a intercambiar, por ejemplo, ¢ Cuantas bananas
por un pan? ¢De qué tamafo debia ser el pan y la banana? ¢Una vaca
costaba lo mismo que una oveja? Para resolver esto se busco un producto
de referencia, es decir todas las mercaderias se establecerian en base a

ese producto, esa referencia es el primer paso en la historia de la moneda.

A finales del siglo XVIII surgi6 el papel-moneda, o sea, el billete
actual. También fabricado por el Estado con exclusividad, su aceptaciéon
es forzosa (0 sea, ningln comerciante puede exigir el pago en oro o en

plata; debe aceptar el billete de curso legal).

Una tienda Tradicional o Fisico es un espacio en donde se realiza
una actividad de compra-venta de bienes y/o servicios de forma presencial
(es decir, los proveedores como los compradores), para iniciar las
actividades de compra-venta se debe invertir una cantidad de dinero, se
debe tener un local donde funcionara el negocio, disponer de estanteria
para colocar la mercaderia, carteles o anuncios que identifiguen al
negocio y a los productos, personal para la atencién al pablico, ademas

obtener los debidos permisos de funcionamiento, entre otros.
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FIGURA 6 Tienda Fisica

FUENTE: Google imagenes

3.7.2. Tienda Virtual

El Comercio Electrénico dio sus inicios en EEUU, puesto que en
1920 aparecieron las ventas por catalogo que consistian en ofertar
productos en forma de fotos o imagenes ilustrativas, sistema muy
novedoso que fue impulsado por las grandes empresas que sustituyeron
las visitas de los clientes a sus locales de ventas con visitas de campo de
sus empleados que mostraban los productos a los potenciales

compradores en la comodidad de sus hogares.

La aparicion de la tarjeta de crédito, hizo que las ventas por
catadlogo tomen mayor impulso ya que existia anonimato en la relacion
vendedor - cliente. Posterior a esto, a principios de 1970 aparecieron las
primeras relaciones comerciales que utilizaban un medio electrénico, es

decir, una computadora para transmitir datos, una de ellas eran las
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ordenes de compra y las facturas, este proceso no era estandarizado por
lo que se planted definir estandares para cada tipo de industria; esta

transmision de datos se denominaba EDI (Electronic Data Interchange).

Luego a mediados de los afios 80s, apareci6é la nueva venta por
catalogo llamada Venta Directa, la cual mostraba los productos en la TV
con mayor realismo y resaltando sus caracteristicas. Con el Comercio
Electronico los documentos comerciales seran transmitidos desde el
computador emisor hasta el receptor, ahorrando tiempo, evitando errores

y mejorando la comunicacién de papel a medios electrénicos.

Ya en el siglo XX se puede decir que inicia oficialmente el Comercio
Electrénico, cuando las empresas introducen un canal de ventas por
medio de una tienda virtual en Internet, donde surge por ejemplo tiendas
virtuales como. Amazon.com, eBay, entre otras, donde la compra y venta
de bienes y/o servicios a través de WWW aumenta, y lo que mas destaca
de la WWW es su alto nivel de accesibilidad, que se traduce en los

escasos conocimientos de informatica que exige de sus usuarios.

Una tienda virtual en un espacio en el internet con productos en
exhibicién, para realizar operaciones de compra y venta de bienes y/o
servicios, con esto los negocios optimizan el tiempo y maximizan las

ganancias mediante la reduccion de costos.

Lo que realmente busca la tienda virtual es que el proceso de hacer
negocio sea mucho mas facil y rapido, ayudando a que los clientes y
proveedores de productos se puedan encontrar de manera inmediata y

exista mayor participacion de ellos a nivel mundial. Es decir, en cualquier

74

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO L4 Nacional del
Altiplano

momento y en cualquier parte del mundo se realice un negocio y que los
productos se muevan sin ninguna restriccion de un lugar a otro, logrando

gue el producto o servicio llegue directamente al consumidor final.

Por un lado, estan los proveedores quienes brindan ofertas y
propuestas de venta y por el otro los consumidores que buscan y solicitan
nuevos productos y servicios para comprar. Con una evolucion y un
crecimiento constante, en cuanto a los productos y a las demandas de los

mismos.

En la actualidad, las empresas utilizan una tienda virtual para
generar nuevos y novedosos canales de negocio y de ventas, ademas del
acceso tecnolégico e interactivo a catalogos de productos; incluso a

listados de los precios y folletos publicitarios.

La venta directa e interactiva de productos hacia los clientes y el
soporte técnico ininterrumpido ha permitido que los clientes encuentren
facilmente y por si mismos respuestas a sus problemas; con ello reduce
el trabajo administrativo, las transacciones comerciales son mas rapidas

y precisas, y por supuesto el acceso mas facil y rapido a la informacion.
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FIGURA 7 Tienda Virtual
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FUENTE: Google imagenes

3.7.3. Ventajas y Desventajas

Debemos recalcar las grandes caracteristicas y ventajas de poseer
una tienda virtual, esto se puede observar en el siguiente cuadro
comparativo que contiene caracteristicas, ventajas y desventajas de una

tienda virtual y una tienda fisica.

Con esto se llega a determinar, que ambas formas de tiendas son
buenas, cada una tiene sus pros y sus contras; pero la tienda virtual tiene
su auge desde hace varios afios y no ha desaparecido por razones obvias,
es decir, funciona correctamente y reduce realmente costos en relacion a

las tiendas tradicionales.
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TABLA 4 Ventajas y desventajas de una tienda fisica y virtual

TIENDA CARACTERISTICAS VENTAJAS DESVENTAJAS

Disponibilidad de

capital para el local
Hay que dirigirse al local

Contacto directo con el Requiere
para comprar consumidor, el habilitaciones,
comprador y vendedor permisos e
tienen contacto personal,

inscripciones
Costos fijos que no
se pueden evadir

se encuentran frente a
Gastos permanentes en
- frente
remodelacion y

TIENDA FiSICA renovacion de stock

Atado a un horario
o de trabajo
TRADICIONAL Se acepta cheque, Se necesita

) X empleados
efectivo, tarjetas de En muchos casos
crédito y débito -
se vende a crédito
Entrega inmediata del Para expandirte
producto adquirido debes abrir
Necesita un local sucursales
comercial para funcionar (inversién de dinero)
No dispones de
tiempo libre
Contratacién de bienes Clientes pueden comprar
ylo servicios por via desde cualquier parte del
electrénica. mundo. No todos los
Oraanizacién v gestion Entrar a la tienda las 24 hogares tienen
9 y gesli horas del dia, los 7 dias acceso a internet.
de subastas por medios
o de la semanay los 365
electronicos. P ~
dias del afio.
Publicidad menos
L, costosa, en internet el
Gestion de compras en h i
red por grupos de mayor y mas ampiio No todas las
ersonas escaparate en los que ersonas mayores
P ' los comerciantes pueden psaben utiliza}\/r ol
realizar sus ofertas. ;
- internet.
Envio de L
L Informacion al alcance
TIENDA comunicaciones de todos
VIRTUAL comerciales. ’
Suministro de - .
. - . Facil acceso, sin
infarmacion por via desplazamiento Desconfianza en los
telematica. P ) 200s on-line
El comprador el invisible Recepcién de pag ’
para el vendedor. informacioén inmediata.
. . El costo es simplemente .
Con poco inventario. la conexién a internet. Necesidad de
Con minima inversién

observar el bien

Sin alquileres. antes de comprar.
local.

Sin fronteras.

Sin costos fijos.

La entrega se hace
a la direccion
Generalmente no Sin empleados deseada, pero
acepta efectivo. : puede tardar algun
tiempo en llegar.

FUENTE: Elaboracion propia
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3.8. Anadlisis FODA para la tienda virtual

FIGURA 8 Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

ﬂ empresa cuenta con una tienda virth / \

La tienda virtual brinda informacion de
contacto a los clientes (direccién del
establecimiento, correo electrénico vy
nimeros telefonicos) - La calida de algunas fotos en la tienda
virtual es baja, lo que hace poco atractivo.

- La competencia no cuenta con una tienda

virtual, ni con un sitio web, pero si con - La empresa no tiene mucha presencia en
clasificados por internet (OLX). las redes sociales (Facebook, Youtube,

- La tienda virtual brinda informacidn Twiter e Instagram)

completa sobre los productos disponibles.

- La empresa recibe pedidos por el medio de
sistema virtual y via e-mail.

- El sitio web aparece entre las primeras
kociones de los motores de busaueda. / K /
OPORTUNIDADES AMENAZAS

ﬂgreso a nuevos mercados (geogréficm / \

a través de la tienda virtual.

- Captacion de nuevos clientes, por medio

del sitio web.

- La competencia puede incorporarse al
- Implementacién de medios de pago on comercio electrénico con un sitio web
line, para clientes que se encuentren en mds atractivo e innovador.

diferentes lugares.
- Al estar los detalles de los productos, la

- Consulta de precios en tiempo real, a competencia estard bien informado de
través del catdlogo de producto disponible. nuestros precios, stock y novedades.

-Ingreso a las redes sociales, para mantener
al tanto de los productos, novedades vy
precios de la tienda.

- Dar detalles de la disponibilidad, colores,

tallas, tamafios para que el cliente tenga
Qﬂa la informacion. / k /

FUENTE: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Proceso de Desarrollo del Sistema
4.1.1. Metodologia de Desarrollo del Sistema de Informacién

Para el desarrollo del sistema de informacion del comercio
electrénico de equipos de celulares y accesorios, estd basado de acuerdo
a los procedimientos establecidos por la metodologia de desarrollo agil
Programacién Extrema (XP) ya que es la que se adapta para el desarrollo
de dicho sistema que propone el principio de hacer el desarrollo mas
simple y que pueda funcionar, en relacion al proceso y la codificacion. Es
preferible hacer algo simple hoy en lugar de hacer algo complicado y que

probablemente nunca lo usemos mafiana.
4.1.2. Fases de la Programacion Extrema (XP)
Exploracion

En esta fase se plantearon las historias del usuario de mayor
interés (administrador, personal y cliente), se realizaron los diagramas de
UML con la finalidad de elaborar la primera entrega del producto. El

software que se utilizo fue el Star UML 3.0.1

79
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Planificacion de la entrega

En esta fase se establecio la prioridad de cada historia de usuario,
ayudando a la estimacion del esfuerzo y la planificacion adecuada junto
con el cliente y la base al primer prototipo des sistema de acuerdo a un

cronograma de entrega establecido.

Ilteraciones

En esta fase se considerd el numero de iteraciones necesarias
sobre el sistema antes de ser entregado, sobre un plan de entrega

definido.

Produccién

Esta fase fuel la mas importante, ya que se realizé la codificacion,
las pruebas, la revision del requerimiento del sistema y la forma de
decisiones en cuanto a la inclusion de nuevas caracteristicas sobre la

iteracion actual.

Mantenimiento

En esta fase de desarroll, se mantuvo el sistema en
funcionamiento al mismo tiempo se producian nuevas iteraciones de

forma paralela, mediante tareas de soporte y cliente.

Muerte del proyecto

Esta fase es cuando el cliente ya no tenia mas historias para ser

incluidas en el sistema, puesto que el proyecto ya ha sido concluido en su
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totalidad y se ha logrado satisfacer sus necesidades de rendimiento y

confiabilidad.

4.1.2. Analisis del Sistema

a) Descripciéon Actual de la Empresa

La empresa Mercotec E.I.R.L. actualmente esta ubicado en el jiron
Moquegua Nro 754 de la ciudad de Juliaca. brinda servicio de venta de
equipos de celulares y accesorios a personas naturales y juridicas. Todo
el control de ingreso y salida de mercaderia estad controlado en
cuadernillos de apuntes, archivos de hojas de calculo (Excel). Tiene una
sola tienda fisica, donde muchas veces las ventas no llenan las
expectativas del Gerente de la Empresa, por lo tanto, las utilidades
disminuyen en ciertos periodos del afio. Esta situacion retrasa las ventas,
ya gque es dependiendo de una sola tienda fisica y de un sector cliente
locales limitados. Hasta el momento, llevar el control del producto

manualmente y en hojas de calculo es muy tedioso y cansado.

b) Analisis de Viabilidad

El administrador, personal y clientes de la empresa, estan aptos
para el desarrollo del sistema de informacién, el cual podran crear o
asignar usuarios y contrasefias para el ingreso al sistema, esto por
motivos de seguridad para la informacién; pudiendo elegir los productos

para una compra virtual.
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La administracion cuenta con equipos adecuados para la
implementacion del sistema, sera necesario instalar AppServ para la

prueba correspondiente.

c) Analisis de Roles

Programador: Encargado por el investigador del sistema de informacion,

para creacion del codigo del sistema.

Cliente: Son las personas que realizan compras continuas u

ocasionalmente a la empresa.

Encargado de pruebas (Tester): Encargado por el Arquitecto de
Software (el investigador), que se encargara en realizar las pruebas

correspondientes del sistema, para un adecuado funcionamiento.

Encargado de seguimiento (Tracker): Seria el Administrador de la
empresa Mercotec, el que proporciona realimentacion al desarrollador.
Verifica el grado de acierto entre las estimaciones realizadas y el tiempo
real dedicado, para mejorar futuras estimaciones. Realiza el seguimiento

del progreso de cada iteracion.

Entrenador (Coach): Encargado por el investigador, quién fue el
responsable del proceso global para realizar las guias para las practicas

y presentacion del sistema de informacion.

Consultor: Encargado por el Disefiador Grafico y el Asesor de Negocios,
miembros externos del equipo con conocimientos especificos en temas

de disefio, fotografia y publicidad.
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d) Analisis de Planificacion

Historias de usuario

Los clientes describieron brevemente lo siguiente:
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TABLA 5 Historias de Usuarios

Nro de Historia Historia de usuarios Tareas

Creacion de la Base de
1 Datos, donde se
almacenara la informacion.

Disefio e implementacion de
la Base de datos.

El sistema debe ser

5 amigable y de f4cil uso Disefio e implementacion de
para los interesados en los modulos de consultas.
ella.

Cualquier persona

3 (Administrador o Clientes) Disefio e implementacion de
pueda realizar consultas los médulos de consulta.
sobre los productos.

El Administrador o clientes . . . .
deben registrase o iniciar Dlsen9 N |mplemen_taC|on de

4 los modulos de registro e

sesion para el uso del

) ) o inicio de sesion.
sistema de informacion

El cliente puede guardar,

agregar a favoritos o al

carrito todos los productos Disefio e implementaciéon de
5 gue desea comprar. los médulos de edicion,

Visualizando los detalles  insercion de datos.

necesarios de cada

producto disponible.

Disefio e implementacion de
un modulo que solicite el
ingreso de un
nombre.Usuario y contrasefa

Debe existir una parte
privada en el sistena para
la administracion de los

6 para acceder a la parte
datos, la cual solo pueda . o
: privada.Disefio e
ser accedida por una : 9
: implementacion de un
persona autorizada :
modelo que permita crear un
super - usuario.
La aplicacion debe tener  Se debe disefiar e
las restricciones implementar las validaciones
7 necesarias para evitar respectivas en los diferentes
errores en la base de campos que se ingresaran
datos. en la base de datos.
L Elegir una herramienta de
La aplicacion debe estar S
8 desarrollo para aplicaciones

disponible en la web web.

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de las historias del usuario
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4.1.3. Requerimientos del Sistema

Requerimientos Funcionales

RF1: Deben existir perfiles para el ingreso al sistema, este le dara mayor
seguridad a la informacion para el manejo.

RF2: El sistema debe registrar usuarios, productos y ventas.

RF3: El sistema debe realizar busqueda busquedas por categorias de
producto.

RF4: El sistema debe bridar informacion de los usuarios, productos,

ventas y ofertas.

Requerimientos No Funcionales

RNF1: Interfaz agradable para un facil entendimiento del sistema d
informacion.

RNF2: Disponibilidad el sistema para ser manipulado todos los dias.
RNF3: Estabilidad el sistema soportando varios usuarios a la vez.

RNF4: Portabilidad estara disefiado en un lenguaje multiplataforma.
RNF5: Mantenimiento y estabilidad disefiado pensando en las posibles

modificaciones y crecimiento del sistema.
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Requerimientos Técnicos

TABLA 6 Requerimientos Técnicos

Software

Versién

Descripcion

PHP

5.5.0

Es un lenguaje de
programacion web a lado del
servidor

MySql

5.5

Es un sistema de base de
datos multihilo y multiusuario
una version estable de uso
bajo GNU GPL.

AppServ

4.6.6

Appserv es una herramienta
OpenSource para Windows
con Apache, MySQL, PHP y
otras ediciones, en la cual
estas aplicaciones se
configuran en forma
automatica, lo que permite
ejecutar un servidor web
completo.

Java Scrip

3.0

Esun lenguaje de
programacion interpretado,
dialecto del estandar
ECMAScript. Se define como
orientado a objetos.

HTMLS

Lenguaje de marcado de
hipertexto para la elaboracion
de paginas web.

CSS

El nombre hojas de estilo en
cascada, es un lenguaje
usado para definir la
presentacion de un
documento estructurado
escrito en HTML o XML

FUENTE: Elaboracién propia.
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4.1.4. Disefio del Sistema
4.1.4.1. Diagramas UML

Es la representacion grafica del sistema se desarrollé utilizando el
lenguaje Unificado del Modelado, donde nos ha permitido especificar con

los siguientes diagramas:
a) Diagrama de Casos de Uso del Administrador

Desarrollamos en su forma general del uso del sistema de

informacion.

FIGURA 9 Casos de Usos del Administrador

Reglstra Datos

Modlflca Datos

Ellmma Datos
i Inu:lar Secion
Administrador
\ Creacioén Cuenta del Personal

Verifica los Pedidos

FUENTE: Elaboracion propia, Star UML 3.0.1
87

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
i Altiplano

TABLA 7 Acciones Generales del Administrador del Sistema

Iniciar sesion, registro, validacion,
resultado, editar-eliminar.

Este caso de uso permite que el
administrador pueda dar mantenimiento,
generar reportes, evaluar ye gestionar
seguridad

3. Actores Administrador

Antes de que este caso de uso pueda
comenzar, el primer usuario en
registrarse tendra todos los atributos del
sistema de informacion.

1. Caso de Uso

2. Descripcion

4. Precondiciones

5. Requerimientos El sistema necesita tener una base de
Especiales datos.

Evento disparador: El caso de uso se
inicia cuando el administrador accede al
sistema web a través de un navegador
web.

Flujo Basico: Control Total del
Sistema.

El sistema muestra las opciones
disponibles segun los privilegios del

. administrador.
6. Flujo del Evento

1. El Administrador accede al sistema
web.

2. El sistema muestra el menu del
administrador.

3. El sistema muestra el control total de
los participantes.

4. El administrador podra ver todos los
resultados obtenidos y editar como
modificar.

5. Finaliza el caso de uso.

El administrador tendra el control total
de la empresa Mercotec E.I.R.L

7. Pos condiciones

FUENTE: Elaboracion propia.
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b) Diagrama de Casos de Uso del Personal

FIGURA 10 Casos de Usos del Personal

Verifica Resultados

% Verifica los Pedidos
Personal \
Responde Mensajes

FUENTE: Elaboracion propia, Star UML 3.0.1

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
i Altiplano

TABLA 8 Acciones Generales del Personal

Iniciar sesion, registro, verificacion de
resultado, responde mensajes.

Este caso de uso permite que el
personal que labora pueda visualizar
reportes, los pedidos pendientes,
contestar mensajes

3. Actores Personal

Antes de que este caso de uso pueda
comenzar, el Administrador deber
asignar al o a las personas que tendran

1. Caso de Uso

2. Descripcion

4. Precondiciones

privilegios
5. Requerimientos El sistema necesita tener una base de
Especiales datos.

Evento disparador: El caso de uso se
inicia cuando el personal accede al
sistema web a través de un navegador
web.

Flujo Basico: Atencion de pedidos.

El sistema muestra las opciones
disponibles segun los privilegios del
6. Flujo del Evento personal.

1. El personal accede al sistema web.
2. El sistema muestra el menu del
personal.

3. El sistema muestra el control limitado
de los participantes.

4. El personal verifica lo mensajes, los
pedidos pendientes para el envio.

5. Finaliza el caso de uso.

El personal registra, visualiza los
pedidos pendientes de los clientes.

7. Pos condiciones

FUENTE: Elaboracién propia.
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c) Diagrama de Casos de Uso del Cliente

FIGURA 11 Casos de Usos del Cliente

Observa Catalogo Detalle del Producto

Resumen del Pedido
Realizar Pedido

Iniciar Secion
- Acceso a Ofertas

Agregar a Favoritos

_//

Agregar al Carrito

X

Cliente

FUENTE: Elaboracién propia, Star UML 3.0.1

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
i Altiplano

TABLA 9 Acciones Generales del Cliente

Iniciar Sesion, Registro, agregar productos
1. Caso de Uso a favorito y carrito de compras, observar
detalle del producto, realizar el pedido.

Este caso de uso permite que el cliente
puede ver el catalogo de productos,

2. Descripcion acceder a ofertas, agregar sus productos a
favorito o al carrito de compras y realizar el
pedido respectivo.

3. Actores Cliente

Antes de que este caso de uso pueda
comenzar, el cliente debe registrase al

4. Precondiciones sistema, para poder realizar compras; para
ello, los datos del cliente deben de estar
actualizados.

5. Requerimientos El sistema necesita tener una base de
Especiales datos.

Evento disparador: El caso de uso se inicia
cuando el cliente accede al sistema web a
través de un navegador web.

Flujo Béasico: Realizar compras.

El sistema muestra las opciones
disponibles segun los privilegios del
cliente.

6. Flujo del Evento

1. El cliente accede al sistema web.
2. El sistema muestra el menu del cliente.

3. El sistema muestra el control limitado
del acceso del sistema.

4. El cliente verifica lo mensajes, los
productos, las ofertas, los pedidos
realizados, los detalles de los productos
para poder realizar compras.

5. Finaliza el caso de uso.

El cliente puede observar los detalles de
7. Pos condiciones los productos, agregar a favoritos y carrito
de compras de los productos y realizados

FUENTE: Elaboracién propia.
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4.1.4.2. Diagramas de Secuencia

a) Diagrama de Secuencia de Inicio de Sesion

FIGURA 12 Diagrama de Secuencia Inicio de Sesion

Usuario Interfaz Grafico Base de Datos

1]
17

3 Va}@!ar Campo
. 4 - Validar Datos

I:l‘ 5 : Devuelve Respuesta

i1 Ingresa Correo Electronico

2 - Ingresa Contrasena

1

D‘ 6 : Madulo de Acceso

seq After ,] :
T ::Limplar Campos

8 - Mensaje de Error

I:l‘ 9 - Redirigir a Inicio Sesion

FUENTE: Elaboracion propia, Star UML 3.0.1

En el diagrama de secuencia de Inicio de sesion primero se ingresa
el correo electronico y contrasefia del usuario, donde se valida si los datos
estan correctos en los campos, enviando los datos a la validacion con la
base de datos para acceder al sistema. Si existe un error, nos enviara un

mensaje de error, re direccionando al formulario de inicio de sesion.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO L4 Nacional del
Altiplano

b) Diagrama de Secuencia para el Administrador

FIGURA 13 Diagrama de Secuencia para el Administrador

Administrador Interfaz Grafico Base de Datos

1 : Registrar Productos

2 - Ingresar Datos del Producto

3 ::Va.liaar Campos

4 - Verificar Datos

1

5i Gua'dar Datos

I:l‘ 6 : Productos Registrados

seq After ) 7 ::Limplar Campos

I:r 8 - Mensaje de Error

- Redireccionar Registrar Producto

FUENTE: Elaboracion propia, Star UML 3.0.1

En el diagrama de secuencia para el administrador, se registraran
los productos para la venta, ingresando todos los datos respectivos, los
datos son revisados en los campos del formulario, si todo esta correcto se
envia a la base de datos para su verificacion, guardando los datos
enviados luego los productos ya estan disponibles para la venta. Si existe
un error, nos mostraran un mensaje de error, re direccionando al menu

del administrador.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO ([ Nacional del
Altiplano

c) Diagrama de Secuencia para el Personal

FIGURA 14 Diagrama de secuencia para el Personal Pedidos

Personal Interfaz Grafico Base de Datos

1 : Verficar Pedidos

2 Verfica Datos

Ij‘ 3 : Pedidos de los Clientes

5 - Verifica Datos

i

4 : Comprobante de Envio

6 Guarda Datos

I:r 7 : Pedido enviado

FUENTE: Elaboracién propia, Star UML 3.0.1
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FIGURA 15 Diagrama de Secuencia de Personal Mensajes

Personal Interfaz Grafico Base de Datos

1 : Verificar Mensajes

2 Verifica Datos

T

[r 3 : Mensaje de los Clientes

4 : Responde Mensajes

5 Verifica Datos

6: G-uarda Datos

I:r 7 - Mensaje enviado

FUENTE: Elaboracién propia, Star UML 3.0.1

De la FIGURA 14 y 15, el personal puede verificar los pedidos y
los mensajes de los clientes para proceder a enviar el pedido y

responder los mensajes de los clientes.
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d) Diagrama de Secuencia para el Cliente

FIGURA 16 Diagrama de Secuencia para el Cliente

Cliente Interfaz Grafico Base de Datos

1 : Catalogo de Productos

2 - Venfica Datos

=3 Broductos Disporibles

4 : Agrega al Carrito de Compras

5 : Werifica Datos

6 1 Guagdar Datos

s

7 : Guardado en el carrito
8 : Realiza Pedido

L 9 : Verifica Datos

12| H istorlﬂl de Pedidos

FUENTE: Elaboracién propia, Star UML 3.0.1

En el diagrama de secuencia para el cliente, pide observar el
catalogo de los productos, la base datos muestra los productos
disponibles, el cliente puede agregar al carrito de compras productos que
estén en disponibilidad y stock, para luego poder realizar el pedido,
verificando los datos el pedido realizado, almacenando al historial los

pedidos realizados del cliente.
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4.1.4.3. lteraciones

Iteracion 1

El disefo de la base de datos es la primordial para empezar con el
desarrollo de cualquier aplicacion, ya que un buen disefio de esta, es la

base fundamental para el 6ptimo funcionamiento y éxito de cualquier

software.
FIGURA 17 Disefio de Base de Datos

ﬂﬂ tiendavirtual cliente 1 @ tiendavirtual pago, Mo tiendavirtual articulo

2 idcliente - char(5) F— # idpago : char(5) ¢ idarticulo : char(5)

@ nomcliente : varchar(50) @ idpedido : varchar(5) # @ nomarticulo : varchar(50)

@ email : varchar(30) @ hora : time @ descripcion : varchar(100)

@ empresa : varchar(20) m fecha : date # precio : decimal(8,2)

| @ pais : varchar(20) # tipopago : int(5) # stock - int(5)

@ ciudad : varchar(20) # total - decimal(8,2) @ idoferta : char(5)

@ direccion : varchar(30) r@ estado : varchar(10)

@ celular : varchar(9) 'ﬂo o e e

@ postal : varchar(9) . 1

@ clave : varchar(20) R !dve'nta : .char(S) , ,

# nivel - int(2) <e !dclle'nte ] L no tiendavirtual pedido

@ estado : varchar(10) : !damc‘ulo ) 7 +|—'- ¢ idpedido : char(5)

@ idpedido : char(5) >— .
. ) m fechahora : timestamp

nO tiendavidual oferta ikcaniad.-inlts) # cantidad : smallint(6)

o idoferta - char(5) — @ estado s yarcharc) 4 subtotal - decimal(3,2)

@ nomoferta : varchar(50) # gastoenvio : decimal(8,2)
@ descripcion : varchar(100) 'na e T o @ idincentivo : varchar(5)
@ fechaini : date . v 4 total : decimal(8,2)

@ horaini : time oo charl) @ estadopago : varchar(9)

) —< g idcliente : char(5) R
@ fechafin - date @ estado : varchar(9)

@ idarticulo : char(5) >

horafin : time
2 : | @ estado : varchar(9)

@ estado : varchar(10)

FUENTE: Elaboracion propia, phpMyAdmin

A continuacioén, describimos las tablas detenidamente.
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Tabla cliente: En esta tabla contiene datos del cliente de la empresa, el
cliente puede ingresar al sistema y realizar las compras respectivas.
idcliente: Este campo almacena el codigo del cliente.

nomcliente: Este campo almacena nombre y apellido completo del
cliente.

email: Este campo almacena el e-mail del cliente para poder ingresar al
sistema.

empresa: Este campo almacena si pertenece a una empresa.

pais: Este campo almacena pais del cliente.

ciudad: Este campo alacena la ciudad de cliente.

direccion: Este campo se almacena la ciudad del cliente.

celular: Este campo se almacena el celular del cliente.

postal: Este campo se almacena el codigo postal del pais del cliente.
clave: Este campo se almacena la clave para ingreso del sistema del
cliente.

nivel: Este campo se almacena el nivel de usuario que tiene el cliente.
estado: Este campo se almacena el estado actual de cuenta el cliente en

sistema.

Tabla oferta: En esta tabla contiene datos de las ofertas disponible de la
empresa, El administrador puede ingresar datos sobre las ofertas
disponibles.

idoferta: Este campo almacena el cédigo de la oferta.

nomoferta: Este campo almacena nombre de la oferta disponible de la

empresa.
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descripcion: Este campo almacena la descripcion de la oferta.

fechaini: Este campo almacena la fecha en que inicia la oferta para el
cliente.

Horaini: Este campo almacena la hora en que inicia la oferta para el
cliente.

fechafin: Este campo almacena la fecha en que finaliza la oferta para el
cliente.

horafin: Este campo almacena la hora en que finaliza la oferta para el
cliente.

estado: Este campo se almacena el estado actual de la oferta para el

cliente en sistema.

Tabla pago: En esta tabla contiene el estado de pago de las compras de
los clientes, esta no puede ser editada.

idpago: Este campo almacena el codigo del pago.

idpedido: Este campo almacena el codigo del pedido por el que se esta
pagado.

hora: Este campo almacena la hora en que se esta realizando el pago.
fecha: Este campo almacena la fecha en que se esta haciendo el pago.
total: Este campo se almacena el monto total del pago que se esta

realizando

Tabla venta: En esta tabla contiene datos de la venta que se esta
realizando y los productos que estan en el carrito de compras.

idventa: Este campo almacena el cédigo de la venta.
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idcliente: Este campo almacena el codigo del cliente que se esta
realizando la venta o esta almacenando en el carrito de compras
idarticulo: Este campo almacena el coédigo del articulo que se esta
realizando la venta o se esta almacenando en carrito de compras.
idpedido: Este campo almacena el codigo del pedido de la venta a
realizar.

cantidad: Este campo almacena la cantidad de productos que incluye en
el pedido de compras.

estado: Este campo se almacena el estado de la venta que se va realizar.

Tabla favorito: En esta tabla contiene datos de los productos que fueron
agregaros por el cliente a favoritos para ser comprados a futuro.
idfavorito: Este campo almacena el codigo de producto llevado a favorito.
idcliente: Este campo almacena el codigo del cliente que afiadi6 a favorito
un producto.

idarticulo: Este campo almacena el cédigo del producto que fue afiadido
a favoritos.

estado: Este campo se almacena el estado actual del producto que fue

afiadido por el cliente en sistema.

Tabla pedido: En esta tabla contiene datos de los pedido realizados por
los clientes, el administrador o el personal puede cambiar el estado del
pedido.

idpedido: Este campo almacena el cédigo del pedido.
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fechahora: Este campo almacena la fecha y hora en el que realizo el
pedido.

cantidad: Este campo almacena la cantidad de productos que incluye en
el pedido.

subtotal: Este campo almacena el subtotal a pagar por el pedido.
gastoenvio: Este campo almacena el gato de envio por el pedido
realizado.

idoferta: Este campo alacena el cédigo de oferta para el producto.
estado: Este campo se almacena el estado actual del producto en
sistema.

idincentivo: En esta tabla contiene el codigo de descuento que tiene el
pedido a realizar.

idcliente: Este campo almacena el codigo del cliente.

nomcliente: Este campo almacena nombre y apellido completo del
cliente.

total: Este campo almacena el total a pagar por el pedido.

estadopago: Este campo almacena el estado de pago por el pedido.

estado: Este campo se almacena el estado del pedido.

Iteracion 2

Se implementaron consultas para el administrador del sistema de

informacion.
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Consulta para la busqueda de Clientes (agregar, editar y eliminar):
Simplemente se visualiza la lista de clientes del sistema, con opcion de
agregar, editar y eliminar clientes.

Consulta parala busqueda de Productos (agregar, editar y eliminar):
Simplemente se visualiza la lista de productos agregados al sistema, con
opcion de agregar, editar y eliminar clientes. En este moédulo podemos
agregar nuevos productos para la venta, cargar las imagines y la
descripcion respectiva del producto.

Consulta para la busqueda de Pedidos (agregar, editar y eliminar):
Simplemente se visualiza la lista de pedidos que realizaron los clientes del
sistema, tenemos la opcion de modificar el estado del pedido, como
pendiente, cancelado o enviado.

Consulta para la busqueda de Ofertas (agregar, editar y eliminar):
Simplemente se visualiza la lista de ofertas disponibles para los clientes
del sistema, con opcion de agregar, editar y eliminar ofertas.

Consulta para la busqueda de Mensajes:

Simplemente se visualiza la lista de los mensajes de los clientes del

sistema, con opcidn de poder responde los mensajes.

Iteracion 3

Se implementaron consultas para el cliente del sistema de informacion.

Consulta para agregar al carrito de compras:
Simplemente se agrega un producto determinado al carrito de compras,

para tener una opcion de compra.
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Consulta para visualizar el detalle del producto:

Se implementa la descripcion detallada del producto, para poder sacar las
dudas del cliente.

Consulta para visualizar el resumen de compra:

Se implementa la informacion de los precios, cantidad, ofertas de los
productos a comprar.

Consulta para visualizar el historial de compra:

Se implementa la informacién de las compras realizadas a la tienda virtual.

Consulta para actualizar el perfil de compra:

Se implementa el médulo de actualizacion de informacion del cliente.

4.1.5. Codificacion

La codificacion de los métodos y algoritmos del sistema, se han
realizado en PHP, MySql y JavaScript, esto hace al sistema independiente
de la plataforma que se pueda utilizar, sin exigir las caracteristicas de
hardware, porgue lo mas importante para el sistema es el cumplimiento
de sus funciones para las cuales fue desarrollado, asi como para un

aspecto administrativo de la empresa.

Cliente Siempre Disponible

La metodologia de desarrollo Programaciéon Extrema (XP)
recomienda como factor de éxito que el cliente esté involucrado en todas
las etapas de desarrollo, esto se cumplié satisfactoriamente, ya que se

tuvo comunicacién constante el duefio y los clientes de la empresa
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Mercotec E.L.LR.L., quienes son los que mas conocen de los

procedimientos que se llevan a cabo en la empresa.

Estandares de codificacion

La metodologia Programacion Extrema (XP) aconseja seguir
estandares de codificacion para que cualquier integrante del equipo de
desarrollo, pueda entender y asimilar facilmente el codigo fuente del

programa por otro integrante.

4.1.6. Pruebas

Los elementos ya programados se ensamblan correctamente para
componer el sistema y se comprueba que funciona correctamente el
funcionamiento del sistema de informacidbn y que cumple con los

requisitos, antes de ser entregado al cliente de la empresa

Encuesta realizada con satisfaccion de los clientes de Mercotec

1.- ¢Qué le parece lainterface de la tienda virtual implementado
parala empresa?

TABLA 10 Satisfaccion con la interface de la tienda virtual

Interface (n;y) %
Muy bueno 19 63
Bueno 9 30
Regular 2 7
Malo 0 0
Total 30 100

FUENTE: Elaboracion propia, a partir de los datos de la encuesta
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FIGURA 18 Satisfaccion con la interface de la tienda virtual

70%
63%

60%
50%

40%

30%
30%

20%
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0%
0%
Muy bueno Bueno Regular Malo

Interface

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los
encuestados, el 63% considera que la interface de la tienda virtual es muy
buena, seguido del 30% que tienen un nivel de satisfaccion buena, el 7%
tuvieron un nivel de satisfaccion regular, y finalmente 0% mala; sobre la

calificacién de la tienda virtual de la empresa.

Discusioén

Analizamos que mas en la conclusién de los investigadores:
(BALBOA AGUILAR & HUANACUNI CHURASACARI, 2017), también
concluyeron que las interfaces desarrollado fueron buenas, amigables y
de muy facil uso para el cliente; por lo tanto, nuestro desarrollo de la tienda

virtual fue aceptado para el publico en general.
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2.- ¢ Te es facil o amigable el manejo de la tienda virtual?

TABLA 11 Satisfaccion en el manejo de la tienda virtual

Amigabilidad (n;) %
Facil 27 90
Dificil

Muy dificil 0

No opino

Total 30 100

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de los datos de la encuesta

FIGURA 19 Satisfaccion en el manejo de la tienda virtual

100%
90%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
7%
10% 3% 0%
0%
Facil Dificil Muy dificil No opino
Amigabilidad

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los
encuestados, el 90% considera que el manejo de la tienda virtual es muy
facil, seguido del 7% que no tiene ninguna opinién, el 3% afirman que es
dificil, y finalmente un 0% afirma que es muy mala; sobre la calificacion de

la tienda virtual de la empresa.
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Discusion

Observamos que hay una gran aceptacion con el manejo del
sistema de informacién de la tienda virtual, al igual que los investigadores:
(BALBOA AGUILAR & HUANACUNI CHURASACARI, 2017), también
concluyeron que tenian una aceptacion del cliente y el sistema de
informacion, el de tener una amigabilidad con los modulos del sitio web;
por lo tanto, el manejo del sistema de informacion se puede adaptar
facilmente en cualquier usuario con conocimientos basicos de

computacion.

3.- ¢Cree ud. que los reportes generados por la tienda virtual son

confiables?

TABLA 12 Satisfaccion en los reportes generados

Confiabilidad (n;y) %
Si 22 73
No 0 0
Un poco 6 20
No opino 2 7
Total 30 100

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de los datos de la encuesta
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FIGURA 20 Satisfaccion en los reportes generados
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FUENTE: Elaboracién propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los
encuestados, el 73% considera que los reportes de la tienda virtual si son
confiables, seguido del 20% que considera que es un poco confiable, el
7% no prefiere opinar, y finalmente un 0% afirma que los reportes no son

confiables; sobre la calificacion de la tienda virtual de la empresa.

Discusioén

Podemos observar la conclusién del investigador: (SEBASTIAN
MUSAYAN, 2011), que la implantacién un sistema que tiene capacidad
para dar soporte y almacenamiento a la informaciéon de los diferentes
establecimientos, generando confiabilidad en los usuarios. También
nuestros resultados de la encuesta realizada, afirman que los clientes al
hacer uso del sistema de informacion, tienen la confiabilidad por los datos

mostrados y procesados con verdaderos.
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4.- 4 Como considera el tiempo de procesamiento de datos de la

tienda virtual?

TABLA 13 Satisfaccion en el tiempo de procesamiento

Procesamiento

De Datos (n;) %
Réapido 19 63
Regular 10 34
Lento 3
Muy lento 0 0
Total 30 100

FUENTE: Elaboracion propia, a partir de los datos de la encuesta

FIGURA 21 Satisfaccion en el tiempo de procesamiento
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FUENTE: Elaboracion propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los

encuestados, el 63% considera que el tiempo de procesamiento de la

tienda virtual si son rapidos, seguido del 33% que considera que es

regular, un 3% considera que es lento, y finalmente un 0% afirma que el
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tiempo de procesamiento de datos es muy lento; sobre la calificacion de

la tienda virtual de la empresa.

Discusion

La conclusion de los investigadoras: (CHOQUE MOLINA &
CONDORI VARGAS, 2017), del tiempo del demora del sistema de
informacion en la busqueda de libros es efectiva, con los resultados de
nuestra encuesta que afirma que el tiempo de procesamiento de datos es
rapido; podemos contrastar que, implementando un sistema de
informacion con las herramientas adecuadas, el tiempo de demoras del

procesamiento de datos reduce significativamente.

5.- ¢Lainformacion detallada de los productos pudo cubrir sus

expectativas y dudas?

TABLA 14 Satisfaccion en la informacion detallada de los productos

Expectativa (n;y) %
Si 18 60
No 3 10
Un poco 9 30
No opino 0 0
Total 30 100

FUENTE: Elaboracion propia, a partir de los datos de la encuesta
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FIGURA 22 Satisfaccion en la informacion detallada de los productos
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FUENTE: Elaboracién propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los
encuestados, el 60% considera que la informacion detalla de los
productos de la tienda virtual si cubrieron sus expectativas, seguido del
30% que cubrieron un poco sus expectativas, un 10% considera que no
cubrié sus expectativas, y finalmente un 0% prefiri6 no opinar; sobre la

calificacién de la tienda virtual de la empresa.

Discusioén

Observamos que hay una gran mayoria de usuarios que afirma
gue, en su experiencia de uso del sistema, las informaciones de los
productos publicados cubrieron sus expectativas de informacion y detalle
de los productos; por lo tanto, estos usuarios quedaron satisfechos con lo

a informacién que brinda la tienda virtual.
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6.- ¢Cree ud. que el futuro las ventas aumentaran con el desarrollo

de la tienda virtual?

TABLA 15 Aumento de las ventas en el futuro

Ventas en el

Futuro (ny) “
Si aumentaran 16 53
No ) 4 14
aumentaran

Solo un poco 10 33
No opino 0 0
Total 30 100

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de los datos de la encuesta

FIGURA 23 Aumento de las ventas en el futuro
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FUENTE: Elaboracion propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los
encuestados, el 53% considera que en el futuro las ventas de la tienda

virtual aumentaran en el futuro, seguido del 33% que solo aumentara un
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poco, un 13% considera que no aumentaran sus ventas, y finalmente un
0% prefiri6 no opinar; sobre la calificacion de la tienda virtual de la

empresa.

Discusion

Una de las conclusiones del investigador: (BARROS SARMIENTO,
2012), fue que el pais del Ecuador, el uso del comercio electrénico va en
aumento. Contrastando esa conclusion con nuestro resultado de la
encuesta, que hay una gran mayoria clientes que creen que las ventas de
la empresa aumentaran en el futuro. Nos indica claramente que el futuro
del comercio electronico es muy grande y provechoso; por lo tanto, los
usuarios encuestados tienen la conviccion de que la implementacion de la

tienda para la empresa es muy importante en estos tiempos.

7.- ¢Con el desarrollo de la tienda virtual, cree ud. que la tienda

tendré ventas a otras ciudades o paises?

TABLA 16 Ventas de productos en otras ciudades o paises

Ventas a otros

Lugares ) %
Si tendran 14 47
No tendran 3 10
Solo un poco 12 40
No opino 1 3
Total 30 100

FUENTE: Elaboracién propia, a partir de los datos de la encuesta
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FIGURA 24 Ventas de productos en otras ciudades o paises
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FUENTE: Elaboracién propia, a partir de la tabla anterior

De la tabla y figura anterior notamos que del 100% de los
encuestados, el 47% considera que con desarrollo de la tienda virtual
tendrén ventas a otras ciudades o paises, seguido del 40% que afirman
que lo tendran, pero solo un poco; un 10% considera que no lo tendran, y
finalmente un 3% prefirid no opinar; sobre la calificacion de la tienda virtual

de la empresa.

Discusioén

La conclusion del investigador: (BARROS SARMIENTO, 2012),
que el comercio electronico es una herramienta muy importante hoy en
dia para agilitar el proceso de compra y venta, no solo una localidad sino
que, también internacionalmente; tal conclusién, contrasta con nuestro
resultado de encuesta que afirman que la empresa tendra ventas a otros
paises; por lo tanto, estos usuarios tienden a confiar mas en el comercio

electrénico.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

— Se hizo un andlisis comparativo entre una tienda virtual y fisica, que nos
permite determinar que una tienda virtual tiene como beneficio la
reduccién de los costos econOmicos en su mantenimiento, a comparacion
con a una tienda fisica.

— A elaboracion de un analisis FODA, dio como resultado conocer nuestras
cualidades y defectos para el desarrollo del marketing electrénico del
sistema de informacion.

— El desarrollo del sistema de informacion para el comercio electronico de
la empresa Mercotec E.I.R.L., es de simple manejo para el cliente, con un
interfaz amigable se adaptaron rapidamente con el uso del sistema.

— La metodologia Programacion Extrema (XP), nos permitié desarrollar
nuestro proyecto de manera ordenada &gil y efectiva, para la ejecucién de
este proyecto.

— En el Perd, el comercio electronico esta tomada cada vez mas fuerza, por

las multiples ventajas que existen.
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CAPITULO VI

RECOMENDACIONES

— Implementar mas reportes al sistema, para dar un mayor alcance de
analisis e informacion al administrador de la empresa y asi la mejorar los
procesos.

— Se recomienda implementar algoritmos de proteccion contra los piratas
informaticos, que asechan en espacio virtual. Mas aun, si el sitio virtual
hay transferencia de dinero de por medio.

— Realizar compras y ventas por internet, ya que son procesos muy rapidos,
sencillos y cada vez mas seguros.

— Desarrollar un aplicativo de la tienda virtual para sistemas operativos

como Android y iOS.
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CAPITULO VII
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ANEXO 01 ENCUESTA DE SATISFACCION

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL ALTIPLANO

CARRERA PROFESIONAL DE INGENIERIA ESTADISTICA E
INFORMATICA

ENCUESTA

Marque con una X larespuesta que ud. considere.

1.- ¢ Qué le parece la interface de la tienda virtual implementado para la
empresa?

Muy bueno () Bueno ( ) Regular () Malo ()

2.- ¢ Te es facil o amigable el manejo de la tienda virtual?

Facil () Dificil () Muy dificil () No opino ( )

3.- ¢Cree ud. que los reportes generados por la tienda virtual son confiables?

Si() No () Un poco ( ) No opino ( )

4.- ¢ Como considera el tiempo de procesamiento de datos de la tienda virtual?

Rapido ( ) Regular () Lento () Muy lento ( )
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5.- ¢ La informacién detallada de los productos pudo cubrir sus expectativas y
dudas?

Si() No () Un poco ( ) No opino ( )

6.- ¢, Cree ud. que el futuro las ventas aumentaran con el desarrollo de la tienda
virtual?

Siaumentaran ( ) No aumentaran ( ) Soloun poco( ) No opino ()

7.- ¢ Con el desarrollo de la tienda virtual, cree ud. que la tienda tendra ventas a
otras ciudades o paises?

Sitendran () No tendréan () Solounpoco() No
opino ()
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ANEXO 02 PAGINA PRINCIPAL DEL SISTEMA

Bienvenido, aqui todo es chévere... [ iHola! Maximo Roberto Pari Ccoa % Mis Pedidos { Mis Mensajes ¢} Contactenos () Ajustes R Cerrar Sesién

. ” Soporte (+051) 951134146
Catalogo Lo Nuevo Blogs Ofertas Mi Billetera e
Email: info@mercotec.com

Por:Jhon Chino Mayta

Comprar por Categorias v Buscar Productos

Regalos Ideales

Productos Por llegar

g Ze UNA TIENDA PARA CONSEGUIR LO QUE AMA
Liquidacion

Celares . Accesoris CELULARES ELEGANTES

Tablet PC & Tabletas HASTA UN 40% DE
Cémaras, Audio & Videos AH 0 RRO

Televisores & Accesorios
Electrénica de Consumo
Juguetes & Aficiones
Consolas & Videojuegos
Proyectores & Accesorios

Computadoras, Laptops & Redes f==J

ANEXO 03 INICIANDO SESION

Bienvenido, aqui todo es chévere . . . A jHolal Desconectado b Mis Pedidos <7 Mis Mensajes i} Contactenos ) Ajustes 2 Micuenta

Soporte (+051) 951134146

Catdlogo Lo Nuevo Blogs Ofertas Mi Billetera @ Email: info@mercotec com

Por: Jhon Chino Mayta

Comprar por Categorias v Buscar Productos Q () Q [‘:‘) S/ 0.00

Bienvenido
Maximo Roberto Pari Ccoa
.
-
.
Inicio > MiCuenta
Iniciar sesion Registrate
Iniciar sesidn con su cuenta Crea tu propia cuenta
Nirarcian ra rarran alactranien = Nemhra v Anallida =
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ANEXO 04 MODULO DE CARRITO DE COMPRAS

[v] [‘: 5/190.00

0]

Comprar por Categorias Buscar Pro

a
Inicio > Mi Carrito MINI CAMARA sQo. X
FULL HD 1080P
1=5/90.00
!--:

Carrito de Compras

ADAPTADOR DE X
MANDO P52 A USE PARA
. PC
Producto Predio
1% 5/60.00
" Baby Line2 X
R 1% 5/40.00
MINI CAMARA SQS, FULL HD 1080P S/90.00
%‘ ADAPTADOR DE MANDO PS2 A USB PARA PC 5/60.00 G STe0.00
i Baby Line2 5/40.00 1 DG 5/40.00
Productos Subtotal
MINI CAMARA SQO, FULL HD 1080P S/ 90.00 x 1 Sf90.00
ADAPTADOR DE MAMNDO P52 A USBE PARA PC 5/60.00 x 1 Sf60.00
Baby Line2 S/40.00x 1 S 40.00
Subtotal Sf190.00
Envio Costo del envig: 5/ 10.00
TOTAL S/ 200.00

* Depdsito Bancario

Hacer su page directamente en el banco BCP (Banco del Crédito del Pert), a la Cuenta de Ahorro Nro: 40529789141028 para luego proceder con el envio a la direccion
mencionada. Su pedido no sera enviado hasta que los fondos sea acreditado a nuestra cuenta.

Tarjeta de Crédito / Débito

PayPal ;:Qué es PayPal? [+ PayPal Acceptance Mark

He leido y acepto los términos y condiciones *

Pagar Ahora
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ANEXO 06 MODULO DE COMPRAS REALIZADAS

Comprar por Categorias v Buscar Productos Q (] Q ["‘; S/ 0.00

Inicio  »  Mis Pedidos

Mis Compras Realizadas

Céd. Pedido: 00022 Fecha: 2018-07-05 18:13:23 Cantidad: x3 Subrotal: 190.00 Envic: 5/ 10.00 otal: 200.00 Pago: pendiente Envio: pendiente

Producto Precio Cantidad Subtotal

! MINI CAMARA 5Q9, FULL HD 1080P 90.00 x1 90.00

w ADAPTADOR DE MANDO PS2 AUSE PARAPC 60.00 %1 60.00

Baby Line2 40.00 %1 40.00

ANEXO 07 MODULO MENU DEL ADMINISTRADOR

Bienvenido, aqui todo es chévere . £ iHola! Rolando Rejas Pachaur B Mis Pedidos <) Mis Mensajes 4} Contictenos {J Ajustes R Cerrar Sesién

Soporte (+051) 951134146

Catdlogo Lo Nuevo Blogs Ofertas - Mi Billetera @ Ml
Email: inffo@mercotec.com

Por: Jhon Chino Mayta
[“7.5“:“::‘t"h.":'v:

Menu del Administrador

Clientes Productos Ofertas Pedidos
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ANEXO 08 MODULO INGRESAR ARTICULO

Ingresar Nuevo Articulo

Cédigo:
00092

Nombre:

Descripeidn:
Sin descripcion

Especificaciones:
Sin especificaciones

Precio:

Stock:

Categoria:
—-NINGUMNO---

Oferta:
—-NINGUNO--

Estado:

Activo

Imagenes:

Elegir archivos | No se eligid archivo

oLl @

ANEXO 09 MODULO DE LOS PEDIDOS DE LOS CLIENTES

Ir al Menu
Relacién de los Pedidos
Eliminar Pedido
40 ¥ | Entradas Buscar
céDIGO CLIENTE FECHA/HORA SUBTOTAL ENVIO CUPON TOTAL PAGO ESTADO
00003 Juan Perez 2017-07-01 00:00:00 0 0.00 0.00 0.00
00004 Ricardo Marcelo 2017-07-01 23:49:03 0 0.00 0.00 0.00
00005 Miguel Perez 2017-09-21 15:17:10 3 555.00 20.00 575.00
00009 Juan Perez 2017-07-10 22:53:40 0 0.00 0.00 0.00
00010 Juan Perez 2017-07-11 17:28:48 2 0.00 0.00 0.00
00011 Juan Perez 2017-07-11 17:49:36 3 1100.00 100.00 1200.00
00012 Juan Perez 2017-08-24 10:49:39 5 330,00 20.00 350.00
00014 Lidia Castro 2017-09-09 11:26:37 3 125.00 20.00 145.00
00016 Jhon Chino Mayta 2018-06-21 22:35:07 4 790.00 20.00 810.00
00018 Jhon Chino Mayta 2018-06-21 22:58:00 1 50.00 10.00 60.00
00019 Jhon Chino Mayta 2018-06-21 23.02:54 1 160.00 10.00 170.00
ooozo Jhon Chino Mayta 2018-06-30 05:27:04 3 340.00 10.00 350.00
00022 Maximo Roberto Pari Ccoa 2018-07-05 18:13:23 3 190.00 10.00 200.00 Pendiende
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