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Resumen

Esta investigacion determina el desarrollo de E-commerce para las ventas de
mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan, que ha sido afectada
por el covid 19, y diversos problemas en el transcurso de la labor de area de
ventas; De esta manera se aplica RUP como metodologia de desarrollo y como
también los lenguajes de programacion REACT JS Y NODE JS y la arquitectura
MVC y FIREBASE como base de datos.

Asimismo, la investigacion es tipo aplicada con enfoque cuantitativo- explicativo
con el disefio pre- experimental. De este modo la poblacion fue de 20 registros
de ventas, en un lapso de 20 dias. Es asi como el resultado muestra un
incremento del indicador nivel de eficacia de 19% a 68.5%, y un incremento del
indicador tasa de conversion de 30.25% a 62.43%. Por consiguiente, se concluye
que el sistema E-commerce aumento en las ventas, respecto a los datos

conseguidos en el pre test y en post test.

Palabras clave: E-commerce, Ventas, Realidad aumentada, Rup.



Abstract

This research determines the development of E-commerce for the sale of
backpacks and briefcases for the company Inversiones Logan, which has been
affected by covid 19, and various problems in the course of the work of the sales
area; In this way, RUP is applied as a development methodology and as well as
the REACT JS and NODE JS programming languages and the MVC and
FIREBASE architecture as a database.

Likewise, the research is an applied type with a quantitative-explanatory
approach with a pre-experimental design. In this way, the population was 20 sales
records, in a period of 20 days. This is how the result shows an increase in the
efficiency level indicator from 19% to 68.5%, and an increase in the conversion
rate indicator from 30.25% to 62.43%. Therefore, it is concluded that the E-
commerce system increases sales, with respect to the data obtained in the pre

test and in the post test.

Keywords: E-commerce, Sales, Augmented reality, Rup.
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.  INTRODUCCION

Hoy en dia, el mundo experimenta una crisis sanitaria, econdmica y social,
gracias al Coronavirus, que ha paralizado muchas actividades econémicas y
la inmovilizacion de las personas, por restricciones cuarentenas. Esto
conllevo a que el ser humano que consume, busque maneras de adquirir sus
productos o servicios para satisfacerse, al igual que el empresario ha
buscado la manera de conectarse con su cliente a través de la tecnologia

web 0 movil.

En el ambito mundial, en la revista Espacios del pais de Ecuador, Rodriguez,
Ortiz, Quiroz y Parrales (2020) publicé un articulo titulado: “El comercio
electronico y las Mipymes en tiempos de Covid-19”, es asi a nivel mundial la
economia es afectado por el Covid-19, por ello algunos paises también fueron
afectados y los bienes y servicios tuvieron una gran demanda. Y es asi que
los Mipymes sufrieron mas y tuvieron grandes pérdidas que las empresas

grandes.

Por otro lado, en el pais de Panama, Torrente (2020) en la Universidad
Internacional de Ciencia y Tecnologia, desarrollo en su tesis titulado: “El e-
commerce a través de los clientes en las empresas que desarrollan eficiencia
de ventas en linea en la ciudad de Panama”, afirmo a causa del covid-19
muchas empresas fueron afectadas y fueron obligadas de trabajar por medio
del comercio electronico y esto ayudo a muchos clientes a hacer compras

online desde casa, asi evitando el contagio.

En el escenario nacional, en la revista de la Universidad Internacional del
Ecuador, Tello, Nizama, Huaman y Vargas (2020) publicé un articulo titulado:
“Impacto de los canales de mercadotecnia online en tiempos del COVID-19”,
menciono que por la situacion que se atraviesa, la organizacion estan en la
necesidad de aplicar la estrategia del comercio electrénico asi generar
ventas modo online y esto ayuda a que los clientes realicen sus compras de
manera certero y sin la obligacion de salir del hogar y evitando el contagio y
la aglomeracion de clientes en las tiendas, en la primera semana el informe

de instituto Peruano de Economia reporto el 48% del incremento.

11



Es asi como en Lima- Peru Borja publica un articulo cientifico en (2020)
titulado “Aplicacion de e-commerce para microempresas comerciales
peruanas”. La plataforma de comercio electronico tiene como finalidad surtir
muchos productos, dar alternativas de modalidades de pago, que sean

rentables, permitiendo una mayor competitividad en el mercado.

En la actualidad, la crisis economia provocada por la pandemia del
coronavirus golpeo a gran parte de la poblacion entre estos, a la empresa
Inversiones Logan que se dedica a la venta de mochilas y maletines al por
mayor y menor, la empresa esta ubicada Jr. Andahuaylas Nro.158 Int.1008-
C.C Inmaculada Concepcién-Lima-Lima-Lima. Debido a esto, la empresa
paralizé la fabricacion de mochilas y maletines; es asi que las ventas
disminuyeron y en efecto se comenzoé a sufrir mayores pérdidas econémicas
al tener que perder clientes y temporadas del afio y por ende el porcentaje de
tasa de conversion tuvo un descenso. Al mismo tiempo el porcentaje de nivel
de eficacia en ventas un decrecimiento. Sin embargo, pese a que un par de
meses después con el apoyo del gobierno que permitié la reapertura con
aforo limitado. La empresa Inversiones Logan reapertura su local de venta,
pero por la pandemia ha cambiado el comportamiento del consumidor, que
centralizaron su estilo de vida alrededor de sus hogares y asi realizar sus
compras de manera digital. Si bien es cierto que, dicha empresa no se
encuentra reforzado para atraer nuevos clientes ya que en afios anteriores
tenian muchos problemas como el servicio de delivery, falta de pagos online
que esto provocaba demoras en tiempo de pago, y asi mismo de no tener
nuevos canales de ventas y cabe recalcar la falta de promociones por medios
digitales, y sobre todo la carencia de herramientas tecnoldgicas. Pese a ello
se implementara el E-Commerce, ya que esto facilitaria a los consumidores
en reducir el tiempo de compras de las mochilas y maletines de dicha
empresa, en efecto brindar un buen servicio de delivery respetando los
protocolos y de tal manera el proceso de post venta sea eficaz. Sin duda esto
le permita incrementar las ventas y a la vez tener canales de ventas, y
finalmente el porcentaje de tasa de conversion de ventas y nivel de eficacia
en ventas se incrementara. Por ello se encontrd la problemética y debido a

esto se planteé como problema general: ¢ Como influye el E-Commerce en
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las ventas de mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan? y
como problemas especificos se plantearon de este modo: P.E.1 ¢De qué
manera influye el E-Commerce en el nivel de eficacia en las ventas de
mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan? P.E.2. ;De qué
manera influye el ecommerce en la tasa de conversion de las ventas de
mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan? dicho de este
modo como objetivo general es: Determinar de qué manera influye un E-
Commerce en las ventas de mochilas y maletines para la empresa
Inversiones Logan. Como objetivos especificos son: O.E.1. Determinar como
influye un E-Commerce en el nivel de eficacia en las ventas de mochilas y
maletines para la empresa Inversiones Logan. O.E.2. Determinar cémo
influye un E-Commerce en la tasa de conversion de las ventas de mochilas 'y
maletines para la empresa Inversiones Logan. La hipétesis general es: El E-
Commerce incrementa las ventas de mochilas y maletines para la empresa
Inversiones Logan. Como hipotesis especificas son: H.1. El E-Commerce
incrementa el nivel de eficacia en las ventas de mochilas y maletines para la
empresa Inversiones Logan. H.2. EI ecommerce incrementa la tasa de
conversion de las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan.

Por otra parte, la justificacién operacional la creacion de E-commerce, tiene
la importancia con la implementacion de la realidad aumentada, ya que el
cliente tiene la opcion de ver desde un espacio con el uso de su celular, asi
ver el producto con mayores detalles. Por ello, la justificacion tecnolégica, se
pretende, con la nueva modalidad de ventas con el E-commerce y el uso de
la realidad aumentada posibilita ver a detalle las caracteristicas de las
mochilas y maletines, disponiendo totalmente una nueva forma de compra de
agilice el cierre de ventas, garantizando de esta forma, la calidad del
producto. Por ultimo, la justificacion Econdmica, la empresa Logan tuvo que
pensar que, al implementar esta nueva ayuda tecnoldgica, lograra los
resultados que busca, ya que con los usuarios actuales y con la nueva
modalidad de la empresa Logan, evitara la aglomeracion del usuario en las
tiendas fisicas, ya que tienen la facilidad de realizar sus compras por la tienda

online.
13
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Figura 1. Diagrama de Ishikawa
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II. MARCO TEORICO

Para la investigacion se busco tanto antecedentes internacionales y nacionales.

A nivel internacional se tienen:

En Guayaquil, Herrera y Tacuri (2017), en su tesis “Implementacion de un
negocio E-commerce para los establecimientos de ventas de ropa localizados en
la Bahia”. Como fin general se propuso construccion de un modelo de negocios
e-comemerce para agrandar el mercado y aumentar las ventas. La investigacion
se hizo a través de encuestas. La poblaciébn y muestra a usar es 108
consumidores. Asimismo, el resultado ha sido favorables al implementar el
ecommerce que incremento 78.5%. En conclusion, es tener la importancia de un

E-commerce para un negocio.

En Guayaquil, Ruiz y Méndez (2019) en la universidad Guayaquil, en su tesis
titulada, “Disefio de un modelo de comercio con base en el E-commerce para el
area ferretero de la calle Rumichaca de Guayaquil” como fin es disefar un
modelo de comercio posible para el area ferretero de la calle Rumichaca de la
localidad de Guayaquil, que posibilite aumentar las ventas basandonos en el E-
Commerce a las pequefias y gigantes ferreterias que se hallan en dicho sector.
Asi mismo el tipo de investigacién es descriptiva, y la poblacion son 51 ferreterias
tanto grandes. Y respecto a la muestra es igual. Como resultados obtenidos, no
poseen mucho entendimiento en lo referente a paginas web, y otros no sabian
gue es E-Commerce. Al final, se alcanzo la conclusion que, si se necesita utilizar
tacticas de negocios, como lo es el E-Commerce, como un instrumento que les
posibilite contribuir a las ferreterias gigantes y medianas a aumentar sus ventas,

a hacerse conocidos a grado nacional, a estar en la vanguardia.

En Bogota, Tabares y Ramos (2017) en la universidad Santo Tomas, en su
proyecto de grado “El ecommerce como estrategia competitiva en el sector de
autopartes de Bogota”, como finalidad es determinar el ecommerce en las
corporaciones elaboraciones de tapetes e implemento de carretera, indagando
para determinar la mejora en la industria de autopartes. De igual manera la

poblacion de esta indagacion fueron las organizaciones a grado nacional
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productores de tapetes y kits de carretera y la muestra son 6 organizaciones que
se dedican a la construccion en la cuidad de Bogota. Es asi que se concluye
importante para las empresas y clientes conocer sobre el ecommerce ya que

esto ayuda a vender en la modalidad virtual y segura y rapida en Colombia.
A nivel nacional se tienen:

En Peru, Daviran (2018) la Universidad Cesar Vallejo, en su tesis titulada “E-
commerce para el Proceso de Ventas en la Organizacion Servicios San Roque”,
donde se propuso como fin es decidir de qué composicion avanza un negocio
electrénico, el proceso de ventas en la compafiia Servicios San Roque, puesto
gue se trabajo con la poblacién de 124 comprobantes de pago y la muestra de
92 comprobantes de pago y a su vez el muestreo es probabilistico- aleatorio
simple. Por lo tanto, el resultado se llevé a cabo al implementar el e-Commerce
el nivel de eficacia fue beneficioso antes del E-commerce 39% y después de
implementar el E-commerce es de 47% de nivel eficacia. Finalmente, debido a
lo cual, el E-Commerce optimizo el proceso de ventas, debido a que aumento
del nivel efectividad y el porcentaje de entregas a tiempo de un 65.8% hasta un

77.9% del proceso de ventas.

En Peru, Zafra (2020) en la Universidad Cesar Vallejo, en su tesis titulada “E-
commerce basado en microservicios para el proceso de ventas en la empresa
COMATPERU S.A.C.”, como finalidad es determinar la influencia de un E-
commerce basado en microservicios para el proceso de ventas. Como poblacion
fue de 100 ventas realizadas. Respecto a los resultados incrementaron el
porcentaje de crecimiento de ventas al realizar la implementacién del
Ecommerce. Asimismo, en el indicador tasa de conversion se incrementé de
43.95% a 67.25%. De la misma manera el indicador porcentaje de crecimiento
de ventas de 16.45 % a 21.90%. Para concluir, el comercio electronico ayudo el

proceso de ventas en dicha empresa.

En Peru, Hidalgo y Laguado (2021) en la Universidad Cesar Vallejo, en su tesis
titulada “E-commerce con inteligencia artificial para el proceso de ventas de la

empresa MACO en la provincia de Tacna”, como objetivo es identificar la
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influencia de un e-commerce con inteligencia artificial para el proceso de ventas.
Para el estudio la poblacién fue 10 registros de ventas diarios. Por ultimo, los

resultados se incrementaron en 65.50%.

En Peru, Condor y Reyes (2019) en la Universidad Cesar Vallejo, en su tesis
titulada “Sistema web para el proceso de compras y ventas en la Botica Emilia”
se plante6 como finalidad es identificar la influencia de un sistema web en el
proceso de compras y ventas. Debido a esto el disefio es experimental con el
enfoque cuantitativo. Asu vez trabajo con la poblacion de 454 tickets y como
muestra 208 tickets. Por ultimo, la conclusién es que la aplicacion web logro
mejorar el proceso de ventas, pues permiti6 el aumento de ventas como
productividad en ventas y la disminucion del volumen de compras, lo cual

permitio satisfacer los objetivos que presenta la investigacion.

En Peru, Ramos (2017) en la universidad Cesar Vallejo, en la tesis titulada “E-
commerce para el Proceso de Ventas de la Empresa Tendencias siglo XXI”, se
planted el objetivo principal es fijar el dominio de un comercio electrénico en el
desarrollo de ventas. Por ello el tipo de investigacion es experimental y disefio
preexperimental de un solo grupo. La poblacién es de 20 reportes de proceso de
ventas de dos meses de mayo y junio, asi mismo la poblacién es de 50 individuos
y la muestra es igual. Por ello el resultado el ecommerce ayuda en generar las
ventas y tener una mayor informacién sobre lo vendido. Se concluye que el
incremento de las ventas mejoro y es que podemos decir que el ecommerce

ayudo favorablemente.
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Asimismo, recolectaron teorias las variables segun sus autores.
E-commerce

Segun Duran (2017), en su libro titulado Ecommerce 360° define “es un canal de
comercializacion que posibilita hacer operaciones comerciales de un comercio

en el ecosistema digital” (p.2).

Para Somalo (2017), define que “el ecommerce es mas capaz y existe siempre

que se corroborando una transaccién por medios online” (p.16).

También podemos decir que el ecommerce es un conducto las de ventas, que a
través de eso podemos realizar operaciones de un negocio. Ademas, cuenta con
funcionalidades, procesos y herramientas que ayudara al cliente. Aunado a esto
a esto podemos decir que el ecommerce es un mecanismo sumamente
fundamental para el negocio o empresa, ya que esto nos ayudara a incrementar

las ventas.
Procesos de compras en el comercio electrénico

Duran (2017) “el proceso de compra en ecommerce es reflexivo pues pasan
dias, incluso semanas antes de que se produzcan la compra y es asi que cliente
utiliza mdultiples canales de comunicacién y en cada momento de compra

ecommerce omnicanal” (p.14).

Impacto Busqueda Andlisis

. Necesidad de y o informador e} Opiniones
— o Comparativa o Valoracion

Post- Compra : Decision de
Compra Final

o  Compartir compra

Figura 2. Proceso de Compra Omnicanal.
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Ventas

Kotler y Armstrong (2017), las ventas “implica una vision de adentro hacia
fuera, la cual se centra en los productos existentes y en una tarea fuerte de

ventas” (p.11).

Para, Somalo (2017), las ventas, “gestion de la informacion clave de los clientes,

contactos y oportunidades para impulsar el cierre de transaccion” (p.181).

Asimismo, Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018) define que la venta “es el
proceso personal de ayudar y/o persuadir a un cliente potencial para que compre
un articulo o un servicio o para que actue favorablemente sobre una idea que

tiene trascendencia comercial sobre el vendedor” (p.9).

Por otro lado, Duran (2017) en su libro Ecommerce 360° en el capitulo 5, nos
menciona sobre las ventas “se corresponden con las métricas relacionadas con
la cartera de clientes y los ingresos de la compafiia (informacion cuantitativa

entre cliente y empresa)” (p.341).

Dimensiones
Cierre de ventas

Kotler y Armstrong (2017) “etapa del proceso de comercializacion donde el

vendedor levanta un pedido del cliente” (p.416).

Blsqueda y )
calificacion de Preacercamiento Acercamiento Pé:ffg;ﬁggn
prospectos ¥

Manejo

de objeciones Cierre Seguimiento

Establecimiento y mantenimiento de relaciones redituables con el cliente

Figura 3. Procesos de ventas
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Indicadores

Nivel de Eficacia (NE)

Segun Kotler y Armstrong (2016), indican que “es el grado de consecucion de
metas y fines propuestos, se calcula ventas realizadas y del total en plural en

base a la totalidad de ventas supuestas” (p. 493)
La formula para calcular este indicador es:

Ventas realizadas
~ Ventas esperadas

x100

Tasa de conversion (TC)

Segun Dominguez y Mufioz, (2016) define que “es el porcentaje de usuarios que
al final mercar o hacen alguna accion que hemos marcado previamente como

objetivo en su visita” (p.215).

Ventas

TC 100

= X
Numero total de visitas

Metodologia Rup

Para el plan se va estar usando la metodologia RUP, debido a que es una

metodologia tradicional de desarrollo con base de estandares.

Fases
Discipines || Mo || Emboracka | Constuccen || Transicién |

il
lteraciones ~ w©eaiil

........ Ambiente | e - - -
|

Figura 4. Los cinco flujos de trabajo RUP.
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Continuacién, se describira las fases. Segun Jacobson, Booch Y Rumbaugh
(2008) las 4 fases son:

1. “Inicio: Es la fase inicial donde le plantea la idea de la construccién del

desarrollo del proyecto y a la vez se asignas los casos de uso.

2. Elaboracién: en esta fase se valida la arquitectura del proyecto y asi

crear un plan para la fase de construccion.

3. Construccion: en esta fase se empieza con el desarrollo del proyecto
con la arquitectura ejecutada en su totalidad, y asi estar listo el producto

para los usuarios.

4. Transicién: en esta Ultima fase el producto final pasa por un test de
prueba y se entrega a los usuarios finales. Para luego desarrollar unas

nuevas versiones del producto.” (p.428).

React Js

Santana, (2020) define react js “es una biblioteca Java Script, desarrollada por
Facebook, para crear interfaces de usuario interactivas. Se utiliza para crear

componentes dinamicos y reutilizables” (p.8).
Firebase

Biswas, (2021) define “firebase no es solo una base de datos, sino un conjunto
de herramientas; a menudo se le llama back-end-as-a-service (BaaS). Firebase
contiene una variedad de servicios, como: autenticacion, base de datos en
tiempo real, Cloud Firestore, Almacenamiento en la nube, funciones en la nube,

alojamiento de firebase, SDK” (p.1).
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Realidad aumentada

Navarro, Martinez y Martinez, (2019) definen “Es estar en un entorno real en el
gue vamos a incluir elementos virtuales que lo enriquezcan, la virtualidad
Aumentada es el caso inverso, estar en un entorno virtual en el que vamos a

incluir elementos reales para su enriquecimiento” (p.43).

Chat bot

Rashid y Anik, (2018) define “es un programa informético que procesa el lenguaje
natural. ingreso de un cliente y crea respuestas capaces y relativas que después

se envian de vuelta al cliente” (p.1).

Blender

Lidon (2017) define “Es un programa de creacion de contenidos 3D, destinado a
artistas, programadores y profesionales del sector multimedia bajo licencia GNU
o GPL” (p.13).
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion
Aplicada
Para esta investigacion el tipo de estudio es aplicada ya que se pretende dar

solucion al problema encontrado.

Segun, Reyes y Mejia (2018) expresé que “es aquella que tiene como fin

solucionar inconvenientes del estudio de cualquier caso real” (p. 91).

Nivel de investigacion

Explicativo

Para Hernandez y Mendoza (2018), “es aquella que tiene interaccion causal; no
Gnicamente sigue explicar o acercarse a un problema, sino que aspira descubrir

las razones del mismo.” (p. 13).

Disefio de la investigacion

Pre-Experimental

De esta manera esta investigacion el disefio de estudio es Pre-Experimental.
Puesto que tiene un solo grupo y una sola muestra. Ademas, son disefios Unicos,
ya gue aun variable de investigacion dependiente se aplica una prueba o

procedimiento experimental y asi mismo se aplica una medicion.

Asimismo, Hernandez y Mendoza (2018), “el disefio Pre-Experimental que se
fundamenta en administrar un estimulo o método todavia conjunto y después
usar una medicion de una o mas variables para ver cuél es el nivel del conjunto

en ellas” (p.163).
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Disefio de prepruebal/posprueba con un solo grupo.

Se representa asi:

Figura 6. Disefio preprueba/ posprueba

A un conjunto se le aplica una demostracion previa al estimulo o método
experimental, después se le administra el método y al final se le aplica una

prueba posterior al estimulo y el seguimiento.
De esta manera:

G: Grupo experimental: Es el conjunto al cual se estudia para conocer el
incremento de las ventas y asimismo saber el nivel de eficacia y tasa de

conversion.

X: E-Commerce: El E-Commerce en el incremento de ventas en la empresa
Inversiones Logan. Por dos test (Antes de y Después de) se podra medir si el E-

Commerce incremento las ventas en dicha empresa.

Mi: Pre- test: Control del grupo experimental pre del E-Commerce en el
incremento de ventas. Es asi que esto sera comparado con la medicién Post —

Tes.

M2: Post — Test: Control del grupo experimental luego del E- Commerce en el
incremento de ventas. Es asi que las dos mediciones seran comparadas y esto
ayudaran a medir el nivel de eficacia y tasa de conversion; antes y después del

sistema E- Commerce.
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3.2. Variable y operacionalizacion

La investigacion cuenta con dos variables de enfoque cuantitativa como: Variable
independiente E-commerce y Variable dependiente Ventas. Como indicador son:
Nivel de eficacia y Tasa de conversion. La matriz de operacionalizacion se

encuentra en el anexo 1.

3.3 Poblacion, muestra y muestreo

Poblacién

Para Hernandez y Mendoza (2018), “Es el conjunto de todos los casos que

coinciden con una secuencia de lineamientos” (p.198).

La poblacién para esta indagacion va a ser de 20 registros de ventas cotidianos
para el pre test y 20 registros de ventas cotidianos posteriores para el post test,
para el indicador nivel de eficacia y para el indicador tasa de conversion de

ventas de mochilas y maletines para la compafiia Inversiones Logan.

Muestra

Segun Hernandez y Mendoza (2018), la “Muestra es un subgrupo poblacional o
CcOsSMos que te atrae, sobre la cual se recopilaran los datos necesarios, y tendra
qgue ser representativa a la poblacion de forma probabilistica, para que puedas

generalizar los resultados encontrados en la muestra a la poblacion” (p.196).

Podemos decir que la muestra sera el mismo que de la poblacién, debido que es
la misma cantidad de registro de ventas diarios, debido que la poblacion es

menor a 50, por ello se considera igual para la muestra.

Tabla 1. Poblacion y muestra

Indicador Poblacion Muestra Cantidad
Nivel de eficacia 20 fichas de 20 fichas de 20 dias
registro de ventas | registro de ventas
Tasa de
conversion

Fuente: Elaboracion propia
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Muestreo

Al mismo tiempo Hernandez y Mendoza (2018), “El muestreo es el proceso por
medio del cual se selecciona un conjunto de observaciones que pertenecen a

una poblacién” (p.69).

El muestreo de esta investigacion es no probabilistico, ya que se escogio los

registros de ventas aleatorios pre test y post test de inversiones Logan.

3.4. Técnica e instrumento de recoleccion de datos

Técnica
Fichaje

Segun, Daviran (2018) menciona que “es un plan secundario de las otras
técnicas utilizadas en indagacion de aspecto cientifico; basada en documentar
la data que se va generando en las herramientas denominadas fichas, puesto
gue estas, permanecen detalladamente especificadas y guardados almacenan
una parte importante de la data que se consigue en esa averiguacion por lo que

es una fundamental tactica secundaria en este plan” (p.47).

Instrumento
Ficha de registro
Herndndez y Mendoza (2018), “la ficha de registro es un instrumento para la

medicidn ya que es un recurso que se utiliza en la investigacion para obtener

informacion o datos acerca de las variables que tiene en mente” (p.228).

Para Condor (2018) ficha de registro “es fundamental para el disefio de una
herramienta considerar cual es el objeto en analisis que se medira y verificar
averiguaciones gue tengan propiedades semejantes a la que se esta haciendo

un trabajo” (p.40).
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Tabla 2. Validez por juicio de Experto del instrumento ficha de registro

INDICADOR TECNICA INSTRUMENTO
Nivel de eficacia Fichaje Ficha de Registro
Tasa de conversion Fichaje Ficha de Registro

Fuente: Elaboracion propia
Validez
Hernandez y Mendoza (2018) “Respecto a la validez menciona la magnitud por
medio de una herramienta ciertamente avalla aquella variable que quiere

evaluar, llevando de esta forma a deducciones por esos resultados obtenidos”
(p.240).

Por ello, las fichas de registro seran validados por los juicios expertos, a su vez

adjuntados en el Anexo 6.

Tabla 3. Validez por juicio de Experto del instrumento cuestionario

EXPERTO VALIDADOR GRADO OPINION DE PORCENTAJE
ACADEMICO APLICABILIDAD
Villaverde Medrano, Hugo Doctorado Aplicable 80%
Avila Lopez, Bernardo Patricio Doctorado Aplicable 80%
Chavez Rivas, Ivone Patricia Magister Aplicable 80%

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, la investigacién por ende no solo tiene que ser valida, ya que también
debe poseer la confiabilidad, para Hernandez y Mendoza (2018) argumenta “la
fiabilidad es nivel en que una herramienta obtiene resultados consistentes y

coherentes en la muestra o casos” (p.229).
3.5. Procedimientos

Asimismo, en esta investigacion se analizdé la problemética de la empresa

Inversiones Logan sobre la disminucion de las ventas de mochilas y maletines
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por ello se plante6 como variable dependiente ventas, y asi mismo se determina
el enfoque, que procede a investigar otras investigaciones semejantes a la

problemética y asi saber las soluciones que se dieron en dicha investigacion.

De este modo se estudia a los variables con las investigaciones de tesis,
articulos cientificos y libros. Al mismo tiempo se procede a redactar los
antecedentes con la similitud de problematica, y a la vez tener una base tedrica
que avale este estudio ya que se extrae asi los indicadores. Con toda esta
informacion obtenida se llega que este estudio es tipo aplicada con disefio de
estudio Pre- Experimental. Ya que se implementara en esta investigacion se
realiza andlisis de pretest y postest de dichos indicadores. Por consiguiente, el
estudio donde se estd desarrollando, nos permiten determinar la poblacion y
muestra a emplear. Entonces la recoleccion de datos de los indicadores se tiene
que terminar su valides por medio de los juicios expertos y asi denotar su

mediciéon de confiabilidad.

Dicho de este modo se determina el método con el que se analizara los datos de
la investigacion, por ello se trabajara con el programa de estadistico SPSS 25.
Utilizando un analisis descriptivo e inferencial ya que se usa para probar
hipétesis estimar los parametros, seguidamente para el método andlisis de
normalidad utilizaremos el método, Shapiro- Wilk ya esto indicara si en normal.
Para ello asi utilizar las pruebas estadisticas como paramétricos Prueba t. Por lo

contrario, si la prueba es no normal se utilizara la prueba estadistica Wilcoxon.

Por altimo, con respecto los puntos administrativos de la indagacion donde
definimos los recursos usados y el presupuesto donde se define el
financiamiento del plan y para concluir se hace el cronograma de Gantt para la
elaboracién del proyecto utilizando la metodologia Rup.

3.6. Método de analisis de datos

Este andlisis realizard un estudio inferencial a la prueba de normalidad de los
indicadores Nivel de eficacia y Tasa de conversion. Por lo tanto, se realizara con
el procedimiento Shapiro- Wilk, es una prueba paramétrica que tiene por objetivo
establecer si la frecuencia de 2 conjuntos de datos diferentes son la misma

reparticion de su media.
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De este modo, Shapiro- Wilk, determinara si el reparto es normal o no normal,
en esta situacion deberia ser normal, se utilizara la prueba paramétrica Prueba
t, la cual determinada por Hernandez y Mendoza (2018) “como una prueba
estadistica para evaluar conjetura sobre la interaccidbn entre 2 cambiantes

categoricas” (p.363).

Asimismo, se aplicara la prueba de hipétesis.
Hipotesis Especifico 1

HE1: El E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en las ventas de

mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.

Hipotesis Nula Ho: EI E-Commerce no incrementa el nivel de eficacia

en las ventas de mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.

[ Ho: NEa = NEd ]

Hipotesis Alternativa Hi: EI E-Commerce incrementa el nivel de
eficacia en las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan.

[ Hi: NEa < NEd ]

Donde:

NEa: Nivel de eficacia en las ventas antes de la implementacion

del E-Commerce.

NEd: Nivel de eficacia en las ventas después de la

implementacion del E-Commerce.
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Hipotesis Especifico 2

HE2: El ecommerce incrementa la tasa de conversioén de las ventas de

mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.

Hipdtesis Nula Ho: EI ecommerce no incrementa la tasa de
conversion de ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan.

[ Ho: TC= TCd ]

Hipdtesis Alternativa Hi: El ecommerce incrementa la tasa de
conversion de ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan.

[ Hi: TCa< TCd ]

Donde:

TCa: tasa de conversion de las ventas antes de la implementacion del

E-Commerce.

TCd: tasa de conversion de las ventas después de implementar del E-

Commerce.

3.7. Aspectos éticos

No obstante, la investigacion se encuentra comprometida con la ética del
investigador, cumpliendo las normas que actualmente rigen, como también se
esta realizando correctamente las referencias a los diversos autores. Ya que con
esto se esta garantizando que el proyecto sea de gran calidad. Como también
se obtuvo la certificacién de conducta responsable en investigacion de Concytec

gue se adjunta en AnexosN°10.
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IV. RESULTADOS

4.1 Analisis Descriptivo

Indicador: Nivel de eficacia

Tabla 4. Estadisticos descriptivos del Nivel de eficacia en el Pre y Post de
la implementacion del Ecommerce.

ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS

N Min Max Media Desv.t.

NIVEL DE EFICACIA_PRE 20 0,00 50,00 19,0000  15,52587

NIVEL DE EFICACIA_POST 20 40,00 90,00 68,5000 16,63066

N 20

Fuente: Elaboracién propia

Se verificd que la media en el pre test (Nivel de eficacia_Pre) fue 19,0000% y en
el post test (Nivel de eficacia_Post) 68,5000% esto sefialé a un incremento de
un 49.5%, después de haber implementado el Ecommerce. Ademas, el indicador
de grado de efectividad la valorizacion minima en el pre examen fue 0,00% y en
el post test fue 40,00%, como valorizacion maxima el pre test fue 50,00% y en el
post test fue 90,00%. Para la desviacion tipica para el pre test fue 15,52587% y
para el post test fue 16,63066%, de manera respectiva.

Nivel de Eficacia_Pre Nivel de Eficacia_Post
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Figura 7. Nivel de eficacia pre y post de la implementacién del Ecommerce

Indicador: Tasa de conversién

Tabla 5. Estadisticos descriptivos del Tasa de conversion en el Pre y Post
de la implementacion del Ecommerce.

ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS

N Min Max Media Desv.t.

TASA DE CONVERSION_PRE 20 0,00 57,14 30,2535  21,45915

TASA DE CONVERSION_POST |20 45,45 90,00 62,4305  12,78239

N 20

Fuente: Elaboracion propia

Se reviso6 que la media en el pre test (Tasa de conversién_Pre) ha sido 30,2535%
y en el post test (Tasa de conversion_Post) 62,4305% esto indicO a un
crecimiento de un 32,177%, luego de haber implementado el Ecommerce.
Ademas, el indicador de tasa de conversién la valorizacion minima en el pre test
ha sido 0,00% y en el post test ha sido 45,45% respectivamente, como
valorizacion maxima el pre test ha sido 57,14% y en el post test ha sido 90,00%.
Para la desviacion tradicional para el pre test ha sido 21,45915% y para el post
test ha sido 12,78239%, de forma relativo.

70

62 %

60

50

40

30%

30

Tasa de conversion_Pre Tasa de conversion_Post

Figura 8. Tasa de conversion pre y post de la implementacion del Ecommerce
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4.2 Andlisis inferencial
Prueba de Normalidad

Asi mismo, el impacto en el estudio inferencial, se logro la prueba de normalidad,
para los indicadores de “nivel de efectividad y tasa de conversion” por medio del
método Shapiro-Wilk, debido a que la muestra de los indicadores es menor a 50,
solo fueron analizados 20 recursos. Alojado los datos en el programa SPSS 25.0

con una fiabilidad de 95%.
Donde:

a > 0.05 Normal -> Paramétrico

a < 0.05 No Normal -> No Paramétrico
Por ello, los resultados arrojados fueron:
Indicador: Nivel de eficacia

La finalidad es elegir el La finalidad es elegir el proceso que mejor convenga a la
hipotesis del investigador y de esta forma comprobar si el reparto de las
informaciones del nivel de eficacia. O sea, si dichos tienen una reparticion normal

0 anormal.

Tabla 6. Prueba de normalidad de nivel de eficacia

SHAPIRO-WILK

Estadistico gl Sig.
NIVEL DE EFICACIA-PRE 0,910 20 0,063
NIVEL DE EFICACIA-POST 0,919 20 0,096

Fuente: Elaboracién propia
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Histograma
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Fuente: Elaboracién propia

Figura 10. Prueba de normalidad de Nivel de eficacia -Post
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Asi mismo, en la tabla 6, se muestra los resultados de la prueba de normalidad
Shapio-Wilk, en efecto se pudo revisar la validez de Sig. del Pre-Test del
indicador grado de efectividad de las ventas fue 0,063, cuyo alcance es mayor a
0,05. Sin embargo, el Post-Test del grado de efectividad de las ventas fue 0,092,
esto indica que es mayor a 0,05. Por lo tanto, estos resultados dan la aseveracion
que en ambas pruebas tanto del pre y post test para el indicador grado de
efectividad tienen una distribucion comiun o ademas nombrado. Paramétrico tal

como se puede estimar en las figuras 9y 10.
Indicador: Tasa de conversion

El objetivo es escoger el proceso que mejor se paresca a la hipétesis del
investigador y de esta forma verificar si el reparto de las informaciones de la tasa

de conversion. O sea, si dichos tienen una reparticion normal o anormal.

Tabla 7. Prueba de normalidad de prueba Tasa de conversion

SHAPIRO-WILK

Estadistico gl Sig.
TASA DE CONVERSION-PRE 0,874 20 0,014
TASA DE CONVERSION-POST 0,911 20 0,066

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 11. Prueba de normalidad de Tasa de conversion-Pre
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 12. Prueba de normalidad de Tasa de conversion -Post
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Asi mismo, en la tabla 7, se muestra los resultados de la prueba de normalidad
Shapio-Wilk, en efecto se pudo verificar la validez del valor Sig. del Pre-Test del
indicador Tasa de conversion de las ventas fue 0,014, cuyo alcance indica es
menor a 0,05. Sin embargo, el Post-Test del Tasa de conversion de las ventas
fue 0,066, esto indica que es mayor a 0,05. Por lo tanto, estos resultados otorgan
la amplia que uno es no habitual ambos vienen ser de pruebas tanto del pre y
post test para el indicador grado de efectividad tienen una distribucién no comun
o ademas nombrado No Paramétrico tal como se puede estimar en las figuras
11y 12.

Prueba de Hipo6tesis
Hipotesis de investigacion 1:
1. Planteamiento de hipétesis

HE1: El E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en las ventas de

mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.

Ho: El E-Commerce no incrementa el nivel de eficacia en las ventas

de mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.

Ha: El E-Commerce incrementa el nivel de eficacia en las ventas

de mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.
2. Fijacion de a
a > 0.05 Normal -> Se reconoce la hipoétesis nula (hipotesis de trabajo).

a < 0.05 No Normal -> Se reconoce la hipétesis alterna (hipotesis del

investigar).
3. Estadistico de prueba

Para la prueba inferencial, primero se tomé presente el reparto de los valores
T-Student, ya que fue importante en el instante de dictaminar si la hipoétesis
del investigador fue aceptada o anulada, en funcionalidad al precio T. Para
tal efecto se cree una distribucion de probabilidad que nace de la

problematica de la media de una poblacion.
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n\a 0,30 0,25 0,20 0,10 0,05 0,025 0,01 0,005
1 0,7265 1,0000 1,3764 30777 6,137 12,7062 31,8210 63,6559
2 06172 0.8165 1,0607 1,8856 2,900 4.3027 6.9645 9,9250
3 0.5844 0,7649 0.9785 1.6377 2.3534 3,1824 4,5407 5,8408
4 0,5686 0,7407 0,9410 1,5332 2,118 2.7765 3,7469 46041
5 0,5594 0,7267 09195 1,4759 200150 2,5706 3,3649 4,0321
6 0,5534 0.7176 0,9057 1,4398 1,90432 24469 3,1427 3,7074
7 0.5491 07111 0.8960 14149 1.8P46 2.3646 2.9979 3,4995
8 0,5459 0,7064 0,8889 1,3968 1,8695 23060 28965 3,3554
9 0,5435 0,7027 0,8834 1,3830 1,8p31 22622 28214 3,2498

05415 0,6998 0,8791 1,3722 1.80125 2,2281 2.7638 3,1693
0.5399 06974 0.8755 1,3634 l.%i) 22010 27181 3,1058
0,5386 0,6955 0,8726 1,3562 1.7p23 2,1788 26810 3,0545
0,5375 0,6938 08702 1,3502 17§09 2,1604 2,6503 30123
0,5366 0,6924 0,8681 1,3450 1,7513 21448 26245 29768
0,5357 06912 0,8662 1,3406 1.7h31 21315 26025 2,9467
0.5350 0,6901 0.8647 1.3368 1,7159 21199 25835 2,9208
0,5344 0,6892 0,8633 1,3334 1,7p96 2,1098 2.5669 2,8982
0,5338 0,6884 0,8620 1,3304 2,1009 25524 28784
e e e mmancane ILIASRA 2,0930 25395 28609
0.5329 0.6870 0.8600 1.3253 1.7247 2,0860 2.5280 28453
0 5305 Q6aRd 0 R5A1 13239 17207 20796 25176 28314

Fuente: Elaboracion propia

Figura 13. Distribucion T-Student

Asi mismo, se aplicé la estadistica de T-Student debido a que nuestra

informacion obtenida a lo largo de la averiguacion de los indicadores Nivel de

eficacia y Tasa de conversion (Pre y Post test) fueron Paramétricos (con una

reparticibn normal) y son muestras en relacion.

Tabla 8. Resolucion de la hipétesis 1

PRUEBA T-STUDENT

Media t gl Sig.(bilateral)
NIVEL DE EFICACIA-PRE 19,0000 -10,231 19 ,000
NIVEL DE EFICACIA -POST 68,5000

Fuente: Elaboracion propia
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4. Decision estadistica

No obstante, se observa la prueba de los resultados del reparto T-Student, el
precio T de contraste, que es -10,231, cuyo alcance es menor a -1,729. De
ese modo, los datos referida en la tabla 8, da a conocer el valor T es menor
que el alcance -1.729, se encuentra en el area de no aceptado. Igualmente,
el precio Sig, es 0,000. Eso quiere nombrar que no se acepta la hipotesis
nula, aceptando asi la hipotesis eleccion con un 95% de confianza.

REGION DE
RECHAZO

-1,729

REGION DE 4CEPTACION

-10,231

Fuente: Elaboracién propia

Figura 14. Prueba T-Student — Nivel de eficacia

No obstante, respecto a la Hipdtesis especifica 2, se puede sustentar que, al

implementar el Ecommerce incrementé el nivel de eficacia, de la empresa Logan.
5. Conclusion

Se concluy6 que, el nivel de eficacia de las ventas en la empresa inversiones

logan incremento por la implementacion del ecommerce en 49.5%.
Hipotesis de investigacion 2:
1. Planteamiento de hipotesis

H2: El ecommerce incrementa la tasa de conversioén de las ventas de

mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.
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Ho: El ecommerce no incrementa la tasa de conversion de ventas de

mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.

Ha: El ecommerce incrementa la tasa de conversion de ventas de

mochilas y maletines para la empresa Inversiones Logan.
2. Fijacion de a
a > 0.05 Normal -> Se reconoce la hipotesis nula (hipotesis de trabajo).

a < 0.05 No Normal -> Se reconoce la hipoétesis alterna (hipotesis del

investigar).
3. Estadistico de prueba

Para la prueba inferencial, se aplicé la prueba de Wilcoxon pues la
informacion obtenida a lo largo de la indagacion del indicador Tasa de
conversion el pre- test ha sido No Paramétricos y por esto ambos son No

normal (no poseen una reparticion normal) y son muestras en relacion.

Tabla 9. Resolucion de la hipotesis 2

Wilcoxon | TASA DE CONVERSION_PRE
TASA DE CONVERSION _POST
W -3,480

Sig. 0,001

Fuente: Elaboracioén propia
4. Decision estadistica

No obstante, se observa en la prueba de hipétesis manifiestan que el Sig,
Tasa de conversion es 0,001, donde no es aceptada la hip6tesis nula,

aceptando asi la hipétesis opcional con un 95% de confianza.
5. Conclusion

Para concluir, la tasa de conversion de las ventas en la compafiia
inversiones logan aumento gracias a la utilizacion del ecommerce en un
32,177%.
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V. DISCUSION

La investigacién tuvo como consecuencia que el e-commerce incrementd el
indicador de nivel de eficacia de ventas de mochilas y maletines en la empresa

Inversiones Logan. De un 19,00% a 68,50%, incrementando en un 49.5%.

Es asi como, Daviran (2018) en la Universidad Cesar Vallejo, en su tesis “E-
commerce para el proceso de ventas en la Organizacion Servicios San Roque”,
tuvo como consecuencia que el e-commerce incremento el indicador nivel de
eficacia de 39% a 74%.

Asimismo, como resultado que el e-commerce incremento el indicador tasa de
conversion de ventas de mochilas y maletines en la empresa Inversiones Logan.
De 19% a 68.50%.

En ese mismo contexto, Zafra (2020) en la Universidad Cesar Vallejo, en su tesis
titulada “E-commerce con base en microservicios para el proceso de ventas en

la compania”, se logré6 como consecuencia que el e-commerce aumentd el

indicador de tasa de conversion de 43.95% a 67.25%.

En tal sentido, de este trabajo los resultados evidencian que, la utilizacion del
sistema e-commerce para las ventas, posibilita aumentar las ventas, sin la
existencia de los vendedores, llevando a cabo su compra en cualquier instante
del dia.

Para terminar, segun los resultados mostrados, el presente analisis mostré que
el E-commerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa
Inversiones Logan, aumento del indicador nivel de eficacia en 49.5% y asi mismo

el indicador tasa de conversion en 32,17%.
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VI. CONCLUSIONES

Para terminar, las conclusiones de esta investigacion son:

PRIMERO: Se determiné que el nivel de eficacia incremento en 49.5%. Teniendo
en un principio 19% y después un 68.5%. En tal sentido, se evidencia que el
sistema e-commerce incremento el nivel de eficacia de las ventas de mochilas y

maletines en la empresa Inversiones Logan.

SEGUNDO: Se determiné que la tasa de conversion incremento en 32,17%.
Teniendo en un principio 30,25% y después un 62,43%. En tal sentido, se
evidencia que el sistema e-commerce incremento la tasa de conversion de las

ventas de mochilas y maletines en la empresa Inversiones Logan.

TERCERO: Se concluye que el e-commerce incremento las ventas de mochilas
y maletines en la empresa Inversiones Logan, lo que permiti6 conseguir los

objetivos de la presente investigacion.
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Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion de variables

ANEXOS

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSION INDICADORES TECNICA | INSTRUMENTO ESCALA
DE CONCEPTUAL OPERACIONAL ES DE
ESTUDIO MEDICION
Para la medicién de
Philip Kotler Gary | lavariable demanda Nivel de eficacia
M, (2017), las | de ventas se
ventas “implica una | utilizara el
perspectiva de | instrumento ficha de Ventas realizadas
adentro hacia fuera, | registro con la Ventas esperadas x100
la cual se concentra | escala de razon que
en los productos | estd constituido por
existentes y en una | la dimensién: Cierre Cierre de
labor intensa de | de ventas e ventas (Kotler y Armstrong)
VENTAS ventas” (p.11). indicadores:  Nivel
de eficacia y Tasa Fichaje Ficha de Razén
de conversién. Registro
Tasade conversion
Ventas
re= Numero total de visitasx 100
(Kotlery (Dominguez y Mufioz)
Armstrong,
2017)

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 2: Matriz de Consistencia

las ventas de mochilas y

maletines para la
empresa Inversiones
Logan?

un E-Commerce en la
tasa de conversion de las
ventas de mochilas y

maletines para la
empresa Inversiones
Logan.

mochilas y maletines para la
empresa Inversiones
Logan.

Tasa de
conversién

Problema Objetivo Hipotesis Variable Dimensiones Indicadores Metodologia
P.G: ¢Como influye el E- | O.G: Determinar de qué | H.G: Tipo de investigacion:
Commerce en las ventas | manera influye un E- ) Aplicada
de mochilas y maletines | Commerce en las ventas | El E-Commerce incrementa P
para la empresa de mochilas y maletines | las ventas de mochilas y Enfoque:
Inversiones Logan? para la empresa | Mmaletines para la empresa o
Inversiones Logan. Inversiones Logan. Cuantitativo
Nivel de eficacia Por su Caracter:
P.E: 1. ¢De qué manera | O.E: 1 H:1. El  E-Commerce Explicativo
influye el E-Commerce b ) ) il incrementa el nivel de Disefio de investigacion:
en el nivel de eficacia en | Déterminar como influye | eficacia en las ventas de
las ventas de mochilas y | Un E-Commerce en el | nochilas y maletines para la Pre-Experimental
maletines  para  la | Nivel de eficacia en las | empresa Inversiones Método de investigacion:
empresa Inversiones | Ventas de mochilas y | | ggan, '
Logan? maletines para la Ventas Cierre de Hipotético deductivo
empresa Inversiones ¢
Logan. ventas Poblacién:
P.E: 2. ¢(De qué manera | O.E: 2 H:2. El ecommerce 20 fichas de registros de ventas
influye el ecommerce en _ o incrementa la tasa de por dia.
la tasa de conversién de | Detérminar como influye | conyersion de las ventas de Muestra:

20 fichas de registro de ventas
por dia.

Muestreo:
No probabilistico

Técnica e instrumento de
recolecciéon de datos:

Ficha de registro

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 4: Instrumentos ficha de registro Pre test del indicador Nivel de eficacia
de las ventas de la empresa Inversiones Logan.

Ficha de Registro

Investigador

Huallpa Zanabria Emerson Smith
Villaverde Vivanco Viviana

Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Investigada Inversiones Logan
Motivo de Nivel de eficacia
Investigacion
Fecha de Inicio 02/08/2021 Fecha Final 31/08/2021
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Nivel de eficacia porcentaje Ventas realizadas / ventas
esperadas
item Fecha Resultados alcanzados de la Resultados esperados de la Nivel de eficacia %
venta venta

1 2/08/2021

2 3/08/2021

3 4/08/2021

4 5/08/2021

5 6/08/2021

6 7/08/2021

7 8/08/2021

8 9/08/2021

9 10/08/2021

10 11/08/2021

11 12/08/2021

12 13/08/2021

13 14/08/2021

14 15/08/2021

15 16/08/2021

16 17/08/2021

17 18/08/2021

18 19/08/2021

19 20/08/2021

20 21/08/2021
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Anexo 5: Instrumentos ficha de registro Pre test del indicador Tasa de
conversion de las ventas de la empresa Inversiones Logan.

Ficha de Registro

Investigador

Huallpa Zanabria Emerson Smith
Villaverde Vivanco Viviana

Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Tasa de conversién
Investigacion
Fecha de Inicio 02/08/2021 Fecha Final 31/08/2021
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Tasa de conversién porcentaje (Ventas/Numero total de
visitas) *100
item Fecha Ventas Numero total de visitas | Tasa de conversion %
1 2/08/2021
2 3/08/2021
3 4/08/2021
4 5/08/2021
5 6/08/2021
6 7/08/2021
7 8/08/2021
8 9/08/2021
9 10/08/2021
10 11/08/2021
11 12/08/2021
12 13/08/2021
13 14/08/2021
14 15/08/2021
15 16/08/2021
16 17/08/2021
17 18/08/2021
18 19/08/2021
19 20/08/2021
20 21/08/2021
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Anexo 6: Validacion de instrumento 1 por el juicio experto.

Ficha de Registro
Investigador Huallpa Zanabria Emerson Smith
- Villaverde Vivanco Viviana Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Nivel de eficacia
Investigacién
Fecha de 02/08/2021 Fecha Final 21/08/2021
Inicio
Variable Indicador Medida Formula
Dependiente
Ventas Nivel de eficacia porcentaje Ventas realizadas /
ventas esperadas
item Fecha Resultados Resultados Nivel de eficacia %
alcanzados de la esperados de la
venta venta

1 2/08/2021

2 3/08/2021

3 4/08/2021

4 5/08/2021

5 6/08/2021

6 7/08/2021

7 8/08/2021

8 9/08/2021

9 10/08/2021

10 11/08/2021

11 12/08/2021

12 13/08/2021

13 14/08/2021

14 15/08/2021

15 16/08/2021

16 17/08/2021

17 18/08/2021

18 19/08/2021

19 20/08/2021

20 21/08/2021
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de Tesis:

“Desarrollo de ecommerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan”

Huallpa Zanabria Emerson Smith

Autor: Villaverde Vivanco Viviana
Nombre de Ficha de evaluacion
Instrumento:

Indicador: Nivel de eficacia

Datos del Experto:

1.

Apellidos y Nombre:

Avila Lépez, Bernardo Patricio

2.

Cargo que Sustenta:

Docente Tiempo Completo

3.

Grado Académico:

Doctorado

INIDICADOR

CRITERIOS

Deficiente
(0%-20%)

Regular
(21%-40%)

Bueno
(41%-60%)

Muy

Bueno
(61%-80%)

Excelente
(81%-100%)

Claridad

El instrumento esta
formulado con la
formula apropiada que
facilita su comprensioén.

80

Objetividad

Esta expresado en
conductas
observables.

80

Actualidad

Adecuado al alcance
de ciencia y tecnologia.

80

Organizacion

Existe una
organizacion légica.

80

Suficiencia

Comprende los
aspectos de cantidad y
calidad de los items
presentados.

80

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del estudio.

80

Consistencia

Basados en aspectos
tedricos del estudio.

80

Coherencia

Entre las dimensiones
e indicadores.

80

Metodologia

Responde al proposito
del trabajo con los
objetivos a lograr

80

Pertenencia

El instrumento es
adecuado para la
investigacion.

80

Promedio de Valoraciéon

Aplicabilidad:
Observaciones:

Fecha: 20-09-2021

El instrumento puede ser aplicado (x)

El instrumento debe ser mejorado ( )

b/bmx

FIRMA DEL EXPERTO
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Ficha de Registro

Investigador

- Huallpa Zanabria Emerson Smith

- Villaverde Vivanco Viviana Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Tasa de conversion
Investigacion
Fecha de 02/08/2021 Fecha Final 21/08/2021
Inicio
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Tasa de conversion porcentaje (Ventas/NUmero total
de visitas) *¥100
item Fecha Ventas Numero total de | Tasa de conversion %
visitas
1 2/08/2021
2 3/08/2021
3 4/08/2021
4 5/08/2021
5 6/08/2021
6 7/08/2021
74 8/08/2021
8 9/08/2021
9 10/08/2021
10 11/08/2021
11 12/08/2021
12 13/08/2021
13 14/08/2021
14 15/08/2021
15 16/08/2021
16 17/08/2021
17 18/08/2021
18 19/08/2021
19 20/08/2021
20 21/08/2021
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de Tesis:

“Desarrollo de ecommerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Autor: Inversiones Logan”
Huallpa Zanabria Emerson Smith
Villaverde Vivanco Viviana

Nombre de Ficha de evaluacion

Instrumento:

Indicador: Tasa de conversion

Datos del Experto:

1.

Apellidos y Nombre:

Avila Lépez, Bernardo Patricio

2.

Cargo que Sustenta:

Docente Tiempo Completo

3.

Grado Académico:

Doctorado

INIDICADOR

CRITERIOS

Deficiente
(0%-20%)

Regular
(21%-40%)

Bueno
(41%-60%)

Muy

Bueno
(61%-80%)

Excelente
(81%-100%)

Claridad

El instrumento esta
formulado con la
formula apropiada que
facilita su comprensioén.

80

Objetividad

Esta expresado en
conductas
observables.

80

Actualidad

Adecuado al alcance
de ciencia y tecnologia.

80

Organizacion

Existe una
organizacion légica.

80

Suficiencia

Comprende los
aspectos de cantidad y
calidad de los items
presentados.

80

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del estudio.

80

Consistencia

Basados en aspectos
tedricos del estudio.

80

Coherencia

Entre las dimensiones
e indicadores.

80

Metodologia

Responde al proposito
del trabajo con los
objetivos a lograr

80

Pertenencia

El instrumento es
adecuado para la
investigacion.

80

Promedio de Valoraciéon

Aplicabilidad:
Observaciones:

Fecha: 20-09-2021

El instrumento puede ser aplicado (x)

El instrumento debe ser mejorado ( )

YA
/

FIRMA DEL EXPERTO
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Anexo 7: Validacion de instrumento 2 por el juicio experto.

Ficha de Registro

Investigador

Huallpa Zanabria Emerson Smith

- Villaverde Vivanco Viviana Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Nivel de eficacia
Investigacién
Fecha de 02/08/2021 Fecha Final 21/08/2021
Inicio
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Nivel de eficacia porcentaje Ventas realizadas /
ventas esperadas
item Fecha Resultados Resultados Nivel de eficacia %
alcanzados de la | esperados de la
venta venta

1 2/08/2021

2 3/08/2021

3 4/08/2021

4 5/08/2021

5 6/08/2021

6 7/08/2021

7 8/08/2021

8 9/08/2021

9 10/08/2021

10 11/08/2021

11 12/08/2021

12 13/08/2021

13 14/08/2021

14 15/08/2021

15 16/08/2021

16 17/08/2021

17 18/08/2021

18 19/08/2021

19 20/08/2021

20 21/08/2021
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de Tesis:

“Desarrollo de ecommerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan”

Huallpa Zanabria Emerson Smith

Autor: Villaverde Vivanco Viviana
Nombre de Ficha de evaluacion
Instrumento:

Indicador: Nivel de eficacia

Datos del Experto:

1.

Apellidos y Nombre:

Villaverde Medrano, Hugo

2.

Cargo que Sustenta:

Docente Tiempo Completo

3.

Grado Académico:

Doctorado

INIDICADOR

CRITERIOS

Deficiente
(0%-20%)

Regular
(21%-40%)

Bueno
(41%-60%)

Muy

Bueno
(61%-80%)

Excelente
(81%-100%)

Claridad

El instrumento esta
formulado con la
formula apropiada que
facilita su comprensioén.

80

Objetividad

Esta expresado en
conductas
observables.

80

Actualidad

Adecuado al alcance
de ciencia y tecnologia.

80

Organizacion

Existe una
organizacion légica.

80

Suficiencia

Comprende los
aspectos de cantidad y
calidad de los items
presentados.

80

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del estudio.

80

Consistencia

Basados en aspectos
tedricos del estudio.

80

Coherencia

Entre las dimensiones
e indicadores.

80

Metodologia

Responde al proposito
del trabajo con los
objetivos a lograr

80

Pertenencia

El instrumento es
adecuado para la
investigacion.

80

Promedio de Valoraciéon

Aplicabilidad:
Observaciones:

Fecha: 20-09-2021

El instrumento puede ser aplicado (x)

El instrumento debe ser mejorado ( )

FIRMA DEL EXPERTO
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Ficha de Registro

Investigador

- Huallpa Zanabria Emerson Smith

- Villaverde Vivanco Viviana Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Tasa de conversion
Investigacion
Fecha de 02/08/2021 Fecha Final 21/08/2021
Inicio
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Tasa de conversion porcentaje (Ventas/NUmero total
de visitas) *¥100
item Fecha Ventas Numero total de | Tasa de conversion %
visitas
1 2/08/2021
2 3/08/2021
3 4/08/2021
4 5/08/2021
5 6/08/2021
6 7/08/2021
74 8/08/2021
8 9/08/2021
9 10/08/2021
10 11/08/2021
11 12/08/2021
12 13/08/2021
13 14/08/2021
14 15/08/2021
15 16/08/2021
16 17/08/2021
17 18/08/2021
18 19/08/2021
19 20/08/2021
20 21/08/2021
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de Tesis:

“Desarrollo de ecommerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Autor: Inversiones Logan”
Huallpa Zanabria Emerson Smith
Villaverde Vivanco Viviana

Nombre de Ficha de evaluacion

Instrumento:

Indicador: Tasa de conversion

Datos del Experto:

1.

Apellidos y Nombre:

Villaverde Medrano, Hugo

2.

Cargo que Sustenta:

Docente Tiempo Completo

3.

Grado Académico:

Doctorado

INIDICADOR

CRITERIOS

Deficiente
(0%-20%)

Regular
(21%-40%)

Bueno
(41%-60%)

Muy

Bueno
(61%-80%)

Excelente
(81%-100%)

Claridad

El instrumento esta
formulado con la
formula apropiada que
facilita su comprensioén.

80

Objetividad

Esta expresado en
conductas
observables.

80

Actualidad

Adecuado al alcance
de ciencia y tecnologia.

80

Organizacion

Existe una
organizacion légica.

80

Suficiencia

Comprende los
aspectos de cantidad y
calidad de los items
presentados.

80

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del estudio.

80

Consistencia

Basados en aspectos
tedricos del estudio.

80

Coherencia

Entre las dimensiones
e indicadores.

80

Metodologia

Responde al proposito
del trabajo con los
objetivos a lograr

80

Pertenencia

El instrumento es
adecuado para la
investigacion.

80

Promedio de Valoraciéon

Aplicabilidad:
Observaciones:

Fecha: 20-09-2021

El instrumento puede ser aplicado (x)

El instrumento debe ser mejorado ( )

FIRMA DEL EXPERTO
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Anexo 8: Validacion de instrumento 3 por el juicio experto.

Ficha de Registro

Investigador

Huallpa Zanabria Emerson Smith

- Villaverde Vivanco Viviana Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Nivel de eficacia
Investigacién
Fecha de 02/08/2021 Fecha Final 21/08/2021
Inicio
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Nivel de eficacia porcentaje Ventas realizadas /
ventas esperadas
item Fecha Resultados Resultados Nivel de eficacia %
alcanzados de la | esperados de la
venta venta

1 2/08/2021

2 3/08/2021

3 4/08/2021

4 5/08/2021

5 6/08/2021

6 7/08/2021

7 8/08/2021

8 9/08/2021

9 10/08/2021

10 11/08/2021

11 12/08/2021

12 13/08/2021

13 14/08/2021

14 15/08/2021

15 16/08/2021

16 17/08/2021

17 18/08/2021

18 19/08/2021

19 20/08/2021

20 21/08/2021
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de Tesis:

“Desarrollo de ecommerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Inversiones Logan”

Huallpa Zanabria Emerson Smith

Autor: Villaverde Vivanco Viviana
Nombre de Ficha de evaluacion
Instrumento:

Indicador: Nivel de eficacia

Datos del Experto:

1.

Apellidos y Nombre:

Chavez Rivas, Patricia Ilvonne

2.

Cargo que Sustenta:

Docente Tiempo Completo

3.

Grado Académico:

Doctorado

INIDICADOR

CRITERIOS

Deficiente
(0%-20%)

Regular
(21%-40%)

Bueno
(41%-60%)

Muy

Bueno
(61%-80%)

Excelente
(81%-100%)

Claridad

El instrumento esta
formulado con la
formula apropiada que
facilita su comprensioén.

80

Objetividad

Esta expresado en
conductas
observables.

80

Actualidad

Adecuado al alcance
de ciencia y tecnologia.

80

Organizacion

Existe una
organizacion légica.

80

Suficiencia

Comprende los
aspectos de cantidad y
calidad de los items
presentados.

80

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del estudio.

80

Consistencia

Basados en aspectos
tedricos del estudio.

80

Coherencia

Entre las dimensiones
e indicadores.

80

Metodologia

Responde al proposito
del trabajo con los
objetivos a lograr

80

Pertenencia

El instrumento es
adecuado para la
investigacion.

80

Promedio de Valoraciéon

Aplicabilidad:
Observaciones:

Fecha: 20-09-2021

El instrumento puede ser aplicado (x)

El instrumento debe ser mejorado ( )

FIRMA DEL EXPERTO
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Ficha de Registro

Investigador

- Huallpa Zanabria Emerson Smith

- Villaverde Vivanco Viviana Tipo de Prueba Pre Test
Empresa Inversiones Logan
Investigada
Motivo de Tasa de conversion
Investigacion
Fecha de 02/08/2021 Fecha Final 21/08/2021
Inicio
Variable Indicador Medida Férmula
Dependiente
Ventas Tasa de conversion porcentaje (Ventas/NUmero total
de visitas) *¥100
item Fecha Ventas Numero total de | Tasa de conversion %
visitas
1 2/08/2021
2 3/08/2021
3 4/08/2021
4 5/08/2021
5 6/08/2021
6 7/08/2021
74 8/08/2021
8 9/08/2021
9 10/08/2021
10 11/08/2021
11 12/08/2021
12 13/08/2021
13 14/08/2021
14 15/08/2021
15 16/08/2021
16 17/08/2021
17 18/08/2021
18 19/08/2021
19 20/08/2021
20 21/08/2021
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de Tesis:

“Desarrollo de ecommerce para las ventas de mochilas y maletines para la empresa

Autor: Inversiones Logan”
Huallpa Zanabria Emerson Smith
Villaverde Vivanco Viviana

Nombre de Ficha de evaluacion

Instrumento:

Indicador: Tasa de conversion

Datos del Experto:

adecuado para la
investigacion.

1. Apellidos y Nombre: Chavez Rivas, Patricia lvonne
2. Cargo que Sustenta: Docente Tiempo Completo
3. Grado Académico: Doctorado
INIDICADOR CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Muy Excelente
(0%-20%) (21%-40%) | (41%-60%) Bueno (81%-100%)
(61%-80%)
Claridad El instrumento esta 80
formulado con la
formula apropiada que
facilita su comprension.
Objetividad Esta expresado en 80
conductas
observables.
Actualidad Adecuado al alcance 80
de ciencia y tecnologia.
Organizacion Existe una 80
organizacion légica.
Suficiencia Comprende los 80
aspectos de cantidad y
calidad de los items
presentados.
Intencionalidad Adecuado para valorar 80
aspectos del estudio.
Consistencia Basados en aspectos 80
tedricos del estudio.
Coherencia Entre las dimensiones 80
e indicadores.
Metodologia Responde al propésito 80
del trabajo con los
objetivos a lograr
Pertenencia El instrumento es 80

Promedio de Valoracion

80

Aplicabilidad:
Observaciones:

Fecha: 20-09-2021

El instrumento puede ser aplicado ( x)

El instrumento debe ser mejorado ( )
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Anexo 9: Carta de aceptacion de la Empresa

< LOGAN

PERMISO PARA TRABAJO DE TESIS

Conste de la presente solicitud, que remitieron los estudiantes de la Universidad
Cesar Vallejo de décimo ciclo, los alumnos el Sr. EMERSON SMITH HUALLPA
ZANABRIA identificado con D.N.l. N° 74306749 y la Sra. VIVIANA VILLAVERDE
VIVANCO identificada con D.N.l. N° 76274499, piden la autizacion de obtener
informacion para que lleven a cabo su proyecto de investigacion de tesis titulado:
“Desarrollo de E-Commerce para las ventas de mochilas y maletines para la

empresa Inversiones Logan”.

INVERSIONES LOGAN con R.U.C. 10464177995, con domicilio legal en el Jr.
Andahuaylas Nro. 158 Int. 1008 - C. C. Inmaculada Concepcion, Lima, Lima y repre-
sentado por el dueno el Sr. HUILLCAS VILLA SILVIO identificado con
D.N.l. 46417799.

El presente documento suscribe:

OBJETO DE LA PRESENTE:

Por la presente solicitud remitida a INVERSIONES LOGAN, acepta el trabajo de

investigacion de LOS ALUMNOS para que desarrollen su TESIS.

sy t y

SILVIO HUILLCAS il\lf.L‘\k\
CEO y Fundador
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Anexo 10: Certificacion de conducta responsable

VIVIANA VILLAVERDE VIVANCO

o Conducta Responsable
en Investigacion

Fecha: 02/07/2021

PERFIL

EMERSON SMITH HUALLPA ZANABRIA

o Conducta Responsable
en Investigacion

Anexo 12: Desarrollo de E-commerce para las ventas de mochilas y
maletines para la empresa Inversiones Logan con la Metodologia RUP.

64



i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE
SISTEMAS

“Desarrollo de E-Commerce para las ventas de mochilas y

maletines para la empresa Inversiones Logan”
METODOLOGIA DE DESARROLLO
AUTORES:
Huallpa Zanabria, Emerson Smith (ORCID: 0000-0001-9282-2973)

Villaverde Vivanco, Viviana (ORCID: 0000-0001-6937-0497)

METODOLOGIA:

RUP

LIMA — PERU

2021



indice de contenido

Introduccion12

Modelado del NEGOCIO. ... .uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiei bbb neeneee 12
Diagrama de Vision, Mision, Objetivos y Metas de la empresa............cccuvvvene. 12
ACLOreS del NEQOCIO .......cviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee ettt 13
Trabajadores del NEJOCIO ..........coviiiiiiiiiiiiiieeeeee e 14
Lista de casos de USO del NEJOCIO ........uuuuuuiuriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeees 14
Diagramas de caso de UsO del NEJOCIO ..........uviiieieeeiiiiiiiee e 15
Especificaciones de casos de usos del NegoCiO...........ocevvvceiiiiieeiiieeiiiiiie e, 16
Realizacion de los casos de uso del NeJOCIO .......ceeeevvvveviiiiiiii e 19
Diagrama de actividades del NegOCIO.............uuuiiiiiiiiiiiiiecee e 20
Diagrama de clases de los casos de uso del NegocCio................evveeeieieiiiinnnnnnns 22
Diagrama de secuencia del NEJOCIO ............uuuuuuuuumuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieiieeeeeeeeeeeaees 24
Diagrama de colaboracion del NegOCIO ..........ccuuviiiiiiiieeiiiiee e 26
Modelado del SISTEM@A ......cooeiiieiee e 27
Requerimientos de SOftWAIE............iiiiiieiiieece e 27
Requerimientos fUNCIONAIES ............coiiiii i 27
Requerimientos No fUNCIONAIES .........ccooeeiiiiiiiice e 28
Relacion entre los requerimientos funcionales y casos de uso del sistema...... 30
F o (0] £ TSR0 (=] IR ] (=] o - U 32
Casos de USO del SISTEM@ .....ccooeeeeeeeeeeee e 33
Especificacion de casos de uso del SiStema ..............evvvveeviiiiiiiiiiiiiiiiiinnn, 35
\YiToTe [=1F=To [0 Jo [STR= U F= 1] 51
Realizacion de casos de uso del SIStEMaA.............ueuvuiviiiiiiiiiiiiiiiiiiin, 51
Diagrama de clases de analiSiS.........ccccceeiiviiiiiiiiiii i 55
AVl o (<] [o N e (=30 |5 =] o [0 NPT 63
LisSta de INEITASES ....ceeeieiie e 63
D EY=T [0 o (oI ] (=] = ol = 64
S 7= o [T o0 1 0] [ 74
IS = o oI =T a1 1o F= To [ 75
DJF= e | = Ta 0 F= W o [T ToT U (=] o [ox - N 75
Diagrama de COlabOraCiON...........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 85



Diagrama de actiVidades .........cccuuuuiiiiiiiieiiieeiiii e 93

MOAEIO CONCEPLUA ...ttt 104
Diccionario de datos Firebase no relacional...............cccccvveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 104
Diagrama de deSPlEQUE ...........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiriebbb e 110
Diagrama de COMPONENTES .........cevuiuiiiiieeeeeeeeiiiiiie e e e e e e et e e e e e e eneaa 111



Tabla 1:
Tabla 2:
Tabla 3:
Tabla 4:
Tabla 5:
Tabla 6:
Tabla 7:
Tabla 8:
Tabla 9:

Tabla 10:

sistema

Tabla 11:
Tabla 12:
Tabla 13:
Tabla 14:
Tabla 15:
Tabla 16:
Tabla 17:
Tabla 18:
Tabla 19:
Tabla 20:
Tabla 21:
Tabla 22:
Tabla 23:
Tabla 24:
Tabla 25:
Tabla 26:
Tabla 27:
Tabla 28:
Tabla 29:
Tabla 30:
Tabla 31:
Tabla 32:

indice de Tablas

ACtOres del NEYOCIO .....uvvveiiee e 13
Trabajadores del NeJOCIO ......oceevveviviiiiie e, 14
Lista de casos de uso del NEQOCIO..........cccevvvvviiiieeeeeeeeiice e, 15
ALENCION ClIENTE ..uuviiiiiiiiiiiiiiiieiieei bbb enaneees 16
REQIStrOS PEAIUOS .....vvviiiei e 17
RealiZar VENTAS .........uuueiieiiiieeeee e e 18
Gestionar reporte de VENLAS ..........cooveeeieeieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 18
Requerimientos funcCionales .................eeveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinens 28

Requerimientos no funcionales..............ccccuvveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinens 29
Relacion entre requerimientos funcionales y casos de uso del
...................................................................................... 30
ACLOres del SIStEMA .......uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 32
Navegar por la tienda ............oooovviiiiiiee i 36
1ol F= U= (o o N 36
Ver detalles de producCtoS .........cooevviviiiiiii e e 37
(TS i o] g F= T o= 1 | (o 1SR 38
REGISITAISE ...ttt eeanes 39
Realizar COMPIa.........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 40
Visualizar PEAIJOS. ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 41
Descargar reporte de COMPra........cceeeeeeeeeeeeiiiiiieeeeee e 41
RV U= [2= T = (01 42
Generar reporte de pedido .......ccoceeeeiiiiiiiiiiii e 43
AdMINISTIAr USUAIO .....vvvviviiiiiiiiiiiiiieiiiiiiiieiiieseseneeeeeseesenneneesnennnnnne 44
ViISUANZAr USUAIIO ...ceveeeieiiie et e e 45
AdMINISTrar ProdUCTOS ... ....uvueeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieie bbb 46
AdMINISTrar Cat@gOriaS.........uuuuuuurriieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaeeeeeeeeaaees a7
Visualizar eStadiStiCas ......covveeeeiiieiiiiiiie e 48
Visualizar reporte de Nivel de eficacia.........ccccooeeevviiiieiiiiiiieeennnnn. 49
Visualizar reporte de tasa de conversion............cccceeeeeeeeeeveninnnnnnn. 50
Diccionario de datos categoria .........ccceeeeevvivieiiiiiiieeeeeeeeeeein, 104
Diccionario de datos producto ............ccuuevvereiiiiiieeeiiiiieeeeeiie e, 105
Diccionario de datos personal ...........cccccevveiiiiiiiiiiiiiiie e 106
Diccionario de datos etiqUetas............uuuuuuuerriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinninnns 107



Tabla 33:
Tabla 34:
Tabla 35:

Diccionario de datos clientes
Diccionario de datos carrito ..
Diccionario de datos Pedidos



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.

Figura 10.
Figura 11.
Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.
Figura 20.
Figura 21.
Figura 22.
Figura 23.
Figura 24.
Figura 25.
Figura 26.
Figura 27.
Figura 28.
Figura 29.
Figura 30.
Figura 31.
Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.

indice de Figuras

Diagrama Gantt con la metodologia RUP..............ccooviviiiiiinnnnn. 10
Diagrama de vision, mision, objetivo y metas de la empresa. ...... 13
Diagrama de casos de uso de NEJOCIO...........cceeveeeeeeeeeeiiinineeeeenn. 16
yAN (=T o Toi o I ol =T ) = 19
RegIStrar PEAIJOS. ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiieiii e 19
RealiZar VENTAS .........uuuiiiiiieieeeeeei e 19
Gestionar reporte de VENLAS ........ccooeeeeeeeiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 20
ALeNCION al CHENTE........uuiiiiiiiiiiiiiiiiiev e 20
Registro de PedidOS.......ccoeeeiiiiiiiiiiiic e 21
REAlIIZAI VENTAS ......uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 21
Gestionar reporte de VENLAS .........ccoovvvviiiiiiie e, 22
ALENCION Al CHENTE.......uuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 22
RegIStrar PEAIdOS. ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 23
Realizar VENTAS ..........uuuiiiiiiiiieieeie e 23
Gestionar reportes de VENLAs .........ooooeeeeeieeieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 24
yAN (=T o Toi o] ol =T ) = 24
Registrar PedidosS..........coviiiiiiiiiice e 25
REAlIZAI VENTAS ......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 25
Gestionar reportes de VENas ...........cooevvviiieeeeeeeeeeiiiee e 26
F N (=T g [ o ol =T 0 = 26
RegiStrar PEAIdOS. ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 26
RealiZar VENTAS ..........uueiiiii e 27
Gestionar reportes de VENLas .........coooeeveeeieiiiieeeeeeeeee e 27
Casos de uso para el cliente ..., 33
Casos de uso para cliente registrado ............ccceevvvviiiiiiiiieeeeeeeennns 34
Casos de uso para el administrador ...........c.oceoevvvvviiiiiiiiieeeeeeeeeens 35
Realizacion navegar por la tienda............ccoeuviiiiieieeiieiiiiiceeeeee 51
Realizacion iNiCiar SESION .............uuuuuuurrmuriiiiiiiiiiniiieennenenenneenns 51
Realizacion ver detalles de productos .................eeveeiiiieiiiiininninnnns 51
Realizacion gestionar Carrito ................euueuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininiinnns 52
RealizacCion regiStrarSe ...............uuueueuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeaaeeaees 52
Realizacion realizar COMPra .............ueeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnes 52
Realizacion visualizar pedidos...............uueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiaens 52
Realizacion descargar reporte de COMPra.......ccceeeeeeeeeeevvneeeeeennn. 52



Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.
Figura 41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.
Figura 49.
Figura 50.
Figura 51.
Figura 52.
Figura 53.
Figura 54.
Figura 55.
Figura 56.
Figura 57.
Figura 58.
Figura 59.
Figura 60.
Figura 61.
Figura 62.
Figura 63.
Figura 64.
Figura 65.
Figura 66.
Figura 67.
Figura 68.
Figura 69.

Realizacion visualizar datos ........ccooeoeeee oo 53

Realizacion generar reporte de pedidoS .........c.ccevveevviiiiniiiiniinnnnnnns 53
Realizacion administrar USUAIIO............uuuveeeruurmeiiriiininenennnnnnnnnnnnnns 53
Realizacion visualizar USUArIO..............uuuueueueumieininiiiinnenennnnnnnnnnnnnes 53
Realizacion administrar productosS............ccuuvviiiiieeeeeeeiiiiieee e, 53
Realizacion administrar categorias..........cceuuvviiiiieeeeeeeeiiiiiiieeeee, 54
Realizacion visualizar estadiStiCas ..............evvveviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 54
Realizacion visualizar reporte de nivel eficacia ............ccccceeeeeene. 54
Realizacion visualizar reporte de tasa de conversion................... 54
Diagrama de clases navegar por la tienda .............cccccvvevnnninnnnnns 55
Diagrama de clases iniciar SeSION .........ccccccviiiiiiiiiiiiieeeee e 55
Diagrama de clases ver detalles de productos.............cccuuveueennnes 56
Diagrama de clases gestionar Carfito ..............cc.euveeemeemmimmnninnnnnnns 56
Diagrama de Clases regisStrarSe ..........ocoevvvveivviiiiieeeeeeeeeicee e 57
Diagrama de clases realizar compra .........cccccceeeeeeeeieeeiiiiicee e, 57
Diagrama de clases visualizar pedidos...........ccccoeeeeevvvviiiiieneeeennn. 58
Diagrama de clases descargar reporte de compra....................... 58
Diagrama de clases visualizar datos .................euveeiiiiiiiiiiiiniiiinnns 59
Diagrama de clases generar reporte de pedido..............c.uuveveennes 60
Diagrama de clases administrar USUArIO...............uuueeeeeeeeennnnnennnnns 60
Diagrama de clases visualizar USUArio ................euueeieieeiiiiiiininnnnns 60
Diagrama de clases administrar productosS.............cccoevvvvvvineeennn. 61
Diagrama de clases administrar categorias............ccceevvvvvviieeennn. 61
Diagrama de clases visualizar estadisticas ............cccceevvvvveeeeen.n. 62
Diagrama de clases visualizar reporte de nivel de eficacia .......... 62
Diagrama de clases visualizar reporte de tasa de conversion...... 63
Lista de INterfaces.........ovii e e 64
Prototipo de navegar por la tienda................eeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinns 64
Prototipo de INICIAr SESION........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibi e 65
Prototipo ver detalles de productos ...........cccceeeviiiiiiiiieciiiii e, 65
Prototipo gestionar CarritO............uuvveeeiiiiiie e 66
Prototipo regiStrarSe ...........uiiiiiiiiiiieeeiie e 66
Realizar COMPIa.......oouuiiiiiiie e 67
Mercado pago modalidad de pagar. .........cccveeeieviiiiiieeeeiiin e, 67
Detalles de la compra realizada...............ccueveiieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinns 68



Figura 70.
Figura 71.
Figura 72.
Figura 73.
Figura 74.
Figura 75.
Figura 76.
Figura 77.
Figura 78.
Figura 79.
Figura 80.
Figura 81.
Figura 82.
Figura 83.
Figura 84.
Figura 85.
Figura 86.
Figura 87.
Figura 88.
Figura 89.
Figura 90.
Figura 91.
Figura 92.
Figura 93.
Figura 94.
Figura 95.
Figura 96.
Figura 97.
Figura 98.
Figura 99.

Figura 100.
Figura 101.
Figura 102.
Figura 103.
Figura 104.

Prototipo visualizar pedidos...........coovviiiiiiiiiiiie e 68

Prototipo descargar reporte de COMPra ........ccceeeeeeeeeeeeeeiiinineeeeenn 69
Prototipo visualizar datosS...............euvueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeees 69
Prototipo generar reporte de pedido.........cccevvviiiiiiieiiiiiiiiiiineeeen, 70
Prototipo administrar USUArO ..........coveeeeeieeeeiiiiiiie e eeeeeeeeven e 70
Prototipo visualizar USUAIIO.............cviiieeiiiiiiiiiiie e 71
Prototipo administrar productoS...........ccoovvvviiiiiiiiie e 71
Prototipo administrar categorias..........ccovvvvveviiiiiie e 72
Prototipo visualizar estadistiCas...........cccovvvvvviiiiiiiieeceeeeecee e, 72
Prototipo visualizar reporte de nivel de eficacia...........cccccceeeeenn.. 73
Prototipo reporte de tasa de CONVErSIONES .......ccceeeevvvveeviiinineeeenn. 74
Lista de CONIOIES.......uueiii e 74
Lista de entidades.........cooveeeiiiiiiiici e 75
Diagrama de secuencia navegar por latienda .............ccccceeeeeee.e. 76
Diagrama de secuencia iniciar sesion cliente ............ccccccceeeeeenen. 76
Diagrama de secuencia iniciar sesion de administrador............... 77
Diagrama de secuencia ver detalles de productos........................ 77
Diagrama de secuencia gestionar Carrito .............cccceveveeenennnnnnnnns 78
Diagrama de secuencia regiStrarsSe .............cccccueeeveeeemmemennmnnnnnnnnnnns 78
Diagrama de secuencia realizar COmpra ...........ccccceeeeeeeeeeenennnnnnns 79
Diagrama de secuencia visualizar pedidos.............ccccuvviiiiiinnnnnns 79
Diagrama de secuencia descargar reporte de compra................. 80
Diagrama de secuencia visualizar datos ...............cccceevvvvvicineeennn. 80
Diagrama de secuencia generar reporte de pedido...................... 81
Diagrama de secuencia administrar usuario.............cccccevvvveeeennn.. 81
Diagrama de secuencia visualizar Usuario ..............ccccceeeeeeennnnnnns 82
Diagrama de secuencia administrar productos................ccccuuveenns 82
Diagrama de secuencia administrar categorias............cccccvvueeenns 83
Diagrama de secuencia visualizar estadistiCas ..............cccccuuveennes 84

Diagrama de secuencia visualizar reporte de nivel de eficacia .... 84
Diagrama de secuencia visualizar reporte de tasa de conversion 85

Diagrama de colaboracion navegar por latienda ......................... 85
Diagrama de colaboracion iniciar SeSiON ...........ccoeeeevvvvviiiieeeeen... 86
Diagrama de colaboracion ver detalles de productos................... 86
Diagrama de colaboracion gestionar Carrito ..................eevveeeneennnns 87



Figura 105.
Figura 106.
Figura 107.
Figura 108.
Figura 109.
Figura 110.
Figura 111.
Figura 112.
Figura 113.
Figura 114.
Figura 115.
Figura 116.

Figura 117.
Figura 118.
Figura 119.
Figura 120.
Figura 121.
Figura 122.
Figura 123.
Figura 124.
Figura 125.
Figura 126.
Figura 127.
Figura 128.
Figura 129.
Figura 130.
Figura 131.
Figura 132.
Figura 133.
Figura 134.
Figura 135.
Figura 136.
Figura 137.
Figura 138.

Diagrama de colaboracion registrarse ...........ccccvvveeeeeieenneiiciinnee 87

Diagrama de colaboracion realizar compra ..........cccccceeeeiiiiiinnnee. 88
Diagrama de colaboracion visualizar pedidos ..........cccccccooinnnnee. 88
Diagrama de colaboracién descargar reporte de compra............. 89
Diagrama de colaboracion visualizar datos ............ccccevevvvvceieeennn. 89
Diagrama de colaboracion administrar usuario ............cccccceeeenee... 90
Diagrama de colaboracion visualizar usuario ...........cccccvvveeeeennnn. 91
Diagrama de colaboracion administrar productos......................... 91
Diagrama de colaboracion administrar categorias........................ 92
Diagrama de colaboracién visualizar estadisticas ...............ccc...... 92

Diagrama de colaboracion visualizar reporte de nivel de eficacia 93
Diagrama de colaboracion visualizar reporte de tasa de conversion

...................................................................................... 93
Diagrama de actividad navegar por la tienda .............cccccvvvennnnnnns 94
Diagrama de actividad iniciar SeSIiON ............cccceevveeeeiiiiiiiiiiiiieeeea, 94
Diagrama de actividad ver detalles de productos.......................... 95
Diagrama de actividad gestionar Carrito ...........ccoeeeeevvvviviiiiinneeennn. 95
Diagrama de actividad registrarsSe ............ccuuveieiieeeeieeeeiiiiiieeeeeea, 96
Diagrama de actividad realizar COmpra ............cccccvveeeeeeennnicnnnnn. 97
Diagrama de actividad visualizar pedidos..............cccccuvvviiiniinnnnnns 97
Diagrama de actividad descargar reporte de compra................... 98
Diagrama de actividad visualizar datos .............cccccvveveviiiiniinnnnnns 98
Diagrama de actividad generar reporte de pedido........................ 99
Diagrama de actividad administrar usuario................cccceevvvvvnnnnn. 100
Diagrama de actividad visualizar usuario .............cccccceeevvvvvvnnnnnn. 101
Diagrama de actividad administrar productosS...............c.c.evvvvnnn. 101
Diagrama de actividad administrar categorias.............ccccccvvvvnnn. 102
Diagrama de actividad visualizar estadisticas .............c..ceecuuueee. 102

Diagrama de actividad visualizar reporte de nivel de eficacia .... 103
Diagrama de actividad visualizar reporte de tasa de conversion 103

Base de datos: Tabla Categoria............ueveveviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 105
Base de datos: Tabla Producto..............ccooevviiiiiiiiiiiciiccciiin, 106
Base de datos:Tabla Personal.............cccoooviiiiiiiiii, 107
Base de datos: Tabla Etiquetas...........cccooeeevviiiiiiiiiiiiiieccecieeees 107
Base de datos: Tabla Clientes.........ccoovviiiiiiiiiiiiiiieei, 108



Figura 139. Base de datos: Tabla Carrito ...............euvveriiiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienes 109

Figura 140. Base de datos: Tabla Pedido.................uuuuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienes 110
Figura 141. Diagrama de despliegUE..............uuuuuuiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiienees 111
Figura 142. Diagrama de COMPONENTES.........uuuuuruuurnririiiniiiiiiiniiinnneinnnnennennaees 111
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usuarios : T
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Introduccion

Para describir de una forma eficaz y entendible el funcionamiento del sistema
de ecommerce, en este documento se detallan los requerimientos
funcionales y no funcionales. Como también los casos de usos y sus
respectivas especificaciones.

El objetivo de esta parte del documento es asegurarse que los requisitos y
especificaciones sean factibles, consistentes, estén completos y sean
entendibles para el equipo de desarrollo, el cual permite:

* Brindar un entendimiento sobre el contexto actual del negocio dénde se
desea construir e implantar una solucién de software eficiente y efectivo.

* Identificar y analizar los actores y procesos actuales, asi como sus
problemas y limitaciones.

* [dentificar las entidades principales de datos que deberan ser administradas

por el sistema.

Modelado del Negocio

Diagrama de Vision, Misién, Objetivos y Metas de la empresa

Modelo que provee una vista estatica de la estructura de la organizacion
y una vista dinamica dentro de los procesos de la organizacion. En la
figura 01, se visualiza en la parte superior la visién de la empresa, en el
siguiente nivel encontramos a la mision, para la cual se deben plantear

objetivos y metas para cumplir con la vision de la empresa.
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Ser una empresa lider yreconocida en la venta de mochilas ymaletas

@ G

Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad

Con precios comodos
@ Mejorar el flujo de pedidos

mejorar el control de ventas
d Ofrecer mochilas y maletas de mejor calidad

NC}

Aumentar las ventas con la implementacion del E-commerce

& @

Determinar de qué manera influye un E-commerce en el control de ventas

satisfacer las necesidades y gustos del mercado potencial

Elaboracion propia

Determinar de qué manera influye un E-commerce en el flujo de pedidos

Figura 2. Diagrama de vision, misién, objetivo y metas de la empresa.

Actores del negocio
En el proceso de ventas se puede observar un actor del negocio, el cual se

describe a continuacion en la tabla 01.

Tablal: Actores del negocio

ANO1 Cliente Persona que
realiza la compra.

A\

Cliente

(from Actores del negocio)

Fuente: Elaboracion propia

13



Trabajadores del negocio
En el proceso de ventas se puede observar dos trabajadores del negocio, los

cuales se describen a continuacion en la tabla 02.

Tabla2: Trabajadores del negocio

TNO1 Vendedor Encargado
de realizar
las ventas

Vendedor

(from TTrabajadores del negocio)

TNO2 Administrador  Encargado
de gestionar
reportes y
administrar
usuarios.

Administrador

(from TTrabajadores del negocio)

Fuente: Elaboracion propia

Lista de casos de uso del negocio
En el proceso de ventas se encontraron cuatro casos de uso de negocio,

realizados por los actores del negocio, los cuales se pasan a describir a

continuacion en la tabla 03.
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Tabla 3:  Lista de casos de uso del negocio

CUNO1 Atencion
Cliente Vendedor @

Atencion cliente

(from CUN)

CUNO2 Registrar Vendedor
pedidos @
Registrar pedidos
(from CUN)
CUNO3 Realizar Vendedor
ventas @
Realizar Ventas
(from CUN)
CUNO04 Gestionar Administrador
reporte de
ventas

Gestionar reporte de ventas

(from CUN)

Fuente: Elaboracion propia

Diagramas de caso de uso del negocio
Se describe la relacion de cada actor del negocio con los casos de uso del

negocio.
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Q

Atencion cliente

(from CUN)

S

i

/ Registrar pedidos
e (from CUN) '/
Vendedor _/

(from TTrabajadores del nego... Administrador

(from TTrabajadores del nego...

Elaboracién propia

Realizar Ventas

(from CUN)

Gestionar reporte de ventas

(from CUN)

Figura 3. Diagrama de casos de uso de negocio

Especificaciones de casos de usos del negocio
CUNOL1. Atencién cliente

Tabla 4: Atencioén cliente

Caso de uso de Atencion cliente

negocio

Proposito Realizar correctamente la atencién de clientes que visitan
a la tienda.
Breve descripcion Este caso de uso realiza en la atencion de los clientes en la

empresa Inversiones Logan.
Flujo de trabajo
Flujo basico de
eventos . :
Recepcion al cliente
Preguntar sus deseos por el producto
Mostrar el producto.

Informar el precio del producto.

o k~ 0 NP

Registrar lista de pedido.
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Precondiciones

Postcondiciones La atencion cliente realizada correctamente.

Puntos de extensién -

Fuente: Elaboracién propia

CUNO2. Registrar pedidos
Tablab: Registros pedidos

Caso de uso de CUNO02
negocio

Actores Vendedor

Propasito Realizar el registro de pedidos

Breve descripcion Este caso de uso se encarga de registrar pedidos
productos de la empresa.

Flujo de trabajo

Flujo basico de
eventos

Verificar el stock de producto.
Si hay stock

Registrar el nuevo pedido.

© © N O

Informar el precio del pedido.

Precondiciones

Postcondiciones Registrar pedidos correctamente.

Puntos de extension -

Fuente: Elaboracién propia
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CUNOS3. Realizar ventas

Tabla 6: Realizar ventas

Caso de uso de Realizar ventas CUNO3
negocio

Breve descripcion Este caso de uso se encarga de realizar las ventas.

Flujo de trabajo

Flujo basico de

eventos

10. Solicitar datos del cliente.
11.Generar un comprobante de pago.
12.Verificar el pago.

13.Registrar las ventas.

Precondiciones

Postcondiciones Realizar las ventas correctamente.
Puntos de extension -

Fuente: Elaboracién propia

CUNO4. Gestionar reporte de ventas

Tabla7:  Gestionar reporte de ventas

Caso de uso de CUNO4
negocio
Realizar la gestion de reporte de ventas.

Breve descripcién Este caso de uso se encarga de visualizar el reporte de
ventas por dia y mes.

Flujo de trabajo




Flujo basico de
eventos

14.Solicitar el registro de ventas.

15.Visualizar el reporte de ventas diarias y mensuales.

Precondiciones Deben registrar las ventas para asi ser gestionadas.
Postcondiciones El reporte de ventas es gestionado.

Puntos de extension -

Fuente: Elaboracién propia

Realizacion de los casos de uso del negocio
Las realizaciones de los casos de uso del negocio se pueden observar en las

Figuras 3, 4, 5y 6, los cuales describen una realizacion por caso de uso del

negocio.

@ —

o -7 T T~

S / >

a i \/

5 \ /y 7%

.g — =

_cg R-Atencion cliente Atencion cliente

I_I_(j (from Realizacion-nego... (from CUN)
Figura 4. Atencion cliente

@ P

5 ‘ )

= \

S ( //

c A\ o4 /

q ~ ~ p

8 ~ /’4// ——

I

é R-Registrar pedidos Registrar pedidos

LI_(j (from Realizacion-nego... (from CUN)
Figura 5. Registrar pedidos

@

=% g

g T

S \ //“ =

S . o

g

8 R-Realizar ventas Realizar Ventas

(_Uj (from Realizacion-nego... (from CUN)

Figura 6. Realizar ventas
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R-Gestionar reporte de ventas

Elaboracion propia
/
/
\\
N ——

Gestionar reporte de ventas
(from Realizacion-nego...

(from CUN)

Figura 7. Gestionar reporte de ventas

Diagrama de actividades del negocio
CUNOL1. Atencidn cliente

\ vendedor

BERE
| b,
\ D

oo

=3 \

g_ \ Verificar lista de
c producto del cliente
)

k)

: :

S fin

g L)

L

Figura 8.

Atencién al cliente
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CUNO2. Registro de pedidos

Elaboracién propia

vendedor

Verificar stock :
‘ock? no

si

i,

Informar el monto
del pedido

.

Figura 9.

CUNO0S3. Realizar ventas

Elaboracién propia

Figura 10.

Registro de pedidos

vendedor

!

\
\
[

Registrar las
ventas

Realizar ventas
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CUNO4. Gestionar reportes de ventas

\ Administrador

\\ N\
I

|

\\

\ registro
\ as

\ Visualizar el
reporte de ventas

Elaboracion propia

\
7
L

Figura 11. Gestionar reporte de ventas

Diagrama de clases de los casos de uso del negocio
CUNOL1. Atencion al cliente

Clientes

(from Entidad del negocio)

Vendedor Q

Producto

y@

Elaboracién propia

(from Entidad del negocio)

Figura 12. Atencién al cliente

CUNO2. Registrar pedidos



Elaboracioén propia

Elaboracion propia

(from Entidad del negocio)

@ Stock

registra

Vendedor

Pedido

(from Entidad del negocio)

Figura 13. Registrar pedidos

CUNO0S3. Realizar ventas

solicita datos Clientes

(from Entidad del negocio)

—(J

registra Comprobante de pago

genera

Vendedor
(from Entidad del negocio)

Ventas

(from Entidad del negocio)

Figura 14. Realizar ventas

CUNO4. Gestionar reportes de ventas
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Administrador

Elaboracion propia

solicita

Registro de ventas

(from Entidad del negocio)

verifica

@\Q

Ventas

(from Entidad del negocio)

Figura 15. Gestionar reportes de

ventas

Diagrama de secuencia del negocio

CUNO1. Atencidén cliente

: Clientes : Producto

:Vendedor 1. Recepcionar al cliente
2. Preguntar por sus d/eL 0s por el producto

3. Mostrar el g

roducto

4. Informar el precio

5. Verificar lista de prﬂ!ucto del cliente

Elaboracion propia
A

Figura 16. Atencion cliente

CUNO2. Registrar pedidos
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O

MM 1. Verifica el stock %

|
1
|
2. stock disponible 3
a \
|
3. Registtra el pedido i
-g b 4. informar el monto del pedido j
o
o
c
e ™
E | |
5 \
Q
I
w
Figura 17. Registrar pedidos

CUNO0S3. Realizar ventas

@ : Clientes
: Comproban

Y

@

: Ventas

: Solicita datos del cliente J]
2.Genera un co;L abante de pago
3. Verifica|el pago
4. Registrar las ventas

Elaboracién propia

Figura 18. Realizar ventas

CUNO4. Gestionar reportes de ventas
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: Reqistro de ventas

1.Solicitar registro de ventas

il

2. Misualizar el reporte de ventas

: Ventas

Elaboracion propia

Figura 19. Gestionar reportes de ventas

Diagrama de colaboracion del negocio
CUNO1. Atencion cliente

: Vendedor 4:4. Informar el precio

1: 1. Recepcionar al cliente

8
Q.
o -
o reguntar por sus deseos por el producto
3: 3. Mostrar el producto

\g 5: 5. Verificar lista de producto del cliente
‘©
@
=
o : Clientes
Qo
(_U : Producto
1]

Figura 20. Atencion cliente

CUNO2. Registrar pedidos

g 1: 1. Verifica el stock
9 - : Vendedor
o .
3: 3. Registra el pedido . h ;

g 4: 4.informar el monto del pedido 2:2.stock disponible
k3]
m —_— @
S
O >~
Qo : Pedido
© : Stock
L

Figura 21. Registrar pedidos

CUNOS3. Realizar ventas
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: 1. Solicita datos del cliente
_— _—

_—
@ ___— 4:4.Registrar las ventas
:Ventas
2:2.Gener; u%mprahame de pago @
¢3. Verifica el pago

: Clientes

: Comprobante de pago

: Vendedor

Elaboracion propia

Elaboracion propia

Figura 22. Realizar ventas

CUNO4. Gestionar reportes de ventas

1 oliciIKegistro de ventas

: Administrador
2:2Mi aliza%pone de ventas
:Ventas : Registro de ventas
Figura 23. Gestionar reportes de ventas

Modelado del sistema
Requerimientos de software

Requerimientos funcionales
Los requerimientos funcionales son una descripcién de las necesidades de un

producto. La meta principal en esta etapa es identificar y documentar lo que en
realidad se necesita, en una forma en la que pueda facilmente ser transmitido al

cliente y equipo de desarrollo.
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Tabla 8: Requerimientos funcionales

Cdédigo Requerimiento Prioridad
RFO1 Navegar por la tienda ALTO
RFO02 Iniciar sesion ALTO
RF03 Ver detalles de productos BAJO
RFO4 Gestionar carrito BAJO
RF05 Registrarse MEDIO
RF06 Visualizar pedidos MEDIO
RFO08 Descargar reporte de compra MEDIO
RFO09 Visualizar datos MEDIO
RF10 Generar reporte de pedido ALTO
RF11 Administrar usuario ALTO
RF12 Visualizar usuario MEDIO
RF13 Administrar productos ALTO
RF014 Administrar categorias ALTO
RF015 Visualizar estadisticas ALTO
RF016 Visualizar reporte de flujo de pedidos ALTO
RF017 Visualizar reporte de control de ventas ALTO

Fuente: Elaboracion propia

Requerimientos no funcionales
Los requerimientos no funcionales son aquellos pedidos que hace el cliente y

gue no estan relacionados con funciones especificas del sistema, si no que van

a apoyar su funcionamiento.
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Tabla 9: Requerimientos no funcionales

Tipo

REQUERIMIENTOS
DE SEGURIDAD

REQUERIMIENTOS
ADICINALES DEL
SISTEMA

REQUERIMIENTOS
DE ESTRUCTURA

Fuente: Elaboracion propia

Caodigo

RNFO1

RNFO02

RNFO03

RNF04

RNFO05

RNFO06

RNFO7

RNFO08

RNF09

Requerimiento

El acceso al sistema debe estar controlado
por una contrasefia y nombre de usuario o
correo electrénico.

La contrasefia debe estar protegida de
acuerdo a un algoritmo de encriptacion
colocado en la base de datos. Permitiendo
gque la informacion transmitida no sea
capturada e interpretada.

El sistema debe proporcionar opciones bien
descritas a los usuarios, explicando las
operaciones que estos podran realizar.

El sistema debe proporcionar opciones que
permitan realizar el trabajo y deben estar
correctamente descritas existiendo una
orientacion de cada una de ellas. Sin
presentar al usuario opciones restringidas a
excepcion de los que no se encuentre
registrados.

El sistema deber4d mostrar al usuario los
errores que cometa al utilizar alguna funcién
de manera descrita con el fin que el usuario
pueda identificar el error cometido orientado a
gue el usuario no cometa reiteradamente el
mismo error.

El sistema debera ayudar al trabajo del
usuario, explicado de manera correcta las
diversas opciones presentadas en las
interfaces. Por lo que, debe poseer interfaces
graficas bien disefiadas y faciles de
comprender.

La informacion debe ser guardada en
Firebase.

El software debe ser capaz de adaptase a
futuros cambios.

El software debe ser desarrollado en el
lenguaje React.



Relacion entre los requerimientos funcionales y casos de uso

del sistema
En la tabla 10, se puede ver la relacion que existe entre los requerimientos

funcionales descritos en la tabla 1 y los casos de uso del sistema para que pueda

cumplir sus funciones.

Tabla 10:  Relacién entre requerimientos funcionales y casos de uso del sistema

Cédigo Casos de uso del Requerimiento Representacion
sistema

CUSO1 Navegar por la tienda RFO1 ’ .
\\,,J/

Navegar por la tienda

(from Casos de Uso de Sist...

CUSO02  Iniciar sesién RFO02

Iniciar sesién

(from Casos de Uso de Sist...

CUS03 Ver detalles de RFO3 N
productos N

Ver detalles de productos

(from Casos de Uso de Sist...

CUS04 Gestionar carrito RF04

Gestionar carrito

(from Casos de Uso de Sist...

CUSO5 Registrarse RFO05 T

N

Registrarse

(from Casos de Uso de Sist...

CUS06 Realizar compra RFO6 ~,

Realizar compra

(from Casos de Uso de Sist...
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CuUSO7

CuUS08

CUS09

CUS10

CUS11

CuUS12

CUS13

CuSs14

Visualizar pedidos

Descargar reporte de

compra

Visualizar datos

Generar reporte de

pedido

Administrar usuario

Visualizar usuario

Administrar productos

Administrar categorias

RFO7

RFO8

RF09

RF10

RF11

RF12

RF13

RF14

Visualizar pedidos

(from Casos de Uso de Sist...

ST
1 ‘
V/

Descargar reporte de compra

(from Casos de Uso de Sist...

e

Visualizar datos

(from Casos de Uso de Sist...

Generar reporte de pedido

(from Casos de Uso de Sist...

Administrar usuario

(from Casos de Uso de Sist...

Visualizar usuario

(from Casos de Uso de Sist...

Administrar productos

(from Casos de Uso de Sist...

Administrar categorias

(from Casos de Uso de Sist...
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CUS15 Visualizar estadisticas RF15 T

.

Visualizar estadisticas

(from Casos de Uso de Sist...

CUS16 Visualizar reporte de RF16 .
Nivel de eficacia h )

Visualizar reporte de Nivel de
eficacia
(from Casos de Uso de Sist...

CUS17 Visualizar reporte de RF17 ~
tasa de conversion h )

Visualizar reporte de tasa de
conwersion
(from Casos de Uso de Sist...

Actores del sistema
En la tabla 11 se puede visualizar la lista de actores del sistema.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11: Actores del sistema

ASO1 Administrador = El administrador es un tipo de

usuario con privilegios :
especiales, que tiene permiso
de visualizar pedidos, visualizar

o P P Administrador
estadisticas, administrar

. . (from ACTOR)
usuario, administrar
categorias, administrar
productos.

AS02 Cliente Navegar por la tienda, ver O
detalles del producto, -
gestionar carrito,
registrarse. Cliente

(from ACTOR)
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ASO03 Cliente Navegar por la tienda, ver
registrado detalles del producto,

gestionar carrito, iniciar

sesion, realizar compra,

visualizar pedidos,
visualizar datos,
actualizar datos,
descargar reporte de
compra.

Fuente: Elaboracion propia

Casos de uso del sistema
Diagrama de casos de uso del sistema

Cliente registrado

(from Actores)

Los diagramas de caso de uso describen la funcionalidad de un sistema. En este

sentido se diagrama el caso de uso para cada actor que interviene en el sistema,

tal como se muestra en la figura 20, 21 y 22, que describe la relacidén entre los

actores y casos de uso del sistema.

Cliente
e RN
7
//// Navegar por la tienda
7 //////
I <77777777’*****77——77,,,>/ ™
Cliente \ -
Ver detalles de productos
(from Actores) \
© S
Q.
o Gestionar carrito
o
c
NS .
§ ~\
o ~—
Qo
© Registrarse
Ll
Figura 24. Casos de uso para el cliente
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Cliente registrado

Elaboracién propia

Cliente registrado

(from Actores)

Iniciar sesién

D

Realizar compra

Visualizar datos

Descargar reporte de compra

Figura 25.

Casos de uso para cliente registrado
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Administrador

7 Visualizar pedidos

s/ ; N
>

ii;\; Visualizar estadisticas

Administrador

(from Actores)

Generar reporte de pedido

Elaboracién propia

Figura 26. Casos de uso para el administrador

Especificacion de casos de uso del sistema
En las siguientes tablas se pueden ver las especificaciones de los principales

casos de uso en el sistema, en donde se van a presentar al actor que realiza el
caso de uso, una breve descripcion, el flujo de eventos, los requerimientos

especiales, precondiciones y postcondiciones.
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CUSO1 Navegar por latienda

Tabla 12:  Navegar por la tienda

Casos de uso

Identificador 1

Descripcion Este caso de uso les permite a los usuarios navegar por los
diferentes items del sistema que no exijan verificacion de
datos.

Actor principal Cliente, Cliente registrado

Flujo principal El caso de uso comienza cuando el usuario ingresa a
www.mochilaslogan.com  puede visualizar los productos
disponibles, ver los detalles del producto, registrarse, agregar
productos al carrito de compras, vaciar su carrito de compras.

Post
Condiciones

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUSO2 Iniciar sesioén

Tabla 13: Iniciar sesion

Casos de uso

Identificador 2

Descripcién Este caso de uso permite que cada usuario inicie su sesion y
tenga acceso a las funciones predeterminadas.

Actor principal Cliente registrado

Precondiciones El usuario ingresa su usuario y contrasefia para poder
acceder a la aplicacion tienen que estar anteriormente
registrados para poder ingresar.

Flujo principal El caso de uso comienza cuando el usuario selecciona la
opcion de iniciar sesion.
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1. El sistema despliega un formulario para que el usuario
ingrese su identificacion.

2. El usuario ingresa correo y contrasenia.
3. El sistema verifica los datos del usuario.

4. El sistema permite el acceso del usuario, si el usuario
esta creado y el password es correcto lo deja ingresar.

Post El administrador o el cliente registrado ingresen a su
Condiciones respectivo panel.

Flujos 5. Datos incorrectos:

alternativos , . - . .
El sistema arroja un mensaje “Su usuario y contrasefia no

coinciden” y retorna al punto 2 del flujo principal.

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUSO03 Ver detalles de productos

Tabla 14:  Ver detalles de productos

Ver detalles del producto

Identificador 3

Descripcion Este caso de uso le permite a los clientes ver los detalles de
cada producto en el que estén interesados.

Actor principal Cliente. Cliente registrado.

Mo lalo[[WeaSSHM El cliente debe seleccionar un producto y elegir el botén de
detalles para que se muestren los datos del producto.

Flujo principal El caso de uso empieza cuando el usuario ingresa a
www.mochilaslogan.com

1. Selecciona el item de productos en el menu
principal.

2. Se despliega una lista de los productos disponibles
en la tienda.

3. El usuario escoge la pestafia de ver producto.

4. Se despliega los detalles del producto (descripcion
del producto, medidas e imagenes).
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Post Datos del producto deseado para mejorar las ventas.
Condiciones

Flujos

alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUSO04 Gestionar carrito

Tabla 15: Gestionar carrito

Identificador 4

Descripcion Este caso de uso le permite a los clientes seleccionar
productos y agregarlos al carrito de compras con opcion de
vaciar todo su carro de compras.

Actor principal Cliente, Cliente registrado

MWW El cliente debe seleccionar la cantidad y elegir el boton
“Carrito” ubicado en la parte inferior de la descripcion de
cada producto.

Flujo principal El caso de uso empieza cuando el usuario ingresa a
www.mochilaslogan.com

1. Selecciona el item de productos en el mena principal.

2. Se despliega una lista de los productos disponibles en
la tienda.

3. El usuario escoge el producto a agregar, selecciona la
cantidad y elige la direccién de envio o recojo.

4. La cantidad escogida pasa a la pestana de “mis
compras”

5. Muestra un listado de los productos escogidos.

Post Muestra los productos que seleccionado el usuario con la
Condiciones posibilidad de eliminarlos o agregar mas productos y realizar
la compra.

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUSO5 Registrarse
Tabla 16:  Registrarse

Casos de uso Registrarse

Identificador 5

Descripcién Este caso de uso le permite a los clientes registrarse en el
sistema para poder realizar la compra de sus productos o se
un cliente registrado en el sistema.

Actor principal Cliente

Flujo principal El caso de uso comienza cuando el usuario ingresa a
www.mochilaslogan.com

1. Selecciona un producto y le da clic al boton comprar.

2. Al momento de realizar la compra escoge la opcién de
registrarse.

Se despliega el formulario de registro.
Se despliega el formulario de registro.

Se registra en el sistema.

o g M W

El usuario selecciona el item de registrarse en el pie
de pagina.

N

El usuario llena datos de registro.

8. El usuario se registrd en el sistema.

Post Pedido realizado.
Condiciones

Flujos El usuario debe ingresar todos los campos del formulario, si
alternativos no los ingresa lo devuelve al punto 3 del flujo principal.

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUSO06 Realizar compra

Tabla 17:  Realizar compra

Identificador 6

Descripcion Este caso de uso le permite a los clientes ver los productos
ingresados por el administrador del sistema y que su estado
es disponible.

Actor principal Cliente registrado

MW S El cliente debe estar registrado para poder iniciar sesion y
realizar su compra.

Flujo principal El caso de uso empieza cuando el usuario se dirige al item
de productos en el menu principal:

1. Agregar productos al carrito de compras.

2. Sel dirige a visualizar los productos adquiridos y
oprime el botén comprar.

3. Ingresa sus datos de iniciar sesion.
4. El sistema valida los datos.
5. Se realiza la compra

6. La nueva compra serd visible en el panel del cliente.

Post Se realiza el pedido de los productos.
Condiciones

Flujos 7. Error en la validacion de los datos, el usuario no existe
alternativos o escribio mal su contrasefia, dirige al punto 3 del flujo
principal.

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUSO07 Visualizar pedidos

Tabla 18:  Visualizar pedidos

Visualizar pedidos

Identificador 7

Descripcion Este caso de uso permite a los clientes registrados visualizar
los pedidos realizados en el sistema y conocer el estado de
su pedido que puede ser “Entregado” o “Cancelado”

Actor principal Cliente registrado

MWW CE El cliente debe estar registrado para poder iniciar sesion.

Flujo principal 1. El caso de uso comienza cuando el cliente registrado
se dirige al botdn iniciar sesion, en el menu principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, nombre de
usuario y contrasena.

El sistema valida los datos
Ingresa al panel de clientes.

Selecciona el item de Mis pedidos.

o g A~ W

Visualiza el pedido la fecha en que se registro el
pedido y el estado actual del pedido.

Post El usuario conoce en tiempo real el estado del pedido.
Condiciones

Flujos Error en la contrasefia no puede ingresar al panel de clientes
alternativos redirige al punto 2 del flujo principal.

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUSO08 Descargar reporte de compra

Tabla 19:  Descargar reporte de compra

Descargar reporte de compra
Identificador 8

-z

Descripcion Este caso de uso le permite al cliente registrado después de
realizar el pedido de los productos, descargar el reporte de la

41



compra, el reporte incluye el valor por item, el subtotal por
item y el valor total de la compra.

Actor principal Cliente registrado

Mo [[Wles S El cliente debe estar registrado en el sistema, y haber
iniciado sesion en el sistema.

Flujo principal 1. El caso de uso comienza cuando el cliente registrado
se dirige al botdn iniciar sesion en el menu principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, nombre de
usuario y contrasena.

3. El sistema valida los datos.

4. Ingresa el panel de clientes.

5. Selecciona el item de mis pedidos.

6. Selecciona el botén descargar pedido.

Se descarga un archivo.pdf con los detalles del pedido.

Post Reporte del pedido realizado por el cliente que esta
Condiciones registrado en el sistema.

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUSO09 Visualizar datos

Tabla 20: Visualizar datos

e _

Identificador 9

Descripcién El caso de uso le permite a los clientes registrados observar
los datos que tienen ingresados en el sistema como:
Nombres, direccion de entrega, teléfono entre otro, y les
arroja dos opciones que son actualizar sus datos y cambiar
Su contrasena.

Actor principal Cliente registrado
Precondiciones El cliente tiene que estar registrado en el sistema, haber
iniciado sesion correctamente e ingresar el item de lis datos.
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Flujo principal 1. El caso de uso empieza cuando el cliente registrado
se dirige al boton iniciar sesion en el menu principal.

2. Ingresa los datos de inicio sesion, correo y
contrasena.

3. El sistema valida los datos.
4. Ingresa al panel de clientes.

5. Selecciona el item mi perfil en el menua del panel de
clientes.

6. Visualiza los datos y si alguno esta mal o quiere
actualizarlo procede a seleccionar la opcion.

Post Visualiza de los datos del cliente registro.
Condiciones

Flujos Error al validar los datos, ingreso el nombre de usuario a la
alternativos contrasefia mal, dirige al punto 2 del flujo principal.

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUS10 Generar reporte de pedido

Tabla21: Generar reporte de pedido

Generar reporte de pedido

Identificador 10

Descripcién Permite generar un reporte en .pdf para después ser enviado
al comprador, para verificar la compra.

Actor principal Administrador

MWW cE E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesidn correctamente e ingresar al item de
pedidos en el mena principal del sistema.

Flujo principal 1. El caso de uso empieza cuando el administrador se
dirige al botdn iniciar sesién en el menu principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, correo y
contrasena.

3. El sistema valida los datos.
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4. Ingresa al panel de administrador

5. Selecciona el item de pedidos en el menu principal del
sistema.

6. Selecciona el item de pedidos en las opciones del
sistema.

7. El sistema arroja los pedidos, el estado de pedidos los
datos del cliente para después ser procesado.

8. El usuario escoge la opcion de generar reporte.

9. Se descarga un reporte en pdf con la unidad, sus
valores, el valor de la compra 'y el cliente que registro
la compra.

Post Se genera un reporte de compra.
Condiciones

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUS11 Administrar usuario

Tabla 22: Administrar usuario

Casos de uso Administrar usuario

Identificador 11

Descripcién Este caso de uso le permite al administrador visualizar los
clientes registrados y le permite crear nuevos usuarios.

Actor principal Administrador

MWW CE E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
clientes en el menu principal del sistema.

Flujo principal 1. El caso de uso comienza cuando el administrador se
dirige al botdn iniciar sesién en el menu principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, nombre de
usuario y contrasefa.

3. El sistema valida los datos.

4. Ingresa al panel de administracion.
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5. Selecciona el item clientes en el menu principal del
sistema.

6. Se despliega unas opciones que el administrador
podra escoger.

Post

Condiciones

Flujos El administrador podréa ingresar a las opciones de:

alternativos . )
- Registrar usuarios

- Visualizar usuarios

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUS12 Visualizar usuario

Tabla 23: Visualizar usuario

Casos de uso Visualizar usuario

Identificador 12

Descripcién Este caso de uso le permite al administrador visualizar los
clientes registrados en el sistema.

Actor principal Administrador

M e[[Gle) I E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
clientes en el menu principal del sistema.

Flujo principal 1. El caso de uso comienza cuando el administrador se
dirige al boton iniciar sesion en el mena principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, correo y
contrasefia

3. El sistema valida los datos
4. Ingresa el panel de administracion

5. Selecciona el item clientes en el menu principal del
sistema.

6. Escoge la opcion de lis clientes

7. Se despliega una lista con los datos de todos los
clientes registrados en el sistema.
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Post Muestra los usuarios registrados en el sistema.
Condiciones

Flujos

alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.

CUS13 Administrar productos

Tabla 24:  Administrar productos

Administrar productos

Identificador 13

Descripcion Este caso de uso le permite al administrador del sistema
tener el control total de todos los items del menu productos
en el panel de administracion.

Actor principal Administrador

Mo [[Wlels[sSIM E| administrador tiene que estar registrado ene le sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
productos en el menu principal del sistema.

Flujo principal 1. El aso de uso comienza cuando el administrador se ha
logeado.

2. Selecciona el item de productos en el menu principal
del sistema.

3. Selecciona alguna opcién del menu de productos.

Post
Condiciones

Flujos El administrador podra ingresar a las opciones:
alternativos

- Ingresar nuevos productos.
- Actualizar productos

- Productos inactivos.

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUS14 Administrar categorias

Tabla 25:  Administrar categorias

Casos de uso Administrar categorias

Identificador 14

Descripcion El administrador podra crear y eliminar categorias del
sistema.

Actor principal Administrador

M e[[Glela I E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
categorias en el menu principal del sistema.

Flujo principal 1. el caso de uso comienza cuando el administrador se
dirige al boton iniciar sesion en el mena principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, correo y
contrasefia.

3. El sistema valida los datos.
4. Ingresa al panel de administracion.

5. Selecciona el item de categorias en el menu principal
del sistema.

6. Escoge la opcion.

Post
Condiciones

Flujos El administrador podra ingresar a las opciones

alternativos .
- Crear nueva categoria

- Eliminar categoria

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUS15 Visualizar estadisticas

Tabla 26: Visualizar estadisticas

Casos de uso Visualizar estadisticas

Identificador 15

Descripcion Este caso de uso le permite al administrador del sistema
visualizar las estadisticas de los productos mas comprados y
los mejores clientes del sistema.

Actor principal Administrador

MWW E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
reporte de estadisticas en el menu principal del sistema.

Flujo principal 1. El caso de uso comienza cuando el administrador se
dirige al botdn iniciar sesion en el menu principal.

2. Ingresa los datos de inicio de sesion, correo y
contrasena.

3. El sistema valida los datos.
4. Ingresa al panel de administracion.

5. Selecciona el item de estadisticas en el menu principal
del sistema.

6. El sistema muestra los clientes, los productos mas
vendidos, comentarios, pedidos y reporte de los

indicadores.
Post Muestra las estadisticas de los productos mas comprados, y
Condiciones los mejores clientes de la tienda.

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUS16 Visualizar reporte de Nivel de eficacia

Tabla 27:  Visualizar reporte de Nivel de eficacia

Casos de uso Visualizar reporte de Nivel de eficacia

Identificador 16

Flujo principal 1.

Descripcion Permitir que el usuario visualizar el reporte de nivel de
eficacia.

Actor principal Administrador

M e[[Glela [ E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
reporte y se visualizara el reporte de nivel de eficacia en el
menu principal del sistema.

El caso de uso comienza cuando el administrador se
dirige al boton iniciar sesion en el menu principal.

Ingresa los datos de inicio de sesion, correo y
contrasefia.

El sistema valida los datos.
Ingresa al panel de administracion.

Selecciona el item de estadisticas o reportes en el
menu principal del sistema.

Se visualizar el reporte de Nivel de eficacia.

Post Se ha visualizado el reporte correctamente

Condiciones

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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CUSL17 Visualizar reporte de tasa de conversion

Tabla 28:  Visualizar reporte de tasa de conversion

Casos de uso Visualizar reporte de tasa de conversion

Identificador 17

Flujo principal 1.

Descripcion Permitir que el usuario visualizar el reporte de tasa de
conversion.

Actor principal Administrador

M e[[Glela [ E| administrador tiene que estar registrado en el sistema,
haber iniciado sesion correctamente e ingresar al item de
reporte y se visualizara el reporte de tasa de conversion en el
menu principal del sistema.

El caso de uso comienza cuando el administrador se
dirige al boton iniciar sesion en el menu principal.

Ingresa los datos de inicio de sesion, correo y
contrasefia.

El sistema valida los datos.
Ingresa al panel de administracion.

Selecciona el item de estadisticas o reportes en el
menu principal del sistema.

Se visualizar el reporte de tasa de conversion.

Post Se ha visualizado el reporte correctamente

Condiciones

Flujos
alternativos

Fuente: Tabla elaborada por el investigador del proyecto.
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Modelado de andlisis

Realizacion de casos de uso del sistema

Las realizaciones de los casos de uso del sistema se pueden ver en las

siguientes figuras, los cuales describen una realizacion por caso de uso del

sistema. La realizacion de los casos de uso es la transformacion de los distintos

Elaboracion propia

Elaboracién propia

Elaboracion propia

pasos y acciones que los describen en clases, operaciones y relaciones entre

clases.

CUSO01 Navegar por latienda

- — -~

4/ V \\\ — / A
\\\\w ) /',/,\1 S Y
Navegar por la tienda R-Navegar por la tienda

(from Casos de Uso de Sist...

Figura 27. Realizacién navegar por la tienda

CUSO2 Iniciar sesioén

C D= D

Iniciar sesién R-Iniciar sesiéon

(from Casosde Uso de Sist...

Figura 28. Realizacion iniciar sesion

CUSO03 Ver detalles de productos

h — T~

7 \\‘ /ﬂ / \

N S~

\v/ ~ —_ 7
Ver detalles de productos R-Ver detaller de productos
(from Casosde Uso de Sist...

Figura 29. Realizacion ver detalles de productos

CUSO04 Gestionar carrito
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Elaboracién propia Elaboracién propia

Elaboracion propia

Elaboracion propia

Elaboracién propia

e r\\@ / )
\ S~
Gestionar carrito R-Gestionar carrito

(from Casos de Uso de Sist...

Figura 30. Realizacion gestionar carrito

CUSO5 Registrarse

- o
‘ <] / \
N ~ v
Registrarse R-Registrarse
(from Casosde Uso de Sist...

Figura 31. Realizacion registrarse

CUSO06 Realizar compra

Realizar compra R-Realizar compra

(from Casos de Uso de Sist...

Figura 32. Realizacion realizar compra

CUSO7 Visualizar pedidos

. y .
< S
Visualizar pedidos R-Visualizar pedidos
(from Casos de Uso de Sist...
Figura 33. Realizacion visualizar pedidos
CUSO08 Descargar reporte de compra
/F\ - ;T \
\¥/ . _ _ /
Descargar reporte de compra R-Descargar reporte de compra
(from Casos de Uso de Sist...
Figura 34. Realizacion descargar reporte de compra
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

Elaboracion propia

Elaboracién propia

Elaboracién propia

CUSO09 Visualizar datos

SN

Visualizar datos

(from Casos de Uso de Sist...

R-Visualizar datos

Figura 35.

CUS10 Generar reporte de pedido

Realizacion visualizar datos

=

~_ ~

Generar reporte de pedido

(from Casos de Uso de Sist...

R-Generar reporte de pedido

Figura 36.

CUS11 Administrar usuario

Realizacion generar reporte de pedidos

Administrar usuario

(from Casos de Uso de Sist...

R-Administrar usuario

Figura 37.

CUS112 Visualizar usuario

Realizacion administrar usuario

Visualizar usuario

(from Casos de Uso de Sist...

R-Visualizar usuario

Figura 38.

CUS13 Administrar productos

Realizacién visualizar usuario

( P

Administrar productos

(from Casosde Uso de Sist...

R-Administrar productos

Figura 39.

Realizacion administrar productos
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Elaboracién propia

Elaboracién propia

Elaboracion propia

Elaboracion propia

CUS14 Administrar categorias

/—"\\
AN

<

Administrar categorias

(from Casos de Uso de Sist...

R-Administrar categorias

Figura 40.

CUS15 Visualizar estadisticas

Realizacion administrar categorias

Visualizar estadisticas

(from Casos de Uso de Sist...

R-Visualizar estadisticas

Figura 41.

CUS16 Visualizar reporte de nivel eficacia

Realizacion visualizar estadisticas

Visualizar reporte de Nivel de
eficacia
(from Casos de Uso de Sigt...

R-Visualizar reporte de nivel de
eficacia
(from REALIZACION)

Figura 42.

Realizacion visualizar reporte de nivel eficacia

CUSL17 Visualizar reporte de tasa de conversion

/\‘VK/W

{

\\_//’ -

Visualizar reporte de tasa de
conversion
(from Casos de Uso de Sigt...

R-Visualizar reporte de tasa de
conwversién
(from REALIZACION)

Figura 43.

Realizacion visualizar reporte de tasa de conversion
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

Diagrama de clases de andlisis
CUSO01 Navegar por latienda

~

2

Cliente

Ul-Interfaz Ecommerce

C-Interfaz M-Ecommerce

Figura 44.

CUSO2 Iniciar sesién

Diagrama de clases navegar por la tienda

)

Q

Cliente registrado

Ul-Iniciar sesion

C-Sesion cliente

M-Login

Figura 45.

Diagrama de clases iniciar sesion
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Elaboracién propia

Elaboracién propia

CUSO3 Ver detalles de productos

Cliente Ul-Detalles de productos
C-Detalles de productos M-productos
Figura 46. Diagrama de clases ver detalles de productos

CUSO04 Gestionar carrito

D
: |
|
Cliente Ul-Mi carrito
C-Gestionar Carrito M-Carrito
Figura 47. Diagrama de clases gestionar carrito
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO5 Registrarse

S |
|
Cliente Ul-Registrarse
(from Actores)
C-Registro M-Registro
Figura 48. Diagrama de clases registrarse

CUSO06 Realizar compra

(

Cliente registrado

Ul-Realizar compra

C-Realizar compras M-Compra

Figura 49.

Diagrama de clases realizar compra

57



Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO7 Visualizar pedidos

()

x ;

Cliente registrado Ul-Visualizar pedidos

) . M-Pedidos
C-Visualizar pedidos
Figura 50. Diagrama de clases visualizar pedidos
CUSO07 Descargar reporte de compra
_ |
/ N ‘
Cliente registrado Ul-Descargar reporte de compra
C-Descargar reporte compra M-Reporte de compra
Figura 51. Diagrama de clases descargar reporte de compra
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

CUSO08 Visualizar datos

/ N ‘
Cliente registrado Ul-Visualizr datos
C-Visualizar datos M-Datos
Figura 52. Diagrama de clases visualizar datos

CUSO09 Generar reporte de pedido

O

PN |

Administrador Ul-Generar reporte de pedido

C-Generar reporte de pedido

M-Reporte de pedido
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

Figura 53.

Diagrama de clases generar reporte de pedido

CUS10 Administrar usuario

N

2

Administrador

Ul-Administrar usuario

C-Administrar usuario M-Usuario

Figura 54.

Diagrama de clases administrar usuario

CUS11 Visualizar usuario

O

Q

Administrador

Ul-Visualizar usuario

C-Visualizar usuario M-Usuario

Figura 55.

Diagrama de clases visualizar usuario
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUS12 Administrar productos

O
X |
Administrador Ul-Administrar productos
C-Administrar productos M-Productos
Figura 56. Diagrama de clases administrar productos

CUS13 Administrar categorias

4/‘\\
N/ ‘
/ AN [
Administrador Ul-Administrar Categoria
C-Administrar categoria M-Categorias
Figura 57. Diagrama de clases administrar categorias
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

CUS14 Visualizar estadisticas

()
- |
7 N ‘
Administrador Ul-Visualizar estidistica
C-Visualizar estadistica M-estadistica
Figura 58. Diagrama de clases visualizar estadisticas

CUS15 Visualizar reporte de nivel de eficacia

-O

Administrador Ul-Visualizar reporte de nivel de eficacia
C-Reporte de nivel de eficacia M-Nivel de eficacia
Figura 59. Diagrama de clases visualizar reporte de nivel de eficacia

62



Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUS16 Visualizar reporte de tasa de conversion

AN

Administrador

Ul-Visualizar reporte de tasa de conversion

C-Reporte de tasa de conversion M-Tasa de conversion

Figura 60.

Modelo de disefo

Lista de interfases

Diagrama de clases visualizar reporte de tasa de conversion

}—Q Ul-Detalles de productos

UI-Mi carrito |
|
Ul-Registrarse /

O

Ul-Visualizar usuario

Ul-Realizar compra
: |
Ul-Visualizar pedidos .
}—Q Ul-Administrar usuario

Ul-Descargar reporte de compra

@

Ul-Iniciar sesion

(from UT&ldm usuario)

@

Ul-Visualizar reporte de tasa de conversion

@

Ul-Visualizar reporte de nivel de eficacia

Ul-Visualizar estidistica

FInterfaz Ecommerce

Ul-Administrar Categoria

}_O Ul-Administrar productos

Ul-Panel de administrador
Ul-Visualizr datos
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Figura 61. Lista de interfaces

En la figura 60, se puede ver la lista de interfaces de usuario, en donde cada
ventana o pestafia interactia en el sistema y todas dependen de la ventana

principal.

Disefio de interfaces
CUSO1 Navegar por latienda

En la figura 62 se puede ver el prototipo para el requerimiento Navegar por la
tienda. Se puede ver el catalogo de los productos con sus respectivos precios y

mas carrito de compras.

Q Nosotros  Contacto '8 -&0

Categorfas

| vextas aLvon uavon vimnce |
=135
o
<
=
UEVAS
I0CHILAS ,
eehlls tactica Koen Mochila Logan de Maletin Logan FIT Mochila Logan de Mochila Logan Maletin Logan FIT
bacalao. L-002 Azul bacalao. L-002 Student SD Negro Rosado
S/.103 S/.74 S/.48 S/.74 S/.35 S/.48

¥ O o ¥ O o ¥ O ©o ¥ O ©o ¥ O o ¥ 0O o

S
S)
N
i

Figura 62. Prototipo de navegar por la tienda

CUSO02 Iniciar sesién
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En la figura 63 se puede ver el prototipo para el requerimiento Iniciar sesion. Se

ve un formulario donde puede llenar los campos y logarte atreves de Facebook

0 Google como el usuario deseé.

Nosotros  Contacto 'E] ‘&0

Categorfas

Ingresar

a mi cuenta con Google o Facebook
Las mejores mochilas lo tiene LOGA

“me Angie, Hugo y Paloma A 5, Correo

[ to Es Guerra™
Contrasena

Ingresar

Quiero Registrarme no tengo una cuenta.

Quiero Recuperar mi cuenta. Olvidé mi contrasefia.

Figura 63. Prototipo de iniciar sesion

CUSO03 Ver detalles de productos
En la figura 64 se puede ver el prototipo para el requerimiento ver detalles de
productos. Donde el usuario puede visualizar a detalle el producto, apoyandose

de la realidad aumentada, que permite que el usuario vea a detalle el producto.

Nosotros  Contacto
Categorias

Mochila Logan Negro
S/.45

2 O o

Categoria: Mochilas
Marca: Logan
Etiqueta: Mochila Ergonomic Pro

Descripcion: El mejor producto

Figura 64. Prototipo ver detalles de productos

CUSO04 Gestionar carrito
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En la figura 65 se puede ver el prototipo para el requerimiento gestionar carrito.
El usuario dentro de interfaz carrito puede ver y seleccionar la cantidad que
deseé o sino eliminar o guardar el producto y por ultimo puede realizar el pago

del producto seleccionado.

CARRITO DE COMPRAS

PRODUCTO PRECIO CANTIDAD TOTAL ACCION RESUMEN PEDIDO
o Cantidad productos: 1
Eliminar
g .45 i1 ] s7.45 Total a pagar: S/.45.00
Mochila Logan Negro m Envio: A tratar

ESCOGE DIRECCION DE ENVIO

agar ahora
*Puedes cambiar tu direccién de envio en: Mi diraccién V' SA @

Destinatario: Emerson Huallpa Zanabria
Celular: 960335525
R

P
D
Di
R

endacién de envio:

@Recoger en tienda: Direccién de Tienda Logan: Calle ucayali 590

POR CADA COMPRA

PARTICIPAS EN SORTEOS

Figura 65. Prototipo gestionar carrito

CUSOS5 Registrarse

En la figura 66 se puede ver el prototipo para el requerimiento registrarse. Este
el formulario donde el usuario nuevo puede registrarse llenando estos

respectivos campos.

Nosotros  Contacto ':a .&1

Categorfas

Registrador

mi cuenta con Google o Facebook
Nombres
Apellidos

Correo

Contrasena

Figura 66. Prototipo registrarse
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CUSO06 Realizar compra

En la figura 67 se puede ver el prototipo para el requerimiento realizar compra

en esta interfaz selecciona la cantidad y la direccion de envié y hacer clic en el

botdn pagar ahora y te redirecciona con mercado pago con tarjeta, efectivo en

agentes y banca por internet.

CARRITO DE COMPRAS

PRODUCTO PRECIO

' S/.45

Mochila Logan Negro

ESCOGE DIRECCION DE ENVIO

*Puedes cambiar tu direccién de envio en: Mi direccién

Destinatario: Emerson Huallpa Zanabria

[ 60335525

A mi direccién:

P
D
Di
R

@Recoger en tienda: Direccién de Tienda Logan: Calle ucayali 590

Figura 67. Realizar compra

TOTAL

S/.45

ACCION RESUMEN PEDIDO
Cantidad productos: 1
Total a pagar: S/.45.00

m Envio: A tratar

POR CADA COMPRA

PARTICIPAS EN SORTEOS

;Como quieres pagar?

MERCADO PAGO

& Ingresar con mi cuenta de Mercado Pago

INVITADO

= NuevaTarjeta

Efectivo en agentes

fl | Banca por intemet

Detalle de tu compra

Mochila Logan cod. L-002 §/. 74

Figura 68. Mercado pago modalidad de pagar.
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M Gmail Q. mercadopago p%e @ @

[+ ] L] " = © [ (V] - Es
=
Se acreditd tu pago en Mochilas Logan
Detalle de pago
[ Moohila Logan Neg:
]
Figura 69. Detalles de la compra realizada

CUSO7 Visualizar pedidos

En la figura 70 se puede ver el prototipo para el requerimiento visualizar pedidos.

El usuario registrado y que realizé la compra podra visualizar sus pedidos en la

interfaz cliente.

MIS PEDIDOS
Dy (]
Emerson Huallpa Zanabria
, Mochia Logan Negro | Cantdad Predo: 5/.45.00
Mi perfi
Mis dire: Destinatario: Emersontualipa Zanabria
Celular: 960335525

Producto para recoger en Tienda Logan

Mis compra Direccién tienda LOGAN: Calle ucayali 590

Figura 70. Prototipo visualizar pedidos

CUSO08 Descargar reporte de compra

En la figura 71 se puede ver el prototipo para el requerimiento descargar reporte

de compra. El usuario una vez realizado la compra podra descargar su reporte
en formato pdf.
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Cerrar COMPROBANTE DE PAGO “( X )"

e

= 2ff17654-6169-40c6-81a7-be2af3f0ebf1 1 100% + [ > 2 &

\G' L OGAN R.U.C. 10464177995

COMPROBANTE DE PAGO
VENTA DE TODA CLASE DE MOCHILAS, N® 001638665345097
MALETINES DEPORTIVOS, CAMPERAS,
EJECUTIVOS, CHIMPUNERAS
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR ia] [Enregace ]
Lima - Lima
Jr. Andahuaylas Nro. 158
Celular: 936234467

Edwin Ca

Mi perfil
Cliente: Edwin Cavero Risco Fecha de Emision: 8/11/2021

Mis direccio Direccién: Calle ucayali 590 Fecha de Vencimiento: PAGO ONLINE
DNI. Condicién de venta:

Personalizar Celular: 936215487

Mis compras ITEM gﬁgn» UNIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO IMPORTE TOTAL

1 1 UNIDAD Maletin FIT Logan col- | S/. 48 s/.48
or rosado ideal para
que te acompane a

cualquier actividad de-
Productos gt portiva.

Mis favoritos

Un compartimiento

- Organizador interno.
- Bolsillo frontal
Bolsilo para toma

o
Correa regulable.

IMPORTE TOTAL: 5/.48

Figura 71. Prototipo descargar reporte de compra

CUSO09 Visualizar datos

En la figura 72 se puede ver el prototipo para el requerimiento visualizar datos.

Este el interfaz donde el cliente registrado podra editar sus datos personales.

0
Nosotros ~ Contacto a ‘&'
(Categorias

Porhoy Promocién Vende Envios Gana Auspicios

EDITAR DATOS PERSONALES

Nombres: Foto de perfil:

Viviana Villaverde Vivanco VA

Mi perfil Apellidos:

Villaverde Vivanco
Mis direcciones

B i Sexo:
ersonalizar ~ M
' Hombre @® Mujer

Fecha de nacimiento:

Mis compras
s v 20/06/1996 m]
is favoritos
Productos guardados Celular:
932287115
Figura 72. Prototipo visualizar datos
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CUS10 Generar reporte de pedido

En la figura 73 se puede ver el prototipo para el requerimiento generar reporte

de pedido. El administrador tiene la opcion de generar su reporte de todos los

pedidos.

Silvio Huillcas
Gerente
ADMINISTRADOR

== Categorias

Modelos

Productos

Pedidos

B9 Comentarios

Pedidos

N° Pedido: 001636246590196 | Fecha:

o) D ()

6/11/2021 | Monto total: S/. 27.00
‘ Maletin Logan FIT Fuxia | Cantidad: 1 | Precio: 5/. 27.00

Destinatario: Viviana Villaverde Vivanco
Celular: 932287115

Producto para recoger en Tienda Logan

Direccién tienda LOGAN: Calle ucayali 590

N° Pedido: 001636244230959 | Fecha: 6/11/2021 | Monto total: S/. 72.00

@l 17 tin Logan FIT Azul | Canidact 1 | Precio: §/.27.00
. Mochila Logan Ergonomic SD Plomo | Cantidad: 1 | Precio: §/. 45.00
Destinatario: EmersonHuallpa Zanabria

Celular: 960335525

Producto para recoger en Tienda Logan

Figura 73. Prototipo generar reporte de pedido

CUS11 Administrar usuario

En la figura 74 se puede ver el prototipo para el requerimiento administrar

usuario. El administrador en esta interfaz podra gestionar a todos los usuarios

de la tienda online.

Silvio Huillcas
Gerente
ADMINISTRADOR

== Categorias
Modelos
Productos
Pedidos

Y& Comentarios

Clientes

%y Person:
8y Personales

Personales
Nombres: Correo: Celular: Rol: Contrasena:
Escribe el nombre Escribe el correo Escribe el celular administrador v

960335525

Emerson Smith smith_14adidas@hotmail.com editor

Silvio Huillcas 935310964 loganmochilas@gmail.com administrador ﬁ” ﬁ

Figura 74. Prototipo administrar usuario
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CUS12 Visualizar usuario

En la figura 75 se puede ver el prototipo para el requerimiento visualizar usuario.

El administrador en esta interfaz podré visualizar el listado de usuarios.

“‘ Clientes
- [l

« 1 »
Silvio Huillcas
Gerente B L.
Viviana Villaverde Vivanco 932287115 viviana.villaverdevivanco@gmail.com mujer 1996-06-20
== Categorias
Emerson Huallpa Zanabria 960335525 ehuallpaz@ucvvirtual.edu.pe hombre 2021-01-12
Modelos
Productos
Pedidos
&) Comentarios
Clientes
@y Personales
Figura 75. Prototipo visualizar usuario

CUS13 Administrar productos

En la figura 76 se puede ver el prototipo para el requerimiento administrar
productos. El administrador en esta interfaz podra ingresar nuevos productos o
modificar, eliminar.

Silvio Huillcas
Gerente
ADMINISTRADOR

. Productos

AGREGAR NUEVO PRODUCTO

1 BB
e e S [y g e o Py e

" MOCHILAS TACTICASE B EXTRA
GRANDE MARCA KOEN@D @ «
MATERIAL. CODRA ORIGINAL NO SE

== Categorias

Modelos e . )
mochila mochila-  PELA NO SE CUARTEA «” CIERRE REY s/ Eg
s tactica tactica- GRUESA # o asas reforzada y Mochilas koen . 10 4 dias =
103 3
Productos koen koen acelchenada para peso. # Porta botella
+ porta laptop & Reguladores laterales
y frontales & Las medidas 53em de alto
. 36cm de ancho 28 cm de fondo
Pedidos
- Compartimientos principales. -
= ) Mochila mochila- Compartimiento para laptop - Bolsillos Mochila E4
& Comentarios Logan logan- exteriores de cierre. - Bolsillos Mochilas  Ergonomic  Logan S5/.74 10 5 dias =
cod. L-002 cod.--002  organizadores internos - Porta llaves - sD [
Salida para audio. - Tirantes Regulables.
Clientes
Maletin FIT Logan color rosado ideal
para que te acompaiie a cualquier
‘:5_-'1. Personales Maletin maletin- actividad deportiva. - Un compartimiento Es
‘ Logan FIT  leaan-fit-  principal con cierre. - Bolsillos internos. - Maletines  Maletin FIT = Loaan = /.48 10 5 dias =
Figura 76. Prototipo administrar productos

CUS14 Administrar categorias
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En la figura 77 se puede ver el prototipo para el requerimiento administrar
categorias. El administrador en esta interfaz podra ingresar nuevas categorias

de los productos y tiene la accion de modificar y eliminar.

Categorias

Silvio Huillcas
Gerente .
ADMINISTRADOR

Machilas Tenemos las mejores mochilas UNIVERSITY, MOUNTAIN, SPORT, ERGONOMIC PRO, MOCHILAPTOPS,
ERGONOMIC SD, STUDENT SD y STUDENT MX en diferentes precios y colores

== Categorias

mochilas =
[ d

Modelos

Productos Maletines Tenemos los mejores maletines SPORT FORCE y SPORT FIT, en diferentes colores y precios. maletines >i°
Pedidos

W& Comentarios

Clientes

%y personales

Figura 77. Prototipo administrar categorias

CUS15 Visualizar estadisticas

En la figura 78 se puede ver el prototipo para el requerimiento visualizar
estadisticas. El administrador tiene esta opcion de visualizar el dashboar de las

ventas, pedidos y de los indicadores

VENTAS PEDIDOS COMENTARIOS PRODUCTOS
5/.126.00 19

Ventas por semana del iiltimo mes

ADMINIS, ="DOR

== Categorias

Modelos

Productos

Pedidos

&) Comentarios

Clientes

By personales

m Reportes

CERRAR

Figura 78. Prototipo visualizar estadisticas
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CUS16 Visualizar reporte de nivel de eficacia

En la figura 79 se puede ver el prototipo para el requerimiento reporte de nivel
de eficacia. EI administrador tiene esta opcion de visualizar en el dashboar el

reporte de nivel de eficacia de las ventas por dia.

3001/administrador/reporte: e r @@
VENTAS PEDDOS VEITAS COMENTARIOS PRODUCTOS CLENTES
$/.12209.00 149 0 0 23 147
271172021 o

Fecha inicio:

02/11/202

Fecha fin:

ADMINISTRADOR AR a

uE - .
mm Categorias

Filtrar rango fecha

Modelos Reporte de nivel de eficacia

| Ventas realizadas Ventas esperadas Nivel de eficacia

1 21/11/2021 7 10 70%
2 20/11/2021 5 10 50%
3 19/11/2021 6 10 60%
4 18/11/2021 8 10 80%

17/11/2021 ] 10 60%
6 16/11/2021 5 10 50%
7 15/11/2021 9 10 90%
8 14/11/2021 8 10 80%
9 13/11/2021 8 10 80% 9
10 12/11/2021 9 10 90% b

Figura 79. Prototipo visualizar reporte de nivel de eficacia

CUS17 Visualizar reporte de tasa de conversioén

En la figura 80 se puede ver el prototipo para el requerimiento reporte tasa de
conversion. El administrador tiene esta opcion de visualizar en el dashboar el

reporte de tasa de conversion de las ventas por dia.

73



P
B
¥
®

< C @ localhost:30¢

02/1

Fecha fin:

21/11/2021 (m]

Filtrar rango fecha

Reporte de tasa de conversion

m Fecha Ventas realizadas ‘ Total de visitas Tasa de conversién

1 21/11/2021 7 13 53.85%

ADMINISTRADOR

2 20/11/2021 5 20 50%
3 19/11/2021 6 10 50%
4 18/11/2021 8 9 88.89%
5 17/11/2021 5 10 50%
[ — 6 16/11/2021 5 1 45.45%
7 15/11/2021 9 14 64.29%
8 14/11/2021 8 16 50%
9 13/11/2021 8 il 72.73%

10 12/11/2021 9 14 64.29%

Tabla Nivel de Fficacia

Figura 80. Prototipo reporte de tasa de conversiones

Lista de controles

O o o O O O O

C-Detalles de productos

C-Realizar compras C-Registro C-Gestionar Carrito C-Sesion cliente C-Interfaz

C-Validar usuario

O O O O O O

C-Visualizar pedidos ¢ pescargar reporte compra CMSUAIZAT 3105 ¢ Generar reporte de pedido usuario lizar usuario
c inistrar categoria C-Visualizar estadistica j

C-Reporte de nivel de eficacia
C-Reporte de tasa de conversion

Figura 81. Lista de controles

En la figura 78, se puede ver la lista de controladores que interactian en el
sistema y estan van a permitir realizar las validaciones y acciones del negocio,

asi como permitir la comunicacién con la vista y el modelo.
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Elaboracién propia

Lista de entidades

O O O O QO O O

M-Registro M-Carrito M-Productos M-Login

M-Compra C-Usuario M-Ecommerce
(trom M-Reporte de compra)  (from M-Categorias)
M-Pedidos 1 Reporte de compra M-Datos M-Reporte de pedido M-Categorias Mestadistica @

M-Tasa de conversion MNivel de eficacia

Figura 82. Lista de entidades

En la figura 79, se puede ver la lista de controladores que interactian en el
sistema y estan van a permitir realizar la conexion a la base de datos, asi como
las consultas necesarias para su funcionamiento, datos que seran retornados al

controlador.

Diagrama de secuencia
Se crean los diagramas de secuencia con la finalidad de modelar y poder

observar la interaccién que existe entre los objetos.

CUSO01 Navegar por latienda

s O HO O HO O

X : Ul-Interfaz Ecommerce : Ul-Productos : M-Productos :UI-Mi carrito L UI- ri
: Cliente
1.Selecciona el boton productos()
2.Productos disponibles

3. Congultar productos disponibles()

4. Cargar productos

5. Myestra productos disponijhles()

6.Categorias()

7. Corsultar categorias creadas()

8. Muestra categoria

9. Muestra categorias creadas()
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

Figura 83.

CUSO2 Iniciar sesién

Diagrama de secuencia navegar por la tienda

O

Q

: Cliente
registrado

: Ul-Iniciar sesion

1.Seleccionar iniciar sesion()

@

J

3.Digite datos()

2.Digite datos()

=

4.Recibe datos()

: C-Sesion cliente

6.Iniciar sesion()

O

: M-Clientes

5.Verifica coincidencia de los [datos()

Figura 84. Diagrama de secuencia iniciar sesion cliente
QO
: Administrador : Ul-Iniciar sesion : C-Iniciar sesion admi M-Admin
1.digita datos() | ‘ ‘
2.verifica() i i
| 3.Consulta datos() 1
4.Datos iguales()
5.Inicio de sesion ()

|
T T T
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Elaboracién propia

Figura 85. Diagrama de secuencia iniciar sesion de administrador

CUSO03 Ver detalles de productos

A O O O

: Cliente : Ul-Productos : C-Detalle : M-Productos
productos

| |
1.Seleccionar detalle de produc... |
\

2. Enviar el id del produc#o()

3. Consultar datos por id ()

4. Dewelve datos registrados segun id()

5. Muestra|los datos del producto seleccionado()

Figura 86. Diagrama de secuencia ver detalles de productos

CUSO04 Gestionar carrito



Elaboracion propia

Elaboracién propia

A O O O O

Ul-Productos : : M-Productos :UI-Micarrito

1.Seleccionar item de productos()

2.V

P

rificar productos disponjbles()

3.Productos con estado disponible()

4. Dewuelve los productos disponibles()

5.Muestra productos(|

6. Selecciona agregar al c%rrito()

L 7. Agregar y muestra los productos enjel carrito()

8. Dewuelve el listado de productos()

9.Agregar mas productos()

—

Figura 87. Diagrama de secuencia gestionar carrito

CUSOS5 Registrarse

=~ O O O

_ Cliente : Ul-Registrarse : C-Reqistro _MClientes

1. Despliega formulario()

= —

2.Ingresa datos()

3. Insertar datos()

4.

P

egistro de datos en la bd()

4 .Registro exitoso()

Mensaje de registro exitoso()

Figura 88. Diagrama de secuencia registrarse



Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO06 Realizar compra

A <o o O O

: Cliente 2 UI-Mi_carrito : C-Realizar compras : M-Compra
registrado

agrega productos al carri...

selecciona la catidad()

seleccionar catidad()

Pem—

cantidad seleccionado()

seleccionar la direccion de envio p recojo()

-

selecciona el boton pagar()

proceso el pago()

e muestra el pago realizado()

se muestra el producto comprado()

Figura 89. Diagrama de secuencia realizar compra

CUSO06 Visualizar pedidos

X O O O O O

_~Ul-Iniciar sesion _~ C-Sesion cliente _~M-Clientes _~Ul-Panel de clientes _Ul-Visualizar pedidos.

1.4elecciona iniciar sesil?n 0

2.Despliegue formulario()

Pm—

3.Digitar datos()

4. Guardar datos ()

5.Verificar ()

6.Coinciden datos(

7.Muestra panel de clientes()

il

8. Seleccionar opcion mis |pedidos()

9.Muestra los pedidos()

=—

Figura 90. Diagrama de secuencia visualizar pedidos

CUSO06 Descargar reporte de compra



Elaboracién propia

Elaboracion propia

K@@@Q@

1.Muestra listado pedidos()

P=m—

2.Escoge pedidos(T

3.Despliega opciones()

4.Sellgcciona descargas reporte()

5lGuarda id del reporte()

6.Consulta id cliente(]

7.consulta producto comprados()

8.Datos del pedido()

9.Muestra para descargar el reporte

10.Agepta la descarga del %porte()

11.Descargar el reporte()

12.Reporte descargado en pdf()
<

Figura 91. Diagrama de secuencia descargar reporte de compra

CUSO7Visualizar datos

: Cliente : Ul-Panel de
registrado clientes : Ul-Visualizr datos _~MClientes
1 1
i
2. Despliega opciones()
3.Selecciones mis datos()
4.Consulta datos de acuerdo al id()
5.Muestra los datos()

o

Figura 92. Diagrama de secuencia visualizar datos



Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO08 Generar reporte de pedido

~Administrador gdmlnlsszgdg

1.Ingresa al panel()

2.Despliega opciones()

P—

3.Selecciona opciones pedido()

7.Selecciorla generar reporte()

i@@@@@@

WMMM

4.Consultajpedidos()

5.Dewelve los regis

ros de los pedidos()

6.Despli opciones()

P—|

8.Verificar datos()

13.Genergr reporte en pdfcon los datas de la db()

9.Datos del pedido()

10.Datos del cliente(]

1.

)

luestra todo los datos

11.Datos del producto comprado()

Figura 93.

Diagrama de secuencia generar reporte de pedido

CUSO09 Administrar usuario

1.Ingresa al panel()

2d

3.selecciona item clie

liega opciones()

—

2ntes o usuario()

A O O

: Administrador : Ul-Panel de administrador

_ Ul-Administrar usuario

4.despliega opciones()

pm—

O O

5.administra usuario()

7.usuario ad

6

< MUsuario

.registra o visualiza usuario()

m

inistrado()

W

Figura 94.

Diagrama de secuencia administrar usuario

CUS10 Visualizar usuario
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

A O

: Ul-Panel de

administrador

|

1l.Ingresa al panel ()
—_————

2

P—

3.Ingresa a clientes()

@

: Ul-Panel de

pliega items()

clientes

4. Ingresa al panel clientes()

5.Desy

6.Selecciona opcion()

vliega opciones()

P—

7.Ingresa a clientes

registrados

8.Busca clientes()

10.Muestra t

dos los clientes()

9.Consulta clientes()

Figura 95.

Diagrama de secuencia visualizar usuario

CUS12 Administrar productos

X FO

UL .

Lingresa al panel()

2.

items()

=—

3.Selecciona item()

4.Selecciona productos ()

@

o

producto:

o

Selecciona()

5.D¢

-

9.Ingresar datos()

opciones()

—

[7.Administrar productos(

8.D

formulario()

—

10.Procesar datos()

1

1.Ingresar datos a la bd

S S

0

12.Datos registrados(

1.3.Nuevo producto administradq(

Figura 96.

Diagrama de secuencia administrar productos
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Elaboracién propia

Elaboracién propia

CUS13 Administrar categorias

x O O O @

. . . C-Administrar categoria . M-Categorias

1.Ingresa al panel()

2.Despliega opciones()
pe=m—

B.Selecciona categorias

4.Muestra items()

5.Despliega opciones()

—

6.Selecciona opciones()

7.Muestra item()

8.Despliega formulario

9.Administrar categorigs|

(=]

10.Procesar datos()

11.Datos guardados()

12. categoria administrada(

Figura 97. Diagrama de secuencia administrar categorias

CUS14 Visualizar estadisticas

X O 0O O O

_~Administrador  _: Ul-Panel de administrador  Ul-Visualizar estidistica _ C-Visualizar estadistica _ M-estadistica

l.ingresar al panel de administrad...

2.despliega opciones()

p—

3.Selecciona item()

4 Ingresa penstafia estadistica()

5.buscar estatiscas()

6.Consultar estadisticas()

Estadisticas visualizadas()
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Elaboracién propia

Figura 98.

Diagrama de secuencia visualizar estadisticas

CUS15 Visualizar reporte de Nivel de eficacia

O

N

|

@

l.ingresa al panel()

2.de:

—

3.selecciona reporte de ni

pliega opciones()

O O

ivel de eficacia()

4.consulta reporte nivel de eficacia()

O

: Ul-Panel de administrador : Ul-Visualizar reporte de nivel de < C-Reporte de nivel de_ : M-Nivel de eficacia
eficacia eficacia

5.consulta ventas

6.devuelve reporte de nivel de eficacia()

Figura 99.

Diagrama de secuencia visualizar reporte de nivel de eficacia

CUSL16 Visualizar reporte de tasa de conversion
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

2 O -O o O

. - < Ul-Panel de administrador ~Ul-Visualizar reporte de tasa de_ ~C-Reporte de tasa de_ _~MPedidos
~Administrader conwersién conwersién

1. Ingresa al panel ()

2.Despliega opcion...

—

3.selecciona reporte de tasa de conversion()

4.consultar reporte tasa de conversion()

5.consulta pedidos()

6.devuelve reporte de tasa de conversion()

Figura 100. Diagrama de secuencia visualizar reporte de tasa de

conversion

Diagrama de colaboraciéon
Se crean los diagramas de colaboracion a partir de los diagramas de secuencia

con el fin de mostrar la interaccién de los objetos entre si, la relacidon con otros

objetos o ver como intercambia mensajes con determinado objeto.

CUSO01 Navegar por latienda

2: 2.Productos disponibles —
=

——
1: 1.Selecciona el boton productos() ///Sﬂ/luestra productos disponibles()
—=

: Ul-Interfaz Ecommerce

6: 6.Categorias()
: Cliente \

9:9. Muestra categofias cf

b Q
/>—© : M-Productos

8: 8. Muestra categorias() —
e e

:UI-Mi carrito
///ﬁﬁnsuharégtegorias creadas()
: Ul-Categorias
Figura 101. Diagrama de colaboracién navegar por la tienda
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO2 Iniciar sesién

2: 2.Digite datos()

——
1: 1.Seleccionar iniciar sesion()
I 3: 3.Digite datos() )

g =

: Cliente registrado

: Ul-Iniciar sesion
7:6.Iniciar sesion() -

4: 4 Recibe datos()

5: 5.Verifica coincidencia de los datos()

o E——
P -
6:

: C-Sesion cliente

: M-Clientes

Figura 102. Diagrama de colaboracion iniciar sesion

CUSO03 Ver detalles de productos

1: 1.Seleccionar detalle de producto()

- Cliente : Ul-Productos
5:5. Muestra los datos WOdu seleccionado()
2: nviafel id del producto()
3: 3. Consultar datos porid ()
—
<—
4: 4. Dewuelve datos registrados segun id()
: C-Detalle productos - M-Productos
Figura 103. Diagrama de colaboracion ver detalles de productos

CUSO04 Gestionar carrito
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

9: 9.Agregar mas productos()
—

D) -
- —— =
5: 5.Muestra productos()

: Cliente

8: 8. Dewuelve el lista

7:7.Agregarym

:UI-Mi carrito Q

: M-Productos

1: 1.Seleccionar item de productos() [ \ 2: 2.Verificar productos disponibles()
6: 6. Selecciona agregar al carrito() [ \ —= -

strar producto

4: 4. Dewuelve los prodytto$ disponibles()

%05 productos en el carrito() 3: 3.Produc s%estado disponible()

Figura 104. Diagrama de colaboracion gestionar carrito

CUSO5 Registrarse

2: 1. Despliega formulario()
——

1:
3: 2.Ingresa datos() l
5 \

X |

: Cliente 1 Ul-Registrarse
7: Mensaje deryﬁtro ext
: 3. Ifisertar datos()
5: 4. Registro de datos en la bd()
. C-Redish 6: 4.Registro exitoso()
-Lregistro : M-Clientes
Figura 105. Diagrama de colaboracion registrarse
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Elaboracién propia

Elaboracién propia

CUSO06 Realizar compra

3: seleccionar catidad()
—

m 2: selecciona la catidad()
4: cantidad seleccionado() ‘

—

1: agrega productos al carrito
=

A

: Cliente registrado v procest/eJJagoo

=
5: seleccionar la direccion de envio o recojo()

:UI-Mi carrito : Ul-Realizar

g elecciona/elboton pagar() 9:se muestrael pr&c comprado()

8:se muestra el pago realizado()

@ >@

: C-Realizar compras

Figura 106. Diagrama de colaboracion realizar compra

CUSO6 Visualizar pedidos

2: 2.Despliegue formulario()
—

1: 1.Selecciona iniciar sesion ()
3: 3.Digitar datos() 4: 4. Guardar datos()

f—" #—Q**W:i o @

: Cliente registrado

: @-Sesion cliente

: Ul-Iniciar sesion uestra panel de clientes()

6: 6.Coincideffdatos()

: %rmcar 0

i é&]}pcmn mis pedidos()

@

Ul-Panel de clientes

9: 9\Muestra los pedidos()

O

:M-Clientes

: Ul-Visualizar pedidos

Figura 107. Diagrama de colaboracion visualizar pedidos

CUSO7 Descargar reporte de compra
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Elaboracién propia

Elaboracion propia

2: 1.Muestra listado pedidos()
4:3.Despliega opciones()
—

1 .
3: 2.Escoge pedidos() 6:l5.Guarda id del reporte()
5: 4.Selecciona descargas reporte() 12:11.Descargar el reporte()
) 11: 10.Acepta la descarga del reporte() — I
Y . -
- 13: 12.Reporte descargado en pdf() : C-Descargar reporte

1 Ul-Mis pedidos

10: 9.Muestra para%ear

: Cliente registrado

el reporte()

O

: M-Pedidos

9: 8.Dato%edido

***)”)77)77)77)77)77) < . i
Q 8:7.consulta producto comprados() :M-Clientes

: M-Productos

Figura 108. Diagrama de colaboracion descargar reporte de compra

CUSO0S8 Visualizar datos

2:2.Despliega opciones()
—

~

[ |
1: “ }

: |

\

1 Ul-Panel de clientes

4: 4.Consulta datos de acuerdo al id()
—

5:5.Muestra los datos()

: Ul-Visualizr datos : M-Clientes

Figura 109. Diagrama de colaboracion visualizar datos

CUSOQ09 Generar reporte de pedido

89




Elaboracion propia

Elaboracion propia

2: 2.Despliega opciones()
> 6: 6.Despliega opciones()
—

. 3: 3.Selecciona opciones pedido()
1:Lingresa al panel 7:7.Selecciona generar reporte() -
TUl-Panel de administrador >

: Ul-Mis pedidos

5:5.Dewelve los regis!

e
8: 8.Verificar datos() 0/{
4; 4Co#sulta pedidos()

defos pedidos()
: Administrador

9:9.Datos del pedido()
—

: C-Generar reporte de
10: 10.Datos del cliente()
—

: M-Pedidos

12:12.Muestra lo/Po los datos()

e
- 11: 11.Datos del producto comprado()

: M-Productos

- : M-Clientes

Figura 1. Diagrama de colaboracién generar reporte de pedido

CUS10Administrar usuario

—
2:2.despliega\opciones()

4:4.despliega opciones()

1: l.Ingresa al panel(]

: Ul-Panel de administrador

3: 3.seleccionaitem clientes o usuario()

inistrar usuario
: Administrador

5: 5.administra usuario()
7:7.usuario acﬁi strado()

6: 6.registra o visualiza usuario()

: C-Administrar usuario

: M-Usuario

Figura 110. Diagrama de colaboracién administrar usuario

CUS11 Visualizar usuario
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

2: 2 Despliega items()

1: 1l.Ingresa al panel ()

5: 5.Despliega opciones()
3:3.Ingresa a clientes

4: 4.Ingresa al panel clientes()

: Ul-Panel de administrador

) 6: 6.Selecciona opcion()

K,fififififififf;ifffff

: Administrador
— : Ul-Panel de clientes

< I
: S.Bxcaclientes() 10: 10.Muestra todos los clientes()
S 9:9.Consulta clientes ()
=

:M-Clientes

. Ul-Visualizar usuario

: C-Visualizar usuario

Figura 111. Diagrama de colaboracion visualizar usuario

CUS12 Administrar productos

—
2: 2.Despliega items()

1: 1Ingresa al panel()
3:3.Selecciona item()

: Ul-Panel de administrador

4: 4.Selecciona productos() 5: 5.Despliega opciones()
e

: Administkador

9:9) néﬁsar datos()

8: 8.Despliega formulario()
e

: Ul-Productos

O

: M-Productos

Py
7: 7.Administrar productos ()

11:11.Ingresar datos a la bd()
10: 10.Procesar datos() —
=

<
: Ul-Administrar productos 12: 12.Datos registrados()

13:13.Nuewo producto administradol

: C-Administrar productos

Figura 112. Diagrama de colaboracién administrar productos

CUS13 Administrar categorias
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Elaboracién propia

Elaboracién propia

—

2: 2.Desp@pcmnes()

: Ul-Panel de administrador

1: l.ngresa al panel()

5: 5.Despliega opciones()
3: 3.Selecciona categoria >

4: 4 Muestra items()

6: 6.Selecciona opciones()

: Administrador : Ul-Administrar Categoria

N\ . 12:12. categoria administr.
strar categorias () =

: 8.Despliega formulario /
7:7.Muestra item()

10: 10.Procesar datos()

S
<—
11: 11.Datos guardados()

: C-Administrar categoria : M-Categorias

Figura 113. Diagrama de colaboraciéon administrar categorias

CUS14 Visualizar estadisticas

—
D
:Mm{nlslvador

—0

M-estadistica

5:5.

Scar estatiscas()
6: e.c(:nsu|‘a7;ad cas()

/ 4:4.ngresa pers/vaﬁ/a estadistica()
B%

1: Lingresar gl panel de administrador()
: cciona item()

2:2 desp\legjﬂpmones()

C-Visualizar estadistica

: Ul-Panel de administrador

Figura 114. Diagrama de colaboracion visualizar estadisticas

CUS15 Visualizar reporte de nivel de eficacia
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Elaboracién propia

Elaboracion propia

—
2: 2.desplit opciones()

1: Lingresa al panel( : Ul-Panel de administrador

3: 3.selecciona reporte de nivel de eficacia()

: Ul-Visualizar reporte\de nivel de eficacia

Administrador

< )
4: 4 consulta reporte nivel de eficacia()

@———\,\7\7 5:5.consulta ventas
— —

: C-Reporte de nivel de eficacia

6: 6.dewelve reporte GN? vel de eficacia()

: M-Nivel de eficacia

Figura 115. Diagrama de colaboracion visualizar reporte de nivel de eficacia

CUS16 Visualizar reporte de tasa de conversion

—
2:2.Despliy opciones()

: Ul-Panel de administrador

3: 3.selecciona reporte de tasa de conversion() B
> -

“Ul-Visualizar reporte de tékde conversion

1:1. Ingve&a/glpanel

: Administrador

6: 6.dewelve reponems e conversion()
: 4-eonsultar reporte tasa de conversion()

5: 5.consulta pedidos()
CrF =0

: M-Pedidos

: C-Reporte de tasa de conversion

Figura 116. Diagrama de colaboracion visualizar reporte de tasa de

conversion

Diagrama de actividades
CUSO1 Navegar por latienda
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

Cliente, Cliente registrado

www.mochilaslogan:

productos Iniciar sesion

visualiza detalles
de productos

>

~aistrarse >

Carrito

agrega
Mu ctos

vaciar carrito )

Figura 117.

CUSO2 Iniciar sesioén

Diagrama de actividad navegar por la tienda

Cliente registrado

Iniciar sesion

usuario y contr:

ingresa correo

Login

yla comtrasefia

* el acceso al usuario y no
el mensaje error
/

permite el acceso
del usuario

verifica los datos
del usuario

jcorecto?

Figura 118.

Diagrama de actividad iniciar sesion

CUSOS3 Ver detalles de productos
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

Cliente, Cliente registrado

Ingresa a
ww.mochilaslogan.com

productos

N

escoge la pestafia
de ver productos

detalles de productos

se despliega los detalles del producto:
descripcién,medidas e imagenes

Figura 119.

CUSO04 Gestionar carrito

Diagrama de actividad ver detalles de productos

Cliente, Cliente registrado

In
ww.mochila

productos Carrito

seleccionar
~m productos

escoger la dire
de envio o entreg

mis compras

~cionar pestafia
“mpras

muestra el listado de
productos escogidos

Figura 120.

Diagrama de actividad gestionar carrito
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Elaboracién propia

CUSO5 Registrarse

Cliente productos registrarse

escoge la opcion >
registrarse
despliega el
~ulario de registro

llena el
‘rmulario

~gistra en
‘ema

llena los
Nistro

el usuario se registré
en el sistema

°

Figura 121. Diagrama de actividad registrarse
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO05 Realizar compra

cliente registrado Carrito

item

~arega productos al
"~ de compras

seleccionar la dir
de envio o recojo

realizar compra

seleccionar el
boton pagar

realizar el pago

correspondiente

panel clientes

visualizar la compra del producto
en el panel de clientes

Figura 122.

Diagrama de actividad realizar compra

CUSO6 Visualizar pedidos

cliente registrado

Iniciar sesion

inicia sesion >

muestra mesaje
de error

panel clientes

selecciona item
mis pedidos

Mis pedidos

Visualiza el pedido, la fecha en que
realizo el pedido y el estado del pedido

Figura 123.

Diagrama de actividad visualizar pedidos
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUSO7 Descargar reporte de compra

Cliente registrado

dirige al boton in

Iniciar sesion panel clientes Mis pedidos

~<a los datos
“rasefia

-, Selecciona el boton
descargar pedido

se descarga en un archivo .pdf
con los detalles del pedido

Figura 124.

CUSO08 Visualizar datos

Diagrama de actividad descargar reporte de compra

cliente registrado

Iniciar sesion

"4 correo
~Ag

Correcto =l

panel clientes

M,

muestra mesaje
de error

~iona el item mis
menu cliente

Visualiza los datos y si alguno esta mal o quiere
actualizarlo procede a seleccionarlo la opcion

Figura 125.

Diagrama de actividad visualizar datos
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Elaboracién propia

CUSO09 Generar reporte de pedido

Administrador Iniciar sesion panel administrador

inicia sesion >

muestra mesaje
de error

pedidos

- arroja los pedidos, el estado de pedido
—_— “liente para despues ser procesado

i

"

descargar reporte en pdf con las descripciones de la
compra la cantidad de item de pedidos por unidad

Figura 126. Diagrama de actividad generar reporte de pedido

CUS10Administrar usuario
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Administrador

Iniciar sesion

~rreo w

correcto

panel administrador

si Ingresa al panel
administrador
muestra me i i
de error ~nael item en >

~rincipal
se despliega unas opciones que
el administrador podra escoger

°
Figura 127. Diagrama de actividad administrar usuario

CUS11 Visualizar usuario
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Elaboracién propia

Administrador

dirige

Iniciar sesion panel administrador

“<a correo
~efia

correcto Sl Ingresa al panel
~dministrador

no

@

~cciona el item clientes
~I'menu principal

~ion >

despliega una lista con los datos los
clientes registrados en el sistema

°

&/

Figura 128.

Diagrama de actividad visualizar usuario

CUS12 Administrar productos

dirig

Administrador Iniciar sesion

<
O s

~sa correo
~efia

muestra mesa)

panel administrador productos

~ciona el iteny

selecciona meni el tendra 3 opciones en ingresar nuevo
productos producto, actualizar productos, productos inactivos

Figura 129.

Diagrama de actividad administrar productos
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Elaboracién propia

CUS13 Administrar categorias

Administrador Iniciar sesion panel administrador

ingresa correo
~nmtrasefia

no

@ muestra mesaje
de error

escoge la

categorias de productos

el ini or podra ingresar a laas

opcion

opciones: crear nueva categorias, elimi...

Figura 130. Diagrama de actividad administrar categorias

CUS14 Visualizar estadisticas

Administrador Iniciar sesion panel administrador

selecciona el item de estadisticas o

Visualizar Estadisticas

se muestra los mejores clientes, ventas,
comentarios, pedidos ylos indicadores a analizar

| muestra mesaje reporte en el menu principal
de error

Figura 131. Diagrama de actividad visualizar estadisticas
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Elaboracion propia

Elaboracién propia

CUS15 Visualizar reporte de nivel de eficacia

Administrador

correcto

muestra mesaje
de error

Iniciar sesion panel administrador Visualizar reporte de nivel de eficacia

ingresa correo
~mtrasefia

selecciona el item de estadisticas o se visualiza el reporte
reporte en el menu principal de nivel de eficacia

Figura 132.

Diagrama de actividad visualizar reporte de nivel de eficacia

CUSL16 Visualizar reporte de tasa de conversion

Administrador

@ muestra mesaje
de error

Iniciar sesion panel administrador reporte de tasa de conversion

‘~aresa correo
~trasefia

selecciona el item de estadisticas 0\

se visualiza el reporte de
reporte en el menu principal tasa de conversion

Figura 133.

Diagrama de actividad visualizar reporte de tasa de conversion
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Modelo conceptual
En la siguiente figura se puede observar el modelado conceptual, en dénde se

describe el esquema conceptual de la base de datos.

Cliente E

NE [l
Pedido
R |15

ProductoGuard.

Elaboracion propia

Figura 2. Modelo conceptual

Diccionario de datos Firebase no relacional

El diccionario de base de datos firebase no relacional da a conocer la estructura

de las tablas, asi como las llaves primarias y foraneas en las siguientes tablas.

Tabla 29: Diccionario de datos categoria

. 1. Collection: | Categorias

g

S Documento: RpzcZeRBYOj5CtGFsPOO
o Datos:

3

©

w

Descripcidén (String)
ImagenUrl (String)
Nombre (String)

UrlCategoria (String)
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O HOEAC @ x | (6 Mmoo @ X | O Whatep X Piginas <MIK x Parsanalizar M X MKAGUIDOE X I scommescelc X @D Facebook x| + v - B8 x

« C @ consolefirebase.google.com /3 projectfecanmm erce-lagan-29604 fires tore/data/~ 2FCategorias~ 2F RpzcZeRBYOISCIGF sPOU -4 » = B

¥ Firebase ecommerce legan = Iraladocumentacicn M °
ol Cloud Firestore @

patcs  Reglas  indices  Uso

rea prototipos y haz pruebas de extrema a extremo con Lacal Emulator Suite, que ahora es compatible con Firebase Authentication.  Comenzarg x

>
23 ecommerce-ogan-29604 E categoria = i B RpzoZeRBYOISCIGRSPOD
+ miciar caleccion + Agregar documento + iniciar coleccidn
Categorias > RpzoZeRBY0]S0tGFsPO8 > + Agregarcampn
KoHF
an: “Tenemos las mejores mochias UNIVERSITY,
Etige IMOUNTAIN, SPORT, ERGONOMIC PRO,
B MOCHILAPTOPS, ERGONOMIC SO, STUDENT SOy
er STUDENT MX en diferentes prec lores."
P
"htipsi gleapls.comvos ce-log
29604.appspot.com/o/categorias-imagenes S 2FPORTADAS 2
W20LOGANS2IMOCH 1636134531631 6361333976
alt=mediaioken=da38ledd-7ag2-4dta-fb-enaSeel S0e42"
: Wochilas®
UrlCategoria: ‘mochilas”
Analytics
& Extensions
0n de Cloud FIrestone N | meet goagle.cam ests compartienda tu pantslls

Figura 134. Base de datos: Tabla Categoria

Tabla 30:  Diccionario de datos producto

Documento: 4A1r0IYgR]jz599g59M0g

Datos:

Cantidad (String)
Categoria (String)
Descripcion (String)
Etiqueta (Matriz)
ImagenesUr| (Matriz)
Marca (String)
Nombre (string)

Precio (String)
TiempoEntrega (String)

UrlProducto(String)
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Figura 135. Base de datos: Tabla Producto
Tabla 31:  Diccionario de datos personal
Documento : 4A1r0IYgRjz59g9g59M0qg
Datos:
Celular (String)
Correo(String)
Nombres(String)
Rol(String)
O MOIEMC % X | [H Meet-zbc @ X | 3 Whatifpp X | oo Piginas <MIK X Persanalizan 0 X MIKEOUTDOE X By ecammercelo X x| + v - o X
€« C @ consolefirebase.google com! 20 ataf~2F P ile

T \,{ »= B
B Firebase eoommerce logan = Cloud Firestare naladocumentacisn @t () °
~ Lioua rirestore w“
0

Datos  Meglas  indices s

4 cieapiototiposy haz prue

o con Local Emulator Suite, que

sompatible con Firebass . Comenzarz X
entication
LR >
. 2 M o GHD2
+ iniclarcalecoidn + Agregar documento + tniclarcole
T Mt 488501 ThFawfHomzHxNwadHDZ > + Agregarcampn
1 nkBvz fmIa7BchF T3
slular: '960335525"
Etiqu
Corren: ‘smith_14adidas@hotmail com®
Personales >

“Emerson Smith”

Fol: “editor

Modificar

rastgongle.com esth compariando w pantal
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Figura 136. Base de datos:Tabla Personal

Tabla 32:  Diccionario de datos etiquetas

Collection: Etiquetas

Documento : 4K97J5AsXTKFI2FUcjri

Datos:
Descripcion (String)
Nombre (String)

UrlEtiqueta (String)

© MOIENE 4 x | O Mestosbe @ X | O Whatdgp X | o0 Piginus <M X | 0 Beomalanl X | ¢ MKAOUTOOC X B scommercele X Q) Facebook X | + vo- o x
aeogle.cam, i~ 2FE i tas - 2AKS ISASKTIFI 2F U a N
B Firebase elogan ~  Cloud Firestore == £ o
Liouqa rirestore L
A Desor
Datos  Reglas  indices  Us
4} Cieaprotetipos y haz pruebas de extrema a extreme con Local Enulator Suite, que ahora es compatible con Firebase Authentication.  Comenzar g X
# > >
a M e T B orsas
+ niclarcolecoitn + agregardocumento + iniciarcoleccidn
AKI7ISASXTRFIZFUCjr1 > + Agregarcampn
SEY.
poton: “Mochlle Lagan, pensendo en adaplarsey culder u
Etiquetas > rfLiSGNoFXr7atbgdi columna™
Personales ¥5]e70GIILKVBTULIVLA Nonbre: *Mochia Ergonomic Prot
Producto: )11p6bZXISENykupy FiEsiqueta: ‘mochils-ergonomic-pror
18P1 s
Fanlubica Bl
7sR2z. i,
dYL
picacidn de Cloud Firestore: nams fusséntcal

meetgongle.com ests compartiendo t pantalls. [ RN ultar

Figura 137. Base de datos: Tabla Etiquetas

Tabla 33: Diccionario de datos clientes

Collection: Clientes

Documento :
4A1r0IYgR]jz599g59M0g

Datos:

Apellidos(String)
Celular(String)
Confirmacion (boolean)

Correo (String)
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FechaNacimiento (String)
Genero (string)
IdToken (string)
Metodo (string)
Nombres (string)

Rol (string)

O HOTEC @ x | (6 Mt @ X | @ Whtkgp MKAOUTDOC % B scommercele x @ Facsbook x| & v - & x
¢ C & consolefrehase gongle.com £~ 2F4BDTE1Onkjb3IoYMSACZBGHH2 * »= P
B Firebase ecommerce logan ~  Cloud Firestore Iraladocumentacion gt °
Lioua rirestore w
A Desciipeidn general de X3
batos  Reglas  indices  Uso
Compilacion " Orea protaipas y bez pruebes de extrema a xtrermo oan L ocal EmulalorSel 2 ca compatible canFkebese Autieatioatcn,  Camenzarl x
thentication
A > >
B ecommercelogen-29604 W cie T 1 @ 4807610nkb3I0YMSAXGZEOKIH2
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egor 125 48076100k jh31oYMSAXGZBok I 1HZ > arr
Clientes > 9T thf AKIDg0z AkFvrHRYdohL rm2 Favor
Etique Swardar
Pers £ Pe
Produsto + Agregarcampe
st Villaverde Vivance”
ular: "932287115"
felse
: “vviana.villaverdexivanco@gmall.com’
o1 "199606-20°
ener "mujer”
ey JhbGEIOUSU N NISIMTpZE 16 WY O TRIZWRAMTYSY:
UHWHBMKGEVUGIQDOOIEpZSHBAwIAXKhNFTITTWOWLHOT
picacian de Clous Firestore: ngms

Figura 138. Base de datos: Tabla Clientes

Tabla 34: Diccionario de datos carrito

Subcollection: Carrito

Documento : 4A1r0IYgRjz59gg59M0g

Datos:
Apellidos(String)
Celular(String)

Correo (String)

Direccion (String)
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Estado (String)

Fecha (timestamp)
IdCliente (String)
Nombres (String)
NumeroPedido (String)
Productos (Matriz)

Total (number)

D HOZEL & X | (N Meet-zo @ X | @ Whitshgp MKAOUTDOC X B ecommercelo % @@ Facebook x| +
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Pedidos
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nto: “1996-06-20" Facha: 14 de nowembre de 2021, 1671024 UTC-5

o0 “muer” iCliente: “4B0TE10NKHIIOYMSAXGZEOKIHZ"

ey NDGEIDNSLZIT NS e
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UiHAbm kgBwuglQDallE; o: '001636931424444"

s “eorrea”

lonbires: Viviana®

‘cliente’

Ihicacidn de Cloud Firestare: nams (us-central)
et goaghe.carn 4xth compartiendo tu panalls, (RO R

Figura 139. Base de datos: Tabla Carrito

Tabla 35: Diccionario de datos Pedidos

Subcollection: Pedidos

Documento : 4A1r0IYgqRIz5gqgg59M0g

Datos:
Apellidos(String)
Celular(String)

Correo (String)
Direccion (String)

Estado (String)
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Fecha (timestamp)

IdCliente (String)

Nombres (String)

NumeroPedido (String)

Productos (Matriz)

Total (number)

O SOIEHE @ x | LA Mestozhc @ X | @ Whatidpp x x ) Facebook x|+ ~ a
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Figura 140. Base de datos: Tabla Pedido

Diagrama de despliegue
En la figura 135, se muestra el diagrama de despliegue del sistema, en dénde

se aprecia la integracion del sistema con la base de datos y el servidor web, asi

como las principales acciones del sistema.
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Elaboracion propia

Elaboracion propia

| — Cliente

Modulo -
administrador

=N

A

Modulo —
personal

Interfaz
de datos

[

A
- Tablas
—

- Ecommerce e
> -
— % Senvidor web

Conexion a la BD
Seguridad
Base de datos

| —
I Pedidos /
| I

% Compras

[ — Carrito

Figura 141. Diagrama de despliegue

Diagrama de componentes

A través de esta vista se describe con poco nivel de detalle la configuracion y los

componentes de la arquitectura en la cual el software sera implantado y

ejecutado.
Servidor Web FIREWALL
INTERNET
INTERNET
LAN
Servidor BD
INTERNET
Router Ecommerce
Figura 142. Diagrama de componentes
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