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RESUMEN

El presente proyecto titulado “Portal E-Commerce B2C para mejorar la comercializacién
de la Asociacidon Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo” estd basado en
plataforma web que permite dar solucidon a la problematica de la Asociacién de

Artesanos en la ciudad de Trujillo en el 2015.

En la actualidad y en un mundo globalizado existen oportunidades de negocio, una de
las cuales es la comercializacién del producto artesanal; es por ello que la propuesta de
un Portal E-Commerce tiene como objeto mejorar la comercializacién de la Asociacién

Arte Milenario Muchik dando solucién a su problematica.

Esta propuesta se ha desarrollado con la metodologia ICONIX, junto a herramientas de
programacion como PHP, gestor de base de datos MySQL de tal manera que sea

eficiente y de facil acceso para los usuarios.

Palabras Clases: Portal E-Commerce, Comercializacidon, Asociacion.
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ABSTRACT

This Project entitled “Portal E-Commerce B2C to improve marketing of Millennium Arts
Muchik Associaction in the city of Trujillo” is base don web plataform to provide
solutions to the problems of the Associaction of Artisans in the town of Trujillo in the

2015.

At present, and in a globalized world business opportunities exist, one of which is
handmade product marketing: wich it is why the proposal for an E-Commerce Portal
aims to improve the marketing of the Art Association Millennium Muchik providing

solutions to their problems.

This proposal has been developed with the Iconix methodology, with programming tools
like PHP, manager MySQL database in such a way that is efficient and easily accessible
to users.

Keywords: E-Commerce Portal, Comercialization, Association.
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INTRODUCCION

A nivel mundial la crisis financiera viene afectando la economia,
comprometiendo sobre todo a los paises europeos. Perd, un pais que se ha
caracterizado por sobre salir a estas crisis debido a la diversidad de productos en
el mercado en los sectores de agricultura, pesca, artesania y otros. Por ello, es

importante conocer de qué manera ayuda el sector artesano en nuestro pais.

La artesania en el Peru representa un promedio de noventa mil puestos de
trabajo a nivel nacional, cuyo ingreso en el afio 2012 generd aproximadamente
cuatrocientos millones de ddlares, registrando un incremento del 9% respecto al
afio anterior, con un importante impacto econdmico en la generacion de empleo,
debido a que numerosas familias se dedican a esta actividad. Es preciso detallar
que solo el 30% de la artesania peruana es demandado por el consumidor
nacional, la diferencia tiene como principales destinos en la India, Dubai; México,

Colombia y Estados Unidos. (Cornejo Mohme, 2012).

El crecimiento de este mercado esta generando una perspectiva muy beneficiosa
para artesanos emergentes con la creacidn de productos exclusivos creados a

mano, donde nuestra cultura es propagada a través del mundo.

Cabe resaltar que el arte es un importante medio de impacto para el mundo y
una de las maneras en las cuales, paises con una rica cultura histérica como la
nuestra generan empleo, debido a que es una labor trasmitida de generacion en
generacion, siendo esto valorado por paises ajenos a la cultura los cuales pagan

y califican como un buen trabajo.



Es por ello que a través de la ley N° 29073 se le reconoce al artesano como
constructor de identidad y tradiciones culturales, que regula el desarrollo
sostenible. El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) es el ente
gue se encarga de ver el turismo y artesania; su promocién, orientacién y
regulacién de estas actividades, es por ello que se cred la Direccidon Nacional de
Artesania, que se encarga de ejecutar las politicas de desarrollo de la actividad

artesanal.

Es asi como, convenientemente, se viene trabajando con Asociaciones de
Artesanos de Nivel Nacional y constituidas conforme a las leyes que rigen las

asociaciones en el pais, nace la asociacion: “Arte Milenario Muchik”.

En la regidn La Libertad los artesanos pertenecientes a la Asociacién “Arte
Milenario Muchik”, transmiten nuestra cultura a todo el pais y el mundo, a través
de las diversas actividades en las cuales participan; donde su arte es exhibido en
centros arqueoldgicos, instituciones publicas, ferias en los diversos lugares de

nuestro pais, asi como también en una importante feria europea.

Estas actividades son logradas en el margen de sus objetivos: Reunir la
produccidn de artesania tradicional, religiosa, innovada, utilitaria y artistica de la
identidad moche principalmente y de todo el Perd, con estandares de calidad
hechas por sus principales socios, autorizados por la junta directiva y respaldos
por sus obras principales ya hechas y méritos obtenidos; otros de los objetivos es
promover la artesania con la participacién de los productores asociados, en
exposiciones, ferias locales, nacionales e internacionales, procurando la mutua
cooperacidon de artistas y con patrocinio de entidades publicas, privadas,

nacionales o extranjeras.



La Asociacién cuenta con la experiencia en la manufactura hecho a mano en
diversos materiales: madera tallada, grabados y repujado en cueros y pieles, en
fibra vegetal, calabaza (mate) y cafia, sombreros tejidos y tocados, tapices y
alfombras, telares, tejidos, bordados, grabados, estampados y tefiidos en
textiles, piedra tallada, cerdmica en arcilla natural, pintada, esmaltada entre
otros productos, Debido a que cada integrante tiene experiencia en distintas

areas de manufactura como los detallados anteriormente.

Estos productos son exhibidos y comercializados en ferias artesanales donde
cada artesano, integrante de esta asociacion, tiene la oportunidad de ofrecer sus
productos y servicios. La finalidad de su asociacidn es el unir fuerzas para tener
la oportunidad de presentar sus productos ente ferias y otras actividades a fines,
tanto fuera como dentro del pais y lograr tener clientes para elevar sus ventas

individuales (ventas por artesano).

Los integrantes de la asociacidon tiene un proceso de ventas muy similar, se
promocionan y exhiben sus productos y servicios, por lo general en ferias
artesanales, se contactan con sus clientes visitantes, definen las caracteristicas
del producto o servicio que desea y busca el cliente, acuerdan la fecha de entrega
del producto o la fecha limite del servicio y finalizan el proceso de venta; sin llevar
un registro del cliente, tipo de venta, costos del producto, entre otros datos que

pueden utilizar para no perder el contacto con el cliente y brindar otros servicios.

La presente investigacidon pretende mejorar la comercializacion de la Asociacion
Arte Milenario Muchik de la Ciudad de Trujillo, ya que de esta manera le permitié
crear estrategias competitivas frente al mercado actual, para ello se planteé
implantar un Portal E-Commerce B2C, la cual le permitio incrementar el nimero
de ventas mensuales, la optimizaciéon del tiempo en los procesos de venta, el
incremento del numero de interacciones con los clientes y el incremento de la
satisfacciéon de los integrantes de la Asociacion respecto a la gestidon de la

informacidén de sus clientes.



Para el desarrollo de este proyecto se consultaron diversas investigaciones, una
de ellas como antecedente internacional se titula: “ANALIDID, DISENO E
IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL UTILIZANDO OSCOMMERCE, CASO
PRACTICO DE TIENDA VIRTUAL DE PAPEL PARA IMPRENTAS EN LA EMPRESA JA
DISTRIBUIDORES”. (GRIJALVA MARROQUIN, 2012); Dicha investigacion defiende
la utilizacién de plataformas libres en tiendas virtuales como clave para el éxito
en diversos enfoques de desarrollo del software, entiéndase como entornos de
desarrollo mds rdpidos y dgiles. Esta investigacion permitié realizar la
comparativa entre desarrollar proyectos de tiendas virtuales con plataformas
libres y su desarrollo “desde cero” segun los requerimientos de los clientes
finales. También permitié ampliar la investigacion sobre plataformas libres tales
como OsCommerce, como menciona este antecedente, y PrestaShop, ambos
muy utilizados por diversos proyectos que actualmente empresas de ventas por
internet. Sim embargo no suelen ajustarse ante la realidad de cada proyecto de

comercio electronico.

Como siguiente investigacién nacional determinada: “SISTEMA DEVENTAS DE
ARTESANIAS EN CAJAMARCA UTILIZANDO E-COMMERCE”. (VASQUEZ ZELADA,
2008). Pone énfasis en el sistema de ventas tradicional que desempefian los
artesanos en Cajamarca, lo cual nos consta del siguiente proceso: el cliente
escoge el producto de su preferencia, procede al pago y se le entrega el producto.
Este proceso de ventas es de cierta manera efectiva a nivel de ventas a baja
escala, pero se muestra poco eficiente para atender pedidos a gran escala, agrega
el autor. También resalta que esta ciudad la artesania es uno de los mayores
rubros. Esta investigacion permitido dar el realce al apogeo de los negocios
virtuales relacionando con los negocios que llevan los artesanos en la actualidad;
de tal manera que se opta por el comercio electréonico debido a la posibilidad de

aumento en la demanda de productos artesanales.



Otra de las investigaciones tomada como antecedente local es: “REDES
EMPRESARIALES COMO MEJORA EN LA ACTULIDAD DE LOS PRODUCTOS DEL
SECTOR ARTESANIA DEL DISTRITO DE MOCHE, PROVINCIA DE TRUIJILLO”.
(ZAMUNDIO DOMINGUEZ, 2010); La cual muestra el desarrollo de las redes
empresariales dentro del sector artesanal con mayor impetu en las ciudades de
Piura y Lima, dejando de lado a las provincias de Trujillo. Dicha investigacion dio
a conocer que el mercado Europeo es el mas accesible que buscan las redes
empresariales artesanales del distrito de Moche, con menores gastos en
aranceles y por tener alianzas con organizaciones cuyos paises forma parte de la

Unién Europea.

La implantacion de un Portal E-Commerce B2c se justifica tecnolégicamente ya
qgue fue implementado utilizando herramientas para el disefio de aplicaciones
web, lenguajes de programacion HTML5, PHP, librerias JQuery, JavaScript y un
gestor de base de datos MySQL, generando de esta manera una ventaja
competitiva, permitiendo actualizar el stock de los productos registrados en la

base de datos y administrar la informacion de los clientes registrados.

Se justifica econdmicamente porque se demuestra que es rentable, ya que las
herramientas tecnoldgicas utilizadas son de plataforma software libre, por lo cual
no genero gastos en licencias para dichos recursos. A demas de la reduccién de

tiempo y limites fisicos entre Cliente — Asociacidn.

El desarrollar un Portal E-Commerce B2C para la asociacién se justifica
socialmente porque buscé un beneficio para el sector de artesanos productores
en la exposicion de su cultura a través de sus “productos, y para el publico

consumidor de productos elaborados por este sector.

Para una mejor comprensién del estudio realizado, a continuacién, se mencionan

los fundamentos tedricos sobre los cuales se sustenta este proyecto:



Segln Lavanda Reyes, la Comercializacion vinculada a todas las operaciones se
realizan para que un producto o servicio sea conocido por los posibles
compradores y para que efectivamente terminen por adquirirlo. Siendo esta la
actividad econdmica que consiste en realizar habitualmente y con un propdsito
de lucro, el intercambio de bienes y servicios, poniendo en relacién las ofertas de
los productos con las necesidades (demanda) de los consumidores facilitando asi
la circulacion de la riqueza entre paises. Donde las funciones universales de la
comercializacién son: comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, corregir riesgos y lograr informacién del mercador. (Reyes,

2007).

Los canales de la comercializacién pueden caracterizarse por sus niveles. Cada
intermediario que desempeia alguna funcién para acercar el producto y su
titularidad al comprador final constituye un nivel del canal. Manejaremos la

cantidad de niveles del intermediario para designar la longitud del canal.

Por ello, es necesario mencionar los canales de comercializacién cuya
clasificacién segun Garcia: a.) Un canal de nivel cero o canal directo, consiste en
la venta directa del fabricante a los consumidores finales. b.) Un canal de nivel
gue contiene un intermediario de ventas, como es un detallista o minorista,
también es llamado canal corto. c.) Un canal de dos niveles contiene dos
intermediarios, que en los mercados de consumo son, por lo general, mayorista
y minorista. d.) Un canal de tres niveles contiene tres intermediarios, este caso
seria cuando aparece entre el fabricante y el mayorista, o entre el mayorista y el
detallista, la figura del corredor, distribuidor o representante. Estos ultimos dos

casos (el de dos y tres niveles) son conocidos como canal largo. (GARCIA, 2009).

Otra de las clasificaciones segun la tecnologia de compraventa con: audiovisuales
y canales electrdénicos; estas técnicas, ademas de suponer métodos de venta
distintos, modifican intrinsecamente los canales de distribucién. Los canales
audiovisuales son aquellos que combinan distintos medios: la televisién como

medio divulgador — informador, el teléfono como medio de contacto con el
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comprador. Los canales electrénicos son aquellos en los que se combina el

teléfono y la informatica.

Por ultimo, también puede clasificarse segtin la forma de organizacién, ya que se
ha comprobado gue en miultiples ocasiones en donde existe un sistema de
interrelacion y de adecuacion coordinado, permite reducir costes de
funcionamiento y aumentan la rentabilidad de las operaciones. A continuacian
se mencionan dos canales segun esta clasificacion: Canales Independientes, es
aquel gue no existen relaciones organizadas entre sus componentes y Canales
Integrados, es la reagrupacion de instituciones del mismo nivel del canal de
distribucion como por ejemplo las centrales de compra, lo que constituiria una
integracion horizontal; o bien, un reagrupamiento entre instituciones de los
distintos niveles del canal hacia arriba o hacia abajo, con lo que estariamos ante

una integracion vertical.

En la conceptualizacién de comercializacion cabe mencionar las funciones que se
realizan segun Rivadenéira, Diego: La Funcion Comprar: Significa buscar y evaluar
bienes y servicios para poder adquirirlos eligiendo el mas beneficioso para
nosotros. La funcion Venta: Se basa en promover el producto para recuperar la
inversidén y obtener ganancia. La Funcion Transporte: Se refiere al traslado de
bienes o servicios necesarios para promover su venta o compra de los mismos.
La Financiacidn: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como empresa

o consumidor. (Rivadenéira, 2012).

Como se menciond anteriormente, los asociados realizan actividades a fines para
ofertar sus productos a una clientela determinada. El Portal E-Commerce B2C

permitié ampliar la disponibilidad de sus productos y servicios a clientes diversos.

Ahora bien, es posible que hayan surgido las siguientes interrogantes: ¢ Qué es E-

Commerce?, ¢ Por qué E-Commerce B2C?, (Qué es un Portal?



Segun Balado, el E-Commerce (Comercio electrénico), se utiliza para describir
cualquier transaccién comercial que se realice electronicamente. No obstante,
una simple visita a una web site no se considera comercio electrénico, pero
realizar un pedido a través de dicha pdgina web si. Incluye el intercambio
electrénico de bienes fisicos o intangibles como, por ejemplo: informacién.

Esto comprende las etapas de transaccion, tal como marketing on line, los
pedidos, el pago y el soporte para la distribucidon. El comercio electrénico incluye

el soporte electrénico para la colaboracidn entre empresas.

Donde el objetivo primordial del E-Commerce es la mejor de la velocidad y la
eficiencia de las transacciones y procesos, a la par que la mejora de la

competitividad, creacidn de trabajo y crecimiento econémico. (Balado, 2005).

El E-Commerce cuenta con una clasificacidn segun el alcance:

Business to Business (B2B), E-Commerce entre empresas abarca las relaciones
comerciales de la empresa con sus proveedores y distribuidores. En este mercado
incluird actividades de venta y compra entre empresas.

Consumer to Consumer (C2C), Comercio electrénico entre consumidores finales
en donde unos actian como vendedores y otros como compradores. Un ejemplo
tipico son las subastas a través de internet en sitios como eBay.

Consumer to Business (C2B), Comercio electrénico entre consumidor y empresas,
en las que el consumidor, o un grupo de ellos, emplean internet para conseguir
productos a mejores precios o con mejores condiciones. La forma usual de
funcionamiento es una especie de puja en la que los usuarios hacen una peticién
y las empresas hacen las ofertas.

Y la definicidn que conlleva a este proyecto segun el informe de Carrasco Muiioz,
Alejando, es: Business to Consumer (B2C), es el comercio entre empresa y
consumidores, en donde estos ultimos son considerados compradores. Este es el
tipo de relaciones a la que generalmente nos referimos cuando hablamos de
comercio electrdnico. La utilizacidon de las nuevas tecnologias admite, en teoria,
un contacto directo entre fabricantes y consumidores lo que permitiria la

eliminacion de intermediarios en el proceso de compra. Esto repercutiria
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enormemente en el precio final del producto pudiendo ofrecer precios muchos

mas bajos. (Carrasco Muioz, 2003).

¢Qué es un Portal?, es un punto de entrada a internet donde se organizan sus
contenidos, y concentrando servicios y productos de forma que le permitan al
usuario realizar lo que necesiten hacer en la red a diario, o al menos que puedan
encontrar alli todo cuanto utiliza cotidianamente sin necesidad de salir de dicho
sitio. El objetivo es conseguir que no lo usen de forma eventual, sino que se
habitien a hacerlo a diario, lograr que vuelvan en repetidas ocasiones con
expectativas de encontrar servicios que normalmente usan en internet,
informacién interesante y que establezca algun tipo de vinculo casi personal

entre el usuario y el portal.

Ahora, ¢Qué es un Portal E-Commerce B2C?, son aplicaciones de internet donde
uno o varios vendedores publican sus productos o servicios con el objetivo de

venderlos, alcanzando de esta manera un nimero elevado de clientes.

A continuacién, se define conceptos que intervienen en el desarrollo del Portal
E-Commerce, donde se utilizd el lenguaje de Programaciéon HTML (Hyper Text
Markup Languaje), éste es un lenguaje muy sencillo que permite escribir
hipertexto, es decir; texto presentado de forma estructurada y agradable, con
enlaces (Hyperlinks) que conducen a otros documentos o fuentes de informacion

relacionadas y con inserciones multimedia.

Por otro lado el lenguaje de programacién PHP especialmente adecuado para el
desarrollo web incrustado en el cddigo HTML; y permite realizar determinadas
acciones de una forma facil y eficaz sin tener que generar programas
programados integramente en un lenguaje distinto al HTML. PHP ofrece un sinfin
de funciones para la explotacidon de bases de datos de una manera llana, sin

complicaciones debido a que es uno de los lenguajes del lado del servidor.



Y el motor de base de datos MySQL, es un servicio principal para almacenar,
procesar y proteger los datos. Proporcionando acceso controlado vy

procesamiento de transacciones rapidas para cumplir con los requisitos de las

aplicaciones.
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1.1.

PROBLEMA
La informacién preliminar se obtuvo a través de una encuesta que se
realizd a los integrantes de la asociacion, donde se detectaron las

siguientes observaciones:

La gestion de ventas con la que ha trabajado la asociacidn es sin
ningun control al momento de contabilizar y caracterizar sus
productos para manejar un stock a disposicion de sus clientes,
ademas que no existia un registro controlado de ventas. Estos y otros

problemas se redactan a continuacion.

e Los integrantes de la asociacion manifestaron que no se
encuentran satisfechos con el nimero de productos vendidos
al mes, debido a que sus productos no tienen el suficiente
alcance hacia el publico consumidor, ya que se limitan a solo
vender en ferias o centros arqueoldgicos limitando la venta a
nuevos mercados, causando la insatisfaccion en el nimero de

ventas mensuales.

e También manifestaron su insatisfaccién con el tiempo
promedio que se tardan en procesar una venta, debido a que
el comprador tiene que contactarse con el artesano via correo
electrdénico y llamadas telefdnicas para acordar la cantidad de
productos y definir el precio final de la compra, causando
demora en finalizar una venta y gastos en llamadas tanto del

cliente como del artesano.

e Los integrantes de la asociacién no se encuentran satisfechos
respecto a la gestidn de informacién de sus clientes, debido a
gue solo guardan el nimero de contacto (numero de teléfono
movil) del cliente, sin tener registro alguno de la compra,

monto y tipo de productos que compro, esto conlleva a la falta
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de fidelizacion del cliente y poder presentarle nuevas ofertas
o descuentos, motivandoles asi a estar constantemente

informado de los productos y pueda realizar nuevas compras.

Teniendo en cuenta el contexto de la investigacion, surge la interrogante: éDe
gué manera la implantacién de un Portal E-Commerce B2c mejorara la
comercializacion de la Asociacidén Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo
en el afo 20157

1.2. OBIJETIVOS
1.2.1. Objetivo General
Mejorar la comercializaciéon de la Asociacién Arte Milenario
Muchik de la ciudad de Trujillo, mediante la implementacidn

de un Protal E-Commerce B2c.

1.2.2. Obijetivos Especificos
e Incrementar el nimero de productos vendidos por
mes.
e Reducir el tiempo promedio para procesar una venta.
e Incrementar el nivel de satisfaccion de los integrantes
de la Asociacién respecto a la gestion de la informacion

de sus clientes.
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MARCO METODOLOGICO

2.1.

2.2.

HIPOTESIS

La implantacion de un Portal E-Commerce B2C mejora
significativamente la comercializacién de la Asociacidén Arte Milenario
Muchik en la Ciudad de Trujillo, a través del incremento del nimero
de productos vendidos por mes, la reduccion del tiempo para
procesar una venta y el incremento del nivel de satisfaccion de los

asociados a la gestidon de la informacién de sus clientes.

VARIABLES
e VARIABLE DEPENDIENTE: Portal E-Commerce B2C
e VARIABLE INDEPENDIENTE: Comercializacion

13



2.3.

OPERALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1: OPERALIACION DE VARIABLES

Segun Reyes, es la actividad econdmica que
consiste en realizar habitualmente y con
propésito de lucro el intercambio de bienes
y servicios, poniendo en relacién las ofertas
de los productos con las necesidades
(demanda) de los consumidores facilitando
asi la circulacién de la riqueza entre paises.

(Reyes, 2007)

Es el intercambio o venta de bienes o
servicios realizado en un determinado
tiempo, llegando asi a interactuar con
el cliente y obteniendo la satisfacciéon
del vendedor (artesano) debido a una
buena gestion de informacion de sus

clientes.

14

Numero de
productos
vendidos por
mes.

Tiempo promedio
para procesar
una venta.

Nivel de
satisfaccion de
los asociados en
la gestion de
informacioén de
sus clientes

De Razdn



Tabla 2: OPERALIZACION DE VARIABLES

Sitio en internet que permite la venta
online de productos o servicios, todo ello
gestionado por un tercero, desde la
promocion, la gestién del pedido o
reserva, hasta la entrega y cobro, sin
disponer de un portal propio de venta, a
través de un contrato de colaboracion. No
solo facilita la gestion de la venta, sino
que ademads conocer y segmentar mejor a
los clientes para llegar a hacer una
comunidad de miembros y compartir
informacién entre empresay los

consumidores. (MICROEMPRESAS, 2012).

Herramienta confiable que permitira
mejorar la comercializacion, reduciendo
costos de produccion; proporcionando
contacto directo con los clientes,
asegurando la integridad de sus datos y
asi generando nuevas oportunidades de

negocio.
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Tiempo de

Respuesta

Usabilidad De Razén

Mantenibilidad



7

COMERCIALIZACION

2.4. INDICADORES DE VARIABLE INDEPENDIENTE

INDICADOR

NUmero ventas por
mes.
(NVP)

Tiempo promedio
para procesar una
venta.
(TPPV)

Nivel de satisfaccion
de los asociados en la
gestion de
informacién de sus
clientes
(NSAGIC)

Tabla 3: INDICADORES DE VARIABLE INDEPENDIENTE

INSTRUMENTO

Encuesta/Cuestionario

Crondmetro

Encuesta/Cuestionario

UNIDAD DE
MEDICION

Mensual

Mensual

Mensual
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Razon

Razon

Razon

FORMULA

NVP
TPPV = -1(Trv);
n
0 AS.
NSAGIC = == 1

DESCRIPCION DE LAS
VARIABLES
NVP: Numero de
productos vendidos por
mes.

Trv : Tiempo de venta.
n: cantidad de registro de
ventas

TPPV: Tiempo promedio
de proceso de una venta.

NSAGIC = Nivel de
satisfaccion de los
asociados en la gestidon en
la informaciéon de sus
clientes.

AS= Asociados

Satisfechos

n = cantidad asociados.



2.5.

METODOLOGIA ICONIX

En esta indagacion se utilizd la metodologia experimental [pre —

experimental) puesto que existe una relacion de causa efecto entre

la Comercializaciéon (variable dependiente) y la Portal E-Commerce

B2C (variable independiente). Asi mismo la metodologia a utilizar es

lconix.

La metodologia lconix es un proceso simplificado que unifica un

conjunto de métodos de orientacion a objetos con el objetivo de

abarcar todo el ciclo de vida de un proyecto, centrada en la

construccion de sisternas de gestion de pequefia y mediana

complejidad con la participacion de los usuarios finales. Esta

metodologia consta de 4 fases.

Fase I: Analisis y Requerimientos

Habiendo realizado el analisis de requerimientos donde se
identifican los actores del sistema, se definen los
requerimientos no funcionales y funcionales. A la vez se
disefiaron prototipos del Portal. Se elabord el Modelo de
Dominio y el Caso de Uso a partir de la lista de requerimientos
elaborados previamente. Por Ultimo, se realizo el estudio de
factibilidad a partir de los datos de ingresos y egresos del

proyecto.

Fase ll: Analisis y Desarrollo Antecedente

En esta fase se elabord los Diagramas de Robusticidad de
acuerdo a cada caso identificado, estos representan el trabajo
desarrollado internamente por el sistema. Se actualizo
también el Modelo de Dominio y el de los casos de usos

debido a que se identificaron nuevos requerimientos.

17



e Fase |l: Disefio Detallado
En esta fase se esbozo los esquemas de secuencia de cada
caso de uso, luego se sefiala el dltimo Modelo de Dominio,
inmediatamente se elabord la base de datos (modelo fisico).
Al finalizar, se efectud el diagrama de componentes y el
despliegue que representan desde la funcionalidad del

sistema.

s Fase IV: Pruebas de Software
Se realizo pruebas de Caja Blanca y Caja Negra para lograr la

total integridad de la informacion ingresada en el sistema.

2.6. TIPOS DE ESTUDIO
» Segun la finalidad que persigue es Aplicada puesto que busca
mejorar la problematica existente a través de un Portal E-
Commerce B2C. Con resultados que contribuyan a la mejora

de la comercializacion de la asociacion Arte Milenario Muchik.

» Segun el nivel es Explicativa, pues su propdsito fundamentar

es proporcionar el conocimiento de los fendmenos en estudio.
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2.7.

DISENO DE INVESTIGACION

A. EXPERIMENTAL

En cuanto, al contrastar la hipdtesis se utilizara el disefio

experimental de tipo pre - experimental, disefio de pre y pos

prueba con un solo grupo, en el que radica en:

Ejecutar una comprobacion adelantada de la variable
dependiente (Pre Prueba)

Aplicar la wvariable independiente sobre la variable
dependiente.

Ejecutar una nueva comprobacion de la variable dependiente

{Pos Prueba).

Grupo Experimental

Comercializaciéon de la asociacion Artesania Milenaria Muchik
antes del Portal E-Commerce B2c.

Portal E-Commerce B2C.

Comercializaciéon de la asociacion Artesania Milenaria Muchik
después del Portal E-Commerce B2C.
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2.8. POBLACION MUESTRA Y MUESTREO
A. POBLACION
Conformada por los integrantes de la Asociacion Arte Milenario
Muchik, incluyendo el personal administrativo debido a que
también realizan la labor de artesanos productores vy

comercializadores.

Tabla 4: POBLACION

Poblacion CANTIDAD

Presidente 1
Vicepresidente 1
Secretario de Economia 1
Secretario de 1

Organizacion

Fiscalizador 1
Secretario de Cultura 1
Medio Ambiente 1
Resto de Socios 15
TOTAL 22

B. POBLACION, MUESTRA Y MUESTREO POR INDICADOR
» Indicador N°01: Numero promedio de productos

vendidos por mes

Tabla 5: NUMERO PROMEDIO DE PRODUCTOS VENDIDOS POR MES

I Numero promedio de productos vendidos por mes

n, = 828 828
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> Indicador N° 02: Tiempo promedio para procesar una

venta

Tabla 6: TIEMPO PROMEDIO APRA PROCESAR UNA VENTA

l1. Tiempo promedio para procesar una venta.

132 ventas al
Tiempo promedio para procesar una venta
mes

n,=22+6
n, = 132

> Indicador N° 03: Nivel de satisfaccidon de los asociados en

la gestidn de informacién de sus clientes.

Tabla 7: NIVEL DE SATISFACCION DE LOS ASOCIADOS EN LA GESTION DE INFORMACION
DE SUS CLIENTES

I3 Nivel de satisfaccidon de los asociados en la gestion de

informacion de sus clientes.

Nivel de satisfaccion de los asociados en la gestion de 22 Artesanos

informacion de sus clientes.

n3=22
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2.9. TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Tabla 8: TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

TECNICA INSTRUMENTOS FUENTES INFORMANTES
Encuestas Cuestionarios Socios Personales
Administrativos. administrativos.
Artesanos Artesanos.
Asociados.
Cronédmetro Guia de Artesanos Artesanos

Observacion

2.10. METODOS DE ANALISIS DE DATOS
e Pruebas de Normalidad
Se uso el toque de CHAPIRO-WILK debido que el prototipo
muestra < 50. En este test la hipdtesis es nula Ho: son aquellos
datos que cuentan con una distribucién estandar. Y la
suposicién opcional o hipétesis alternativa es Hi: Es aquel que

no cuenta con una distribucion estandar.

¢ Pruebas de Hipétesis
o Paramétrica
Prueba T
Utilizada para la determinacion de una discrepancia

significativa entre los dos grupos y las medidas.
X—p
S

/\m

T =

Donde:

X = Media Maestral

S = Desviacion Estandar
n = Tamaiio Muestral

u = Valor cualquiera

T =T de Student
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Prueba Z

Es aquella distribucion con probabilidad wvariable
continua a diferencia con la que aparece proxima en
los fenomenos de la realidad. El esquema de su
funcion de densidad tiene una forma de campana y es
proporcionada respecto de un explicito parametro.
Esta circunferencia es conocida como campana de
Gauss. La importancia de esta distribucion radica en
que modela numerosos fenomenos sociales,

psicoldgicos y naturales.

(Xa — Xp) — (Xa— Xp)

Z, = -
— =2 2
O On~
Gt )
N D
Ho
< 7,-'“74‘77 B i N
Regién de rechazo b e Regiénde rechazo
,;’ Resiond tacio e 0 ,_
a/2=0.02 —> /// B //// <— a/2=0.02
Z, = —2.052 1=800 Z, =2.052

Hipotesis Nula
Ho ptg—p, =0
Esto quiere decir gue el indicador del sistema presente

es superior que el indicar del sistema planteado.

Hipotesis Alternativa
H oy —u, =0
Esto quiere decir que el indicador del sistema

planteado es superior que el indicador del sistema

actual.
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RESULTADOS
Del perfeccionamiento de la metodologia de software se logran por cada fase los

resultados siguientes:

3.1.  FASE I: ANALISIS Y REQUERIMIENTOS

3.1.1. Mantenedores de Requerimientos Funcionales
En la Primera Fase (Fase [}, se inicia con la eleccién de los

requerimientos funcionales que se aprovecharan para la

indagacion y especificar los casos de uso del sistema. 5e puede

apreciar en el siguiente diagrama los regquerimientos

funcionales agrupados en paquetes.

custom Requerimientos Funcionales /

ADMINISTRAR OPERACIONES |

L4 + ADMINISTRADCR DE OFERACIONES
] + Geetonar Chentze

= D= S ADMINISTRAR PROCESOS

el + Gestonar Producios + ADMINISTRAR PROCESOS
] + Gestonar Provesdores + Venficar Pedidos

il + Gestonar Serwicios
] + Gasfionar Usuanos

BUSQUEDAS ADMINISTRAR REPORTES

L] +Busear Ciantes [l + ADMINISTRAR REPORTES
A + Reporte Servicios
] + Reportes de Pedidos

+ Buscar Empresas de Trasnportes
+ Buscar Productos

[Z] *+ Buscar Proveedores
L4 2] + Reportes Producios

Diagrama 1: REQUERIMIENTOS FUNCIONALES
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3.1.1. Mantenedores de Requerimientos No Funcionales
El Diagrama 2 representa el paquete de los Requerimientos No

Funcionales que determinan las caracteristicas del sistema.

custom Reqguerimientos No-Funcionales /

Sistema Web

+ El Sistems debe ser Eficienta

+ El sisterna debe ser ordenadao

+ El sisterna debe ser Seguro

+ La interfaz del sistema debe serintuitiva y sencilla de utilzar
+ La navegacion debe ser sencilla

+ Plataformna de Desamolls: PHP

I.7] + Requenmientos Mo Funcionales

Diagrama 2: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES
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3.1.2. Modelo del Caso de Uso

e Se elaboré el Modelo de Casos de uso de acuerdo a los requerimientos identificados, esta representa la funcionalidad

funcional interno.

uc Use Case Model /

Gestionar Clientes

Gestionar

Proveedores

Gestionar Usuarios

(from ADKINIS

(from ADMINIS TRARWANTENEDORES)

(from ADMISS TRAR MANTENEDORES)

suario
iministrado]
rom fictores,
(from ADMINISTRAR MANTENEDORE

m ADMINISTRAR MANTENEDCRES)

rrom Actores)

(Gestionar Empresa

de Transportes

(Fram ADMINISTRAR MANTENEDORES)

Reporte Productos

(from ADMINISTRAR REFORTES)
Reportede Pedidos

(from ADMINIS TRAR REFCRTES)

Reporte de Servicios

(from ADMINISTRAR REPORTES)

Autenticar Usuario

Enviar Products

from Web)

Verificar Padido

Atrom wes)
/
/

N ’
\ /
wincluden

Realizar Pedidos

-

I Ay
sextends
v

| N

Agragar Producto en

Carro de Compras

Confirmar Page

from Wek)

Usuario Cliente

(from Astores)

Diagrama 3: MODELO DE CASO DE USO
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3.1.3. Modelo de Dominio

e ElModelo de Dominio se realizé de acuerdo a los casos de uso.

class Primer moldelo de Dominio/

[1

- NstionsityPlursl: text

ciudad_carga
1|- cityld: int(11) 1.0

- CountrylD: int(11) s dan

- RegionID: int(11) pon_cargs amm_empresa_transporte

- City: text - Regionld: int{11) 3

i 7 d - WET: int(11)

2 e entan | G L S aw
1 15 R ) 5 zzg:“-m‘:“ - VETNombre: varchsr(50)
; - Code: text - ADMiCode: text 1 [EESE D)
paises_cargas 5 W text - VvETDireccion: varchar(220)
— ' - Countryld: int(11)
7 g“"""yy“‘; :'(“) - Regionld: int(11) amm_et_destino
= untry: te:
- Id: int{11

- FIPS104: text amm_administrador aid 1) - WETD: int{11)
- 1S02: text - WET: int{11)
- 1S03: text - dAdministrador: int(11) - Countryld: int(11)
- ISON: text - cAdmGenero: chsar(1) 1 - Regionld: int(11)
- Intemet: text - vAdmNombres: VARCHAR(35) |- ciyld: int{11)
- Capital: text - vAdmApelidos: VARCHAR (35) - iETDPesoMinimo: decima}(10,3)
- MspRafenca: text - vAdmComeo: VARCHAR(40) amm_ped_estado - IETDPesoMsximo: decimal{10,3)
- NastionsitySingular: text - vAdmContrasena: VARCHAR(40) - dETDPrecioEnvio: decimsi(10.2)

- idPedEst: int(11)

- dAdmFachadeNscimiento: Date

- b - cPENombre: varchar(80)

- Cumency: text - cAdmEstado: CHAR (1) -
- CumencyCode: text - cAdmFechsRegistro: TIM ESTAMP . /
- Populstion: text - iAdmCelulsr: int(9) S pedido

- Title: text - ADmDNI: int(8)  dPedido: int(11) -

- Comment: text - dChente: int{11)

1.0 - idPedEst: int(11) 1

amm_cliente

idChente: int{11)

cChiGenero: char(1)
vCliNombres: varchar(35)
vCiApeliidos: varchar(25)
vCiComeo: varchar(40)
vCiiContrasens: varchar(40)
dCliFechaNacimiento: date
cCliEstado: char(1)
dClFechaRegistro: timestamp
vCiiNotsPrivads: varchar(250)
Countryld: int(11)

Regionld: int{11)

Cityld: int(11)

vCliDireccion: varchsr(200)
vCliDireccionReferancia: varchar(200)
iCliTelefono: int(5)
iCiCelular: int(9)

icHDNI: int(8)

cCliBoletin: char(1)

1

1.°|- kFormaPsago: int{11)
- idTransporte: int{11)

- fPedFecha2: dste amm_servicio
1.0 - dServicio: int(11)
- vSerNombre: varchar(40)
S char(1) z
1.7 vSerDescnpcion: varchar(250) 1.
1 - vSerimagen: varchar(50)
- idPP: int{11)
amm_proveedor - iProClasificacion: int(11)
amm_producto
- Proveedor. int(11)
- cProGenero: char(1) -~ MdProducto: int(11) 2 Z
- VProNombres: varchar(35) - VProNombre: varchar(100) SEEp claseacion
- vProApelidos: varchar(35) =t ohar(1) - WProCla: int(11) 1
- vProComeo: varchsr{40) - vProDescripcion: varchar(250) - VProClaNombr: varchar(25)
A 5 - fProPrecio: decimal(10,2) L — &
vProContrasens: varchar(40) —1 1|-__vProClaDescripcion: varchar(250)
- dProFechaNscimiento: dste fProPeso: decima(10,2) 1.0
iProStock: int(11)

- cProEstado: char(1)

amm_fp_paypal

- «DP_PP: int(11)
- vNombre: varchar(6)
- VFP_PPComeo: varchar(50)

- compraDolar: decimai{10,2)
- ventaDolar. decimsi{10.2)

- VFP_PPNombreTdulsr: varchar(60)

- dProFechaRgistro: timestamp 1 - vProlmagen: varhcar(50)

- vProNotaPrivada: varchar(250) - iProMsterisl: int(11)

- Countryld: int{11) - ®PP: int(11)

- Regionld: int(11) - dProCla: inf(11)

- f:ﬁ&:ﬁi?; varchar(200) 1 1.2 amm_pro_material

- iProTelefono: int(8) A EPETET)
e i) - vPMNombre: varchar(30)
- iProDNI: int(g)

- vProNombreEmpress: varchar(200) .

- iProRUC: int(11)

- vProLogo: varchar{30) 3
- vProDescripcionEmpresa: varchar(250) S Svent pedido S

- iEventoPedido: int(11)

- dPedido: int(11)

- dProducto: int(11)

- iEvePedCantidad: int(11)

- devePedPrecio: decimsi{10.2)

Diagrama 4: MODELO DE DOMINIO
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3.2

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.2.1. Flujo de Caja

Descripcion

Ingresos->

Tabla 9: FLUJO DE CAJA

3574.32

13411.38

23248.43

33085.49

INVERSIONES

1. Coste de Software

2800

2. Coste de Desarrollo

3685.68

3. Coste de Movilidad

240

4. Coste de Hardware

2300

TOTAL DE INVERSION

9025.68

OPERACIONES

4.Costo Operacional

2762.94

2762.94

2762.94

TOTAL DE OPERACIONES

2762.94

2762.94

2762.94

2762.94

2762.94

BENEFICIOS

5. Beneficios

12600.00

12600.00

12600.00

TOTAL DE BENEFICIOS

9837.06

9837.06

9837.06

12600.00

9837.06

FLUJO CAJA

-9025.68

811.38

10648.43

20485.49

» Enlatabla N° 9 se describe el flujo de caja, es determinada la

viabilidad econdmica del proyecto, considerando los ingresos

y egresos deducidos en 4 afios.

A. VAN (Valor Anual Neto)

Criterio de Evaluacion

_ Cuando el VAN es menor a 0 no es pertinente efectuar

el proyecto. El valor presente de costes prevalece a los

beneficios; por lo que el capital invertido no rinde los

28
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beneficios suficientes para hacer cara a sus costos
financieros.

_ Cuando el VAN es mayor que 0 acuerda efectuar el
proyecto.

_Cuando el VAN es igual a 0, es indiferente la oportunidad

de inversion.

La tasa minima aceptable del rendimiento (TMR) es 0.15

Férmula:
FB — ™ —_ —_
mr-:—!a+'E F'+lB I:-|J+lB Ef
1+1)  1+i? 1+i)f
Donde:
lo = Inversidn inicial o flujo de caja en periodo O.
B = Total de beneficios tangibles
C = Total de costos operacionales

VAN = —9025. 68 + ( 32381.82 >+( 32381.82 )+ ( 32381.82 )
(1+0.15)1) " \(1+0.15)2) " \(1+0.15)3

32381.82

* ((1 +0. 15)4)

VAN = 32 381.82
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3.2.2. Relaciéon Beneficio / Costo (B/C)

Formula:
(B1 _ (VAB)..
(Cy - (VAD
Donde:
VAB = Inversidn inicial o flujo de caja en periodo 0.
VAC = Total de beneficios tangibles.

Férmula para hallar VAB:

TOP, +TB,  TOP,+TB, ~TOP;+TB; TOP,+TB,
(1+ )1 (1+ 0)2 (1+0)3 1+ 0)*

VAB =

Donde:
TOP =Total de costo de Operaciones

TB= Total de Beneficios

Al reemplazar los costos y beneficios integrales o totales derivados en el
flujo de caja en la férmula.

276294+ 9837.06  2762.94 + 9837.06

+
(1+0.15)1 (1+ 0.15)2
2762.94 + 9837.06  2762.94 + 9837.06

A+015°  (1+015)°

VAB = 53764.94

Férmula para hallar VAC:

vac=-lo+ ((1 +Tg.};5)1> " ((1 +T g.isf) " <(1 +Tg.i5)3>

* ((1+T:))—.I;5)4)

Donde:

TOP =Total de costo de Operaciones
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Al reemplazar los costos y beneficios integrales o totales

derivados en el flujo de caja en la férmula.

2762.94 2762.94 2762.94 2762.94

VAC = —9025.68
T AF01s) T 110152 T (1701573 T (1+015)°

VAC = 21383.09

3.2.3. TIR
Tasa Interna de Retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de
una inversion, estd definida como la tasa de interés con la cual
el valor actual neto o valor presente neto (VAN) es igual a cero.
El VAN es calculado a partir del flujo de cada anual,
trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un

indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR mayor

rentabilidad.
TIR—I+< By )+( e >+ +< B )
— 0" \TMR? TMR? TMR™
Donde:
I = Inversion inicial
B, = Total de beneficios por periodo
TMR™ = Tasa minima de rendimiento por periodo

Usando los valores del cuadro del Excel tenemos:

9837.06) (9837.06) (9837.06) (9837.06)
0.15?1 0.152 0.153 0.15%

TIR = —9025.68 + (

TIR = 65%
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3.2.4. Tiempo de Recuperacion del Capital
Esto indica que nos consentird saber el tiempo en el cual

recobraremaos la inversion.

Formula:
Iy
TR =
(B—-C)

Donde

Ip = Inversion Inicial

B = Total Beneficios

C = Total de Operaciones

B 9025.68
~ (53764.91 — 21383.09)

TR

TR = 1.27

Se recupera en

1 afo

0.27 * 12 = 3.24, es decir 3 meses
0.24 * 4 = 0.96 es decir 1 dia.
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3.3.  FASE Il: ANALISIS Y DESARROLLO PRELIMINAR

3.3.1. Modelo de Dominio

class Domain Objects

1

1.

amm_cliente

; civdad_carga

1.2

region_carga

amm_empresa_{ransporte

1

paises_cargas

amm_administrador

1.

amm_pedido

amm_et_destino

famm_ped_estado|

1

amm_fp_paypal

amm_servicio

1

amm_proveedor

amm_producto

amm_pro_clasificacion

1.

amm_evento_pedido

amm_pro_material

Diagrama 5: MODELO DE DOMINIO ACTUALIZADO

En esta fase |l se disefio el reajuste del Modelo de Dominio.
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3.4.

] region_carga v
Regomta B1(11)

o Coumtrd (1)

Regen KT

2 Code TEXT

s o scade TEXT

] amm_servicio v
idservicio INT(11)

> vSerhiombre VARCHAR(40)

> cSerEstads CHAR(1)

5 vSerDescripcion VARCHAR(250)

5 vSerImagen VARCHAR(50)

®idPPINT(LY)

idProCasficadon INT(11)

e

] amm_proveedor v
idProvesdor INT(11)
> cProGenero CHAR(1)
> vProNombres V ARCHAR(35)
> vProdpelidos VARCHAR(3S)
> WProCorreo V ARCHAR(40)
> WProContrasena VARCHAR(40)
> dProFechaNadmiento DATE
 eProEstado CHAR()
> dProFechaReqists TIMEST AMP
5 VProNotePrivada VARCHAR(250)
> Countryld INT(11)
>Regionld INT(11)
>Gitd INT(11)
> vProDireccion VARCHAR(200)
»iProTeleforo INT(E)
»iProGelular INT(s)
iProDNI INT(E)
> VProliombreEmpresa V ARCHAR (200)
iProRUC INT(11)
VPrologo VARCHAR(30)
> VProDescripcionEmpresa VARCHAR{250)
3

] amm_et destino v
16ETD INT(11)

1T INT(11)

> Countryid INT(11)

>Regionld INT(11)

> Cityid INT(11)

7] diudad_carga ¥
ad INT(11)

 CountryD INT(11)

 RegioniD INT(11)

> City TEXT

> Latitude FLOAT(108)

> Langiude FLOAT(106)

> TimeZone TEXT
> Dmald TBT
> Code TEXT
>
E3
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
i

A
] amm_empresa_transporte v

dET INT(11)
> cETPrioridad CHAR(1)

5 VETNombre V ARCHAR(60)

5 iETRUC INT(11)

> ETDPesoMinimo DECIMAL (10,3)
> IETDPesoMaxim o DECIMAL(10,3)
 dETDPrecioEmio DECIMAL(13,2)

>

] amm_pro_dasificacion v
idProQa INT (11)
3 vProQaNombre VARCHAR(25)
» vProQaDescripcion VARCHAR (250)
>

+
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
L

]

] amm_producto v
idProducto INT(L1)

> vProMNombre VARCHAR (100)

> cProistado CHAR(D)

5 vETDireccion VARCHAR(200)

> Countryld INT(11)
> Regionld INT(11)
& Citd INT(11)

] amm_fp_paypal
idFP_PR INT(11)

»vNombre VARCHAR (6)

5 VFP_PRCarreo VARCHAR(50)

> vP_PPNombreTitular V ARCHAR (60)

 compraDelar DECIMAL(10,2)
> ventaDolar DECIMAL (10,2)

FASE I1l: DISENO DETALLADO
3.4.1. Modelo de Datos

] paises_carga v

Countryld INT(11)
CountryTEXT

FIPS104 TEXT

1502 TEXT

1203 TEXT

150N TEXT

Intemet TEXT

Cepital TEXT
MapReference TEXT
Nationalitysingular TEXT
NationalityPlural TEXT

> Currency TEXT
> CurrencyCode TEXT
> Fopulation TEXT
> Titee TEXT
» Gomment TEXT
>
] amm_administrador v
idadm nistrador INT(11)
 chdmGenero CHAR(1)
 vAdmNombres VARCHAR(3S)
> vadmApelidos VARGHAR(35)
» vAdMCorreo VARCHAR(40)
 vAdmContrasena VARCHAR(40)
—] amm_dienta v » dAdmFechahiacmiento DATE

idiente INT(11)

5 cCliGenero CHAR(1)

5 vCliNam bres VARCHAR(35)

> vCiApelides VARCHAR(35)

5 vCiCorreo VARCH AR(40)

> vCliContrasena VARCHAR(40)

] amm_pedido ¥

idPedido INT(11)
@ iddiente INT(11)
ideedest INT(11)
> dPedFecha DATE

idForm aPago INT(11)

> PedFechad DATE

e

¥
|
|
|
" |
|
! L
L
A
] amm_evento_pedido v
ideventopecido INT (11)

@ idpedido INT(11)
@ idroducto INT(11)

> VARCHAR(250)
> fropres o DECIMAL(10,2)

> froPeso DECIMAL(10,2)
iProSiock INT(11)

> vProlmagen VARCHAR(50)

& iProMaterial INT(11)

@idPP INT(11)

idProda INT(11)

» iEvePedCantidad INT(11)
 dEvePedPrecio DECIMAL(10,2)
>

idTransporte INT(11)

>

4ClFechaNagmiento DATE
> ClEstado CHAR(Y)
dCiFechaRegistro TIVESTAMP
> vCiNotePrivada V ARCHAR(250)
5 Countryld INT(11)

>Regonld INT(11)

o Citytd INT(11)

> vdliDireccion VARCHAR(200)

»i0defono INT(5)
»iiCelar INT(S)
»iODNI INT(8)

> ccliBoletin CHAR(1)

] amm_ped_estado v

iopedEst INT(11)
> CPENombre VARCHAR (50)

>

] amm_pro_material v
|+ idem (1)

> VPMMom bre VARCHAR(30)
>

Diagrama 6: MODELO DE DATOS

> vdliDireccionReferancia VARCHAR(200)

» chdmEstado CHAR(1)
» dAdmFechaRegisiro TIMESTAMP.
 isdmCelular INT(8)

 iADINI INT(8)

El Diagrama N°6 representa el Modelo de Datos (disefio de

base de datos).
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3.4.2. Diagrama de Componentes

cmp Components /

Usuario

Sistema de Ventas

R e e e e e |
Login A |
7 |
5% V
G 7
/ % gl
// i ,————————=> Gestionar Cliente Gestionar empresa
/ 7 de transporte
d 77
e
7 7
7 -
/ s
/s
s g
F i ’ S S S _> - SV
o e Gestionar Gestionar Servicios
27 e productos
re - -
A\
- ———————— — — — — — — — =»| Gestionar Usuarios Gestionar
Proveedores

Realizar Pedidos

En este diagrama denominado: Diagrama de Componentes, se

Diagrama 7: DIAGRAMA DE COMPONENTES

precisa los componentes que forman el sistema.
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3.4.3. Diagrama de Despliegue

3

Servidor de Base de Datos

Servidot Web

= Router Telefonica Firewall ig

Pe.-Escritorio Servidor de Aplicaciones

Diagrama 8: DIAGRAMA DE DESPLIEGUE
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3.5.

FASE IV: PRUEBAS DE SOFTWARE

PROPOSITO:

Suministrar un artefacto central que administre el planteamiento,
este delimita el punto de vista general que serd acomodado para
experimentar con el software y tantear las resultas de esas pruebas y

sirve para destinar la labor de pruebas detallado.

OBIJETIVOS:
Para notificar y esbozar el propésito del esfuerzo de prueba de una

proyeccion explicita.

En este proyecto se realizd 2 tipos de intentos para dar validez al
Portal E-Commerce B2C para mejorar la comercializacién de la
asociacion Arte Milenario Muchik, la Técnica de Caja Negra (prueba

funcional) y la Técnica de Caja Blanca (prueba Unitaria).
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3.5.1. Prueba Funcional — Técnica de Caja Negra

Enfocadas principalmente al externo del madulo, sin examinar
el cadigo, son pruebas funcionales en las que se prioriza
encontrar fallas en las que éste no ejecute a su detalle, como
la interfaz con el usuario, forma de los menus, control de las
teclas, etc. Este tipo de intentos no es ajustable a los médulos

gue trabajan en forma limpia al usuario.

Para efectuar esas pruebas prexiste una técnica algebraica
llamada “clases de equivalencia”, fundamenta en tratar a
todos las posibles parametros v entradas como un modelo
algebraico, y utilizar las clases de este modelo para examinar

un amplio rango de eventos.

Funciones incorrectas o ausentes:
_ Errores de interfaz.
_ Errores de rendimiento.

_ Errores de inicializacion y determinacién.
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A. Prueba funcional — Gestionar Cliente

Se describen en seguida las diversas interfaces del portal y

se examina cada campo para establecer sus clases,

determinar y relacionar el término o condicién preciso

para guardar informacion.

Tabla 10: PRUEBA FUNCIONAL - GESTIONAR CLIENTE

CONDICION
Campo: Trato
Tipo: Char
Longitud: 1 Digito

Campo: Nombres
Tipo: Varchar
Longitud: 35
caracteres
Campo: Apellido
Materno

Tipo: Varchar
Longitud: 35
caracteres

Campo: Fecha
Nacimiento
Tipo: Date

Campo: DNI
Tipo: Int
Longitud: 8 digitos

Campo: E-mail
Tipo: Numérico
Longitud: 40
caracteres

Campo: Contraseia
Tipo: Varchar
Longitud: 40
caracteres

CLASE VALIDA
1. No puede ser vacio o nulo la cadena
2. Cadena de 1 digito como maximo
3. S6lo numero

6. No puede ser vacio o nulo la cadena
7. Cadena de 35 caracteres como
maximo

8. Sdlo letras

11. No puede ser vacio o nulo la cadena
12. Como maximo 35 caracteres a la
cadena

13. Sélo letras

16. No puede ser vacio o nulo la cadena
17. Sélo nimeros

20. No puede ser vacio o nulo la cadena
21. Cadena de 8 digitos maximo
22. Sélo numeros

25 No puede ser vacio o nulo la cadena
26. Cadena de 40 caracteres como
maximo

27. numeros letrasy @

30. La cadena no puede ser nulo o vacio
31. Cadena de 40 caracteres como
maximo

32. Sélo letras

39

CLASE NO VALIDA
4. Cadena con caracteres.
5.vacio o nulo la cadena

9. Cadena con valores
numeéricos.
10. vacio o nulo la cadena

14. Cadena con valores
numeéricos.
15. vacio o nulo la cadena

18. Cadena con valores
alfabéticos.
19. vacio o nulo la cadena

23. Cadena con letras
24. vacio o nulo la cadena

28. vacio o nulo la cadena
29. no ingresar sin @

33. Cadena con valores
numeéricos.
34. vacio o nulo la cadena



Campo: Fono
Tipo: Int
Longitud: 6 digitos

Campo: celular.
Tipo: Int.
Longitud: 9 digitos

Campo: Pais
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Region

Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Ciudad

Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Direccion
Tipo: Varchar
Longitud: 200
caracteres

Campo: Referencia
Tipo: Varchar
Longitud: 200
caracteres

Campo: Boletin
Tipo: Char
Longitud: 1 digito

35. No puede ser vacio o nulo la cadena
36. De 6 digitos la cadena
37. solo nimeros

40. No puede ser vacio o nulo la cadena
41. De 9 digitos la cadena
42. solo nimeros

45. No puede ser vacio o nulo la cadena
46. De 11 digitos la cadena
47. solo numeros

50. No puede ser vacio o nulo la cadena
51. Cadena de 11 digitos
52. solo nimeros

55. No puede ser vacio o nulo la cadena
56. Cadena de 11 digitos
57. solo nimeros

60. No puede ser vacio o nulo la cadena
61. Cadena de 200 caracteres como
maximo

62. Sélo letras

65. No puede ser vacio o nulo la cadena
66. Cadena de 200 caracteres como
maximo

67. Soélo letras

70. No puede ser vacio o nulo la cadena
71. Cadena de 1 digito
72. solo numeros

38. vacio o nulo la cadena
39. solo letras

43, vacio o nulo la cadena
44, solo letras

48. vacio o nulo la cadena
49, solo letras

53. vacio o nulo la cadena
54. solo letras

58. vacio o nulo la cadena
59. solo letras

63. Cadena con valores
numeéricos.
64. vacio o nulo la cadena

68. Cadena con valores
numéricos.
69. vacio o nulo la cadena

73. vacio o nulo la cadena
74. solo letras

Esta tabla, muestra las pruebas funcionales de Gestionar

Cliente.
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1,2,3,6,7,8,1
1,12,13,16,1
7,20,21,22,2
5,26,27,30,3
1,3235,36,37
,40,41,42,45
,46,47,50,51
,52,55,56,57
,60,61,62,65
,66,67,70,71
,72.

1

Yeni
Alici

Tabla 11: CASO DE PRUEBA - GESTIONAR CLIENTE

yeni
Castillo 02-05- 67543 @gm Yenil 45678 98564
Vasquez 1993 624 ail.co 23 7 3278
m

41

peru

La
liber

tad

Truji
llo

22 de
febrer
o
#1921

A
espal
das
m

1

Los datos
ingresados
no se
guardaron
correctamen
te



5,6,7,8,11,1
2,13,16,17,2
0,21,22,25,2
6,27,30,31,3
235,36,37,40
,41,42,45,46
,47,50,51,52
,55,56,57,60
,61,62,69,70
,71,72.

1,2,3,4,6,7,8
,11,12,13,16
,17,20,21,22
,25,26,27,30
,31,3235,36,
37,40,41,42,
45,46,47,50,
51,52,55,56,
57,60,61,62,
69,74

0

Yeni
Alici
a

Yeni
Alici

Castillo
Vasquez

Castillo
Vasquez

02-05- 67543
1993 624
02-05-
1993 67543
624

yeni

@gm

ail.co
m

yeni
@gm
ail.co

Yenil
23

Yeni
Alicia

42

45678
7

Castill
o}
Vasqu
ez

98564
3278

02-05-
1993

peru

6754
3624

La

liber

tad

La

liber

tad

Truji
llo

Truji
llo

22 de
febrer
o
#1921

22 de
febrer
o}
#1921

A
espal
das
m

Los datos
ingresados
no se
guardaron
correctamen
te por las
clase 5,69

Los datos
ingresados
no se
guardaron
correctamen
te por las
clase 5,69



B. Prueba Funcional — Gestionar Producto

Tabla 12: PRUEBA FUNCIONAL - GESTIONAR PRODUCTO

CONDICION
Campo: Nombres
producto
Tipo: Varchar

Longitud: 100 caracteres

Campo: Proveedor
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: clasificacion
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Material
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Stock
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Estado
Tipo: Char
Longitud: 1 digito

CLASE VALIDA
1. No puede ser vacio o nulo la
cadena
2. De 100 digitos es la cadena
3. Solamente letras

6. No puede ser vacio o nulo la
cadena

7. De 11 digitos es la cadena
8. Solo nimeros.

11. La cadena no puede ser
nulo o vacio

12. De 11 digitos es la cadena
13. Solo numeros.

16. No puede ser vacio o nulo
la cadena

17. De 11 digitos es la cadena
18. Solo numeros.

21. No puede ser vacio o nulo
la cadena

22. De 11 digitos es la cadena
23. Solo numeros.

26. No puede ser vacio o nulo
la cadena

27. De 1 digito es la cadena
28. Solo numeros.
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4.

CLASE NO VALIDA
Cadena con valores

numeéricos.
5. vacio o nulo la cadena

9. Cadena Letras

10.

14.
15.

19.
20.

24.
25.

29.
30.

Cadena nulo o vacio

Cadena Letras
vacio o nulo la cadena

Cadena Letras
vacio o nulo la cadena

Cadena Letras
vacio o nulo la cadena

Cadena Letras
vacio o nulo la cadena



Campo: Precio
Tipo: float
Longitud:

Campo: Peso
Tipo: Float
Longitud: 40 caracteres

Descripcion del

Campo:
producto.
Tipo: Varchar

Longitud: 250 caracteres

Campo: Imagen
Tipo: Varchar
Longitud: 5 caracteres

31. No puede ser vacio o nulo
la cadena
32. Solo numeros o decimales.

35. No puede ser vacio o nulo
la cadena
36. Solo numeros o decimales.

39. No puede ser vacio o nulo
la cadena

40. De 100 digitos es la cadena
41. Solamente letras

44. No puede ser vacio o nulo
la cadena

45. De 100 digitos es la cadena
46. solamente letras
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33.
34.

37.
38.

42.
43.

47.
48.

Cadena con letras
vacio o nulo la cadena

con letras
vacio o nulo la cadena

con numeros
vacio o nulo la cadena

con numeros
vacio o nulo la cadena



Tabla 13: CASO DE PRUEBA - GESTIONAR PEDIDO

NOMBRE PROVE CLASIFI MATER STOCK EST PRECIO PESO DESCRIPC IMAGE

S DEL EDOR CACION IAL AD ION DEL N
PRODUC 0 PRODUC
TO

CP1 1,2,4,6,7,8,11, No se guardan
12,13,16,17,1 Llavero correctamente
8,21,22,23,26, 123 Manos Cuero 20 Disp 8soles  70gr de cuero los datos
27,28,31,32,,3 moche Cuero Repuja onib con ingresados por la
5,36,39,40,41, ras do le acabado clase
48 dela 5,48

cultura
mochica

CP2 1,2,5,6,7,8,11, Llavero Cartera  No se guardan
12,13,16,17,1 de cuero  s.png correctamente
8,21,24,26,27, Bolso Peruvi  Cuero aaa Disp 45soles 450gr con los datos
28,31,32,,35,3 Janny an Cuero onib acabado ingresados no
6,39,40,41,45, Cards Repuja le cumplir la clase
46,47 do 21,24,22

CcP3 1,2,3,6,7,8,11, Llavero Moned  No se guardan
12,13,16,17,1 Moneder de cuero  ero.png correctamente
8,21,22,23,26, o Manos Disp 40gr  con los datos
27,28,31,32,,3 moche Cuero Cuero 15 onib 55 acabado ingresados
5,36,39,40,41, ras Repuja le soles
45,46,47 do
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3.5.2. Prueba Técnica de Caja Blanca
Este método se centra en cémo disefiar los casos de prueba
atendiendo al comportamiento interno y la estructura del
programa. Se examina asi la ldgica interna del programa sin
considerar los aspectos de rendimiento.
A. Caso de Prueba Unitaria

Esbozar el grafo de flujo

public functicn RegistrarPedido() [
454 seszsion start():

JS*Cor 3 3i _SES5
if(!empty($_SESSION[
EL ID DEL ULTI UAL CLIENTE

sUltimoPedidoDelCliente= &this->pedido_modelo->UltimoPedidoDelCliente () SESSION['idCliente']);

456

/ /B

453 foreach ($UltimoPedidoDelCliente as sultimo):

480 Jfestas variables se utili i3 adelante

481 %_SESSION['idPedido'] =

482 femail = cliente con su pedido registrado
ay sClientelpellidos =

464 #Clientelombres =

485 endioreach;

488

487 f/ea : 1

488 i 2 po 03

£ SESSION['sub
& _SESSION['envic']=$_POST['envic']:

BB

472

ric.pedido.php

for ($i=0;%i<count ($_SESSION['carrito']);sit++) {
sepedido = new Epedido():

476

478 sepedido->_ set('idEE"','');

479 sepedido->_ set('idPedido',$_SESSION['idPedida']);:

420 sepedido->_ set('idProducto', $ SESSION(['carrito'] [$i] ['idProducta'l))

481 sepedido->_ set('iEvePed dad', $_SESSION['carrito'] [$1i]['iEvePedCentidad']):

482 sepedido->_ set('dEvePedPrecio’,$_SESSION['carrito'][$1i]['dEvePedFrecio’]);
#this-»epedido_modelo->guardarPedido($epedido):
echo '"<prex';

int_r(sepedido);

echo '</pre>';

i
S/ Luego
Srdirig 3
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453 J]
454 | 4l ¥
435 *
498 * 5 UN CORREQ AL CLIENTE
437 * ando que su pedido ha sido registrado
435 * y solo falta la confirmecion del pago
453 */
500 require_once 'vista/dist/PHPMailer/class.phpmailer.php's
501 smail = new PHPMailer;
502 fasunto = "CONFIRMACION DE PEDIDO Nro '.5_SESSION(['idPedido']:
503 smensaje=  'Estimad@ '.sClienteNombres.'<br>
504 Su Pedido Nro '.$_SESSION['idPedido'].' ha sido registrado cpn éxito. <br»';
505
50
507 [ *
508 * Buscamos los items del pedide
509 */
&y smensaje = "<tablex<thead><tr><th> IMRGEN </th><th> PRODUCTC </th><th> PRECIO </th><th> CANTIDRD </th»<th> SUBTOTAL </th></thead><tbody>';
511 //inicic sumaPesos = 0 para calcular el costo de envic del producto
512 $aumaPesos = 07
513 $cuerpoPedido = $this-»epedido modelo-» dido($_SESSION['idPedida']);
514 H foreach ($cuerpoPedido as srowltem)
&y [srensaie = '<ery';
518 smensaje = '<td» <img src="../.. dminZ/pages/tools/img/productos/' .srowltem—>_ get('imagen').'™ '
. 'class="img-responsive” style="min-width: T0px; mex-width: 70px; min-height: 90px; max-height: 90px;"> </td>";
smensaje = '<tds '.$rowltem->  get('producto').'</tds';
= $mensaje = '«<td> '.$rowltem->_ get('dEvePedPrecio').'</td»';
smensaje = '<td>r '.jrowltem-> get('iEvePedCantidad').'</td>»';
smensaje = '<td> '.$rowltem-> get('subTotaPrecio').'</td»';
$sumaPesos =  $sumaPesos + frowltem->  get('subTotalPeso');
LSmensaje = ¢/trx</tbodys</tables";
{endfnreach:
smensaje = '<tablex<tbody>';
smensaje = '<trxeds';

$3umaPrecios= $this->epedido modelo->sumaPrecios($_SESSION['idPedido'])
foreach ($sumaPrecios as $rowlotalPrecio):

smensaje = srowlotalPrecio-» get({'totalPrecio'); }
{endfnreach:
smensaje = gfod/rrsatrs<tds

scostoPesolotal = $this-»pedido_modelo-»costoPesoTotal ($_SESSION['idCliente'], #sumaPesos, $_SESSION(['idFedido']) .']'

{fnreach {3costoPesolotal as srowCostoEnvio):
smensaje = srowCostoEnvio->_ get('totalCostoPeso’); }
{endfnreach.‘

fmensaje = <ftdx</tr></thody></table>";

538
539
540 /findico un usuaric / clave de un usuaric de gmail
541 $mail-»Username = "ventas@artemuchik.com”;
542 ¢mail-»Password = "@DenegadolB24.”;
5 $mail->From = "ventas@artemuchik.com”;
54
546 $mail->Fromiame = "Artemuchik.Com";
547
548 smail->3ubject = $asunto;
549
&y $mail->addiddress (semail, $nombre);
551

$mail->MsgHTML ($mensaje) ;

{if[$mail—>SendH Il

{

$mag= "En hora buena el menzaje ha s2ido enviado con exito & Semail”™;
'

else
{
{$msg = "Lo siento, ha habido un error al enviar el mensaje & $email”;
t
’.'*
* FIN DEL CORREO
*

%7

//5I _SESSICN['carrito'] estd vacio

{}ElEE{
echo '<script type="text/javascript">alert(no tiene productos en su garrito de ca]r.pras):{fscrlpt)‘:]'

571 ]:}-}
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Computarizar el embrollo Ciclomatica:
V(G)=(a—n)+2

V(G)=(37-31)+2

V(G) =8

Encontrar los caminos basicos:

C1=1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
C2=1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-27-28-31
C3=1-2-3-4-5-6-7-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
C4=1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
C5=1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
C6=1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
C7=1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-21-22-23-24-25-26-31
C8=1-2-3-8-9-10-11-12

COSTO DE PRUEBA — REGISTRAR PEDIDO

Se trata de ejecutar con los casos de prueba cada sentencia e instruccién al menos una
vez. En este caso con ejecutar los caminos 1,2,4,8
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NRO

Camino 1

{1-2-3-4-5-6-7-8-9-
10-11-12-13-14-15-
16-17-18-19-20-21-
22-23-24-25-26-31}

Camino 2
{1-2-3-4-5-6-7-8-9-
10-11-12-13-14-15-
16-17-18-19-20-21-
22-23-24-25-27-28-
31}

Camino 4
{1-2-3-4-5-6-7-8-9-
10-11-9-10-11-12-13-
14-15-16-17-18-19-
20-21-22-23-24-25-
26-31}

Camino 4
{1-2-3-8-9-10-11-12}

Producto

Imagen.pnp

Imagen.pnp

Imagen.pnp

Imagen.pnp

Tabla 14: EJECUCION DE CAMINOS

Descripcion

Bolso crema doble cierre, manos
Mocheras

Bolso crema doble cierre, manos
Mocheras

Bolso crema doble cierre, manos
Mocheras

Bolso crema doble cierre, manos
Mocheras

Cuadro con los caminos encontrados y los valores de entrada

50

Precio Unitario

$3.00

$3.00

$3.00

$0.00

Cantidad

Total

RESPUESTA

Prueba util

Prueba No util

Prueba util

Prueba No util



IV. CONTRASTACION
4.1. PRUEBA DE HIPOTESIS
Para la contrastacién o prueba de hipétesis se ha realizado de
acuerdo al disefio experimental del tipo pre - experimental, realizado
con el régimen “Pre Prueba — Post Prueba”, el cual permitid realizar
una evaluacién antes y después de la intervencion de la variable
tratamiento o estimulo. El resultado de la prueba de hipdtesis nos
permite aceptar o rechazar la hipdtesis nula. Para ello se llevé a cabo

las pruebas de hipdtesis por cada indicador.

4.2. PROMEDIO DE NUMERO DE PRODUCTOS VENDIDOS
A. Deduccién para encontrar el promedio de ntiimero de productos
vendidos con el Actual Sistema

Tabla 15: COMPARACION DE RESULTADOS

NVa NVp AUMENTO
Porcentaje  N° Ventas Porcentaje Promedio de Porcentaje
ventas (%)
828 100% 1028 124% 200 24%

Anexo 9.25: NUMERO DE PRODUCTOS VENDIDOS DEL MES DE MAYO

4.3. TIEMPO PROMEDIO PARA PROCESAR UNA VENTA

A. Definicion de Variables
TPVa = Tiempo promedio para procesar una venta con el sistema
actual.
TPVp = Tiempo promedio para procesar una venta con el sistema
propuesto.

B. Hipotesis Estadistica
Hipdtesis HO = Tiempo promedio para procesar una venta con el
sistema actual es mejor o igual que el tiempo promedio para

procesar una venta con el sistema propuesto (minutos).

Hy=TPV,-TPV, <0
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Hipdtesis Ha = Tiempo promedio para procesar una venta con el
sistema actual es mayor que el tiempo promedio para procesar
una venta con el sistema propuesta (minutos).

H,=TPV,—TPV, >0

A. Nivel de Significancia
El margen de error se define con la confiabilidad al 95%.
Utilizando un nivel de significancia ( “C= 0.05) del 5%. Entonces

el nivel de confianza (1 - 9C = 0.95) sera del 95%.

B. Estrategia de Contraste
Se usd la reparticion normal (Z) v la muestra n=32, que es el

reporte de informacion por trabajador.

ng ' np

5, ¥,

(2

A. Resultados de la hipdtesis estadisticas
Para calcular el tiempo promedio para procesar una venta. Se ha
estimado una muestra de 132 ventas al mes, es decir 22 artesanos
trabajando 6 horas se obtiene como resultado 132 reportes de
informacién por trabajador, en minutos, tomados en un periodo

de un mes.
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Tabla 16: TIEMPO PROMEDIO PARA PROCESAR UNA VENTA

ANTES  DESPUES ANTES DESPUES ANTES DESPUES
TPV 4 TPV TPV, TPV ( TPV ( TPV
- TPV, - TPV _ TPV, )z — TPV)?
1 37 24 4.43 3.48 19.62 12.11
2 36 21 3.43 0.48 11.76 0.23
3 32 22 -0.57 1.48 0.32 2.19
4 30 22 -2.57 1.48 6.60 2.19
5 35 21 2.43 0.48 5.90 0.23
6 37 18 4.43 -2.52 19.62 6.35
7 36 19 3.43 -1.52 11.76 2.31
8 35 25 2.43 4.48 5.90 20.07
9 30 21 -2.57 0.48 6.60 0.23
10 34 24 1.43 3.48 2.04 12.11
11 37 16 4.43 -4.52 19.62 20.43
12 34 24 1.43 3.48 2.04 12.11
13 29 21 -3.57 0.48 12.74 0.23
14 31 25 -1.57 4.48 2.46 20.07
15 33 25 0.43 4.48 0.18 20.07
16 29 21 -3.57 0.48 12.74 0.23
17 37 22 4.43 1.48 19.62 2.19
18 33 23 0.43 2.48 0.18 6.15
19 32 25 -0.57 4.48 0.32 20.07
20 34 18 1.43 -2.52 2.04 6.35
21 32 18 -0.57 -2.52 0.32 6.35
22 32 18 -0.57 -2.52 0.32 6.35
23 36 21 3.43 0.48 11.76 0.23
24 34 19 1.43 -1.52 2.04 2.31
25 29 20 -3.57 -0.52 12.74 0.27
26 31 20 -1.57 -0.52 2.46 0.27
27 33 20 0.43 -0.52 0.18 0.27
28 35 22 2.43 1.48 5.90 2.19
29 31 17 -1.57 -3.52 2.46 12.39
30 34 16 1.43 -4.52 2.04 20.43
31 36 20 3.43 -0.52 11.76 0.27
32 33 18 0.43 -2.52 0.18 6.35
33 31 21 -1.57 0.48 2.46 0.23
34 28 16 -4.57 -4.52 20.88 20.43
35 35 17 2.43 -3.52 5.90 12.39
36 29 16 -3.57 -4.52 12.74 20.43
37 32 25 -0.57 4.48 0.32 20.07
38 37 24 4.43 3.48 19.62 12.11
39 37 19 4.43 -1.52 19.62 2.31
40 34 24 1.43 3.48 2.04 12.11
41 28 22 -4.57 1.48 20.88 2.19
42 36 19 3.43 -1.52 11.76 2.31
43 32 20 -0.57 -0.52 0.32 0.27
44 34 17 1.43 -3.52 2.04 12.39
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45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94

28
31
37
32
36
32
32
32
30
36
34
33
28
33
32
31
29
31
29
35
30
33
29
36
31
29
30
30
33
31
29
35
37
36
28
34
36
29
36
36
32
33
30
33
35
32
33
34
34
31

25
25
16
18
19
23
19
23
24
24
20
22
21
19
22
19
18
20
22
17
19
25
20
17
23
18
25
20
16
20
17
23
22
19
20
22
20
18
25
24
18
19
20
18
23
24
23
17
21
23

-4.57
-1.57
4.43
-0.57
3.43
-0.57
-0.57
-0.57
-2.57
3.43
1.43
0.43
-4.57
0.43
-0.57
-1.57
-3.57
-1.57
-3.57
2.43
-2.57
0.43
-3.57
3.43
-1.57
-3.57
-2.57
-2.57
0.43
-1.57
-3.57
2.43
4.43
3.43
-4.57
1.43
3.43
-3.57
3.43
3.43
-0.57
0.43
-2.57
0.43
2.43
-0.57
0.43
1.43
1.43
-1.57
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4.48
4.48
-4.52
-2.52
-1.52
2.48
-1.52
2.48
3.48
3.48
-0.52
1.48
0.48
-1.52
1.48
-1.52
-2.52
-0.52
1.48
-3.52
-1.52
4.48
-0.52
-3.52
2.48
-2.52
4.48
-0.52
-4.52
-0.52
-3.52
2.48
1.48
-1.52
-0.52
1.48
-0.52
-2.52
4.48
3.48
-2.52
-1.52
-0.52
-2.52
2.48
3.48
2.48
-3.52
0.48
2.48

20.88
2.46
19.62
0.32
11.76
0.32
0.32
0.32
6.60
11.76
2.04
0.18
20.88
0.18
0.32
2.46
12.74
2.46
12.74
5.90
6.60
0.18
12.74
11.76
2.46
12.74
6.60
6.60
0.18
2.46
12.74
5.90
19.62
11.76
20.88
2.04
11.76
12.74
11.76
11.76
0.32
0.18
6.60
0.18
5.90
0.32
0.18
2.04
2.04
2.46

20.07
20.07
20.43
6.35
2.31
6.15
2.31
6.15
12.11
12.11
0.27
2.19
0.23
2.31
2.19
2.31
6.35
0.27
2.19
12.39
2.31
20.07
0.27
12.39
6.15
6.35
20.07
0.27
20.43
0.27
12.39
6.15
2.19
231
0.27
2.19
0.27
6.35
20.07
12.11
6.35
2.31
0.27
6.35
6.15
12.11
6.15
12.39
0.23
6.15



95

97

98

99

100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132

TOTAL
PROM

33
37
35
34
33
31
28
32
32
30
28
35
30
31
36
35
37
30
28
29
35
28
28
31
32
37
35
28
32
30
35
37
31
28
33
30
32
4299
32.57

16
23
20
23
19
24
25
20
19
17
21
19
18
23
20
23
21
24
16
20
18
19
23
20
25
25
16
16
24
20
17
23
18
17
17
17
20
2709
20.52

0.43
4.43
2.43
1.43
0.43
-1.57
-4.57
-0.57
-0.57
-2.57
-4.57
2.43
-2.57
-1.57
3.43
2.43
4.43
-2.57
-4.57
-3.57
2.43
-4.57
-4.57
-1.57
-0.57
4.43
2.43
-4.57
-0.57
-2.57
2.43
4.43
-1.57
-4.57
0.43
-2.57
-0.57

-4.52
2.48
-0.52
2.48
-1.52
3.48
4.48
-0.52
-1.52
-3.52
0.48
-1.52
-2.52
2.48
-0.52
2.48
0.48
3.48
-4.52
-0.52
-2.52
-1.52
2.48
-0.52
4.48
4.48
-4.52
-4.52
3.48
-0.52
-3.52
2.48
-2.52
-3.52
-3.52
-3.52
-0.52

0.18
19.62
5.90
2.04
0.18
2.46
20.88
0.32
0.32
6.60
20.88
5.90
6.60
2.46
11.76
5.90
19.62
6.60
20.88
12.74
5.90
20.88
20.88
2.46
0.32
19.62
5.90
20.88
0.32
6.60
5.90
19.62
2.46
20.88
0.18
6.60
0.32
1022.39
7.75

20.43
6.15
0.27
6.15
2.31
12.11
20.07
0.27
2.31
12.39
0.23
231
6.35
6.15
0.27
6.15
0.23
12.11
20.43
0.27
6.35
231
6.15
0.27
20.07
20.07
20.43
20.43
12.11
0.27
12.39
6.15
6.35
12.39
12.39
12.39
0.27
1000.93
7.58

En esta tabla se describe el tiempo promedio para procesar una

venta, en la primera columna se muestra el TPVai antes del

sistema y en la segunda columna el TPVsi después de aplicar el

sistema, a partir de los datos obtenidos se calcula el tiempo

promedio y la varianza de acuerdo a la férmula.
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B. Calculamos el promedio.
'n 1
Ti=1 Xi

In

X =

x i, T.-Ii

s
==

X a2
=St lo3257

i e T
L di
e

X 27
=312 =2052

C. Calculamos la varianza.

2 _ Tim(X% —-X)?

[ —
n

Thi(Te—T4)?  1022.39

2’ —_ —
= = 7.75
7 n 132
o _ Ziei(Tai —Tp)* _1000.93 _ - -
7P n - 132 "7

D. Calculamos Z.
_E _ {EA—EP:I
£ |." 2 E-\.
|(ﬂ ﬂ)
\mg - mp

b3 r

7 = (32.57 —20.52)

(¢7.75 7.58:
W\ 132 t132)

Z, =35.36
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E. Region Critica
Siendo a =0.05, encontraremos en la tabla Za = 1.645.

Pr lo tanto la regidn critica de la prueba es Zc = <1.645, « >,

Region de Rechazo

F0.95

Region de Acgptacion

¥ L
—_ T
Ia =1.645 7c=35.36

Diagrama 9: REGION CRITICA - TIEMPO PROMEDIO PARA PROCESAR UNA VENTA

Siendo Z=35.36 ya calculado, es mayor que Za = 1.645 y estando
este valor dentro de la region de rechazo <1.645> entonces se

rechaza la HO se deduce que acepta Ha.

Ta Td Decremento
Tiempo(Min) Porcentaje = Tiempo(Min) Porcentaje Tiempo(Min) Porcentaje (%)
(%) (%)
32.57 100.00 20.52 63.00 12.05 37.00

e En esta tabla el Ta (Min y %) representa el tiempo para
procesar una venta con el sistema actual y asi también Td(Min
y %) tiempo promedio con el sistema propuesto y finalmente
la disminuciéon simboliza la contraste entre Ta y Td indicando
cuanto ha rebajado. Esto también se ve en la siguiente

ilustracion.
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100%

80%

60%

40%

20%

0%
32.57 min 20.52 min 12.05 min

Ta Td Decremento

M Seriesl

e En esta ilustracion muestra los porcentajes y el tiempo
promedio para procesar una venta del sistema actual y
propuesto, ademas se muestra el tiempo promedio de

decremento segun los cdlculos.

4.4. NIVEL DE SATISFACCION DE LOS ASOCIADOS EN LA GESTION DE LA
INFORMACION DE SUS CLIENTES
a. Calculo para hallar el nivel de satisfaccion de los
asociados en la gestion de informacion de sus clientes
con el sistema actual
Para disentir la hipotesis se efectud una encuesta a los
asociados. Las cuales han sido calculadas para poder
obtener resultados de acuerdo a las jerarquias de valores
gue han sido tomados en cuenta para evaluar el promedio
de los asociados en la gestion de la informacion de sus

clientes.

Tabla 17: ESCALA DE LIKERT NIVEL DE SATISFACCION DE LOS ARTESANOS EN LA GESTION DE
INFORMACION DE SUS CLIENTES

Rango Nivel de Aprobacién Peso
MS Muy Satisfecho 5
S Satisfecho 4
NS Ni satisfecho ni insatisfecho 3
I Insatisfecho 2
M Muy insatisfecho 1
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Son un total de 22 asociados que se han tomado en cuenta

para evaluar el indicador de la muestra. En base a las

respuestas emitidas por los asociados se calcularon los

valores.

Para efectuar la aprobacion que corresponde a las

interrogantes echas en las encuestas se tomdé como base

la escala de Likert (ponderacion del rango: [1-5]).

Se ha contabilizado para cada pregunta una frecuencia de
ocurrencia; para cada respuesta posible (5) por cada
encuestado (44), enseguida se realizd el calculo del total y
el promedio, como se especifica:

Se obtiene que:

Donde:

PT; = Puntaje Total dela pregunta i - ésima

Fy; = Frecuenciaj — ésimadelaPreguntai- ésima
P, = Pesoj — ésima.

El calcule del promedio ponderade por cada pregunta

vendria a ser:

Donde:
P_F[ = Promedio de Puntaje Total de la pregunta i
— ésima.

n = 132 ventas.

En la tabla siguiente podemaos ohservar la ponderacion de
los criterios de avaluacion del indicador cualitative de

promedio de nimero de wentas con el sistema actual.
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Tabla 18: TABULACION DE PREGUNTAS A LOS ASOCIADOS - PRE TEST

PREGUNTA Puntaje Puntaje

Total Promedio

1 ¢éIndiquenos su nivel de 0 1 3 10 9 42 1.91
satisfaccion respecto a la
cantidad de interacciones con
sus clientes?

2  ¢Indiquenos su nivel de 0 0 2 9 11 35 1.59
satisfaccion respecto a la
gestion de la informacidn de sus
clientes?

3 ¢lIndique su nivel de satisfaccion 0 1 1 12 8 39 1.77
de acuerdo al numero de
ventas al mes?

4 | (Indique el nivel de satisfaccion 0 0 2 7 13 33 1.50
para acceder a la informacion?
5 élIndique el nivel de satisfaccion 0 1 2 9 10 38 1.73

de acuerdo al sistema de
informacién que usted maneja
con el sistema actual?
8.50
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b. Calculo para hallar el nivel de satisfaccion del cliente con
el sistema propuesto.
& continuacion, se muestran los resultados de la encussta
aplicada para conocer el promedio de nimero de ventas

con el sistema propuesto.

Tabla 19: TABULACION DE PREGUNTAS A LOS ASOCIADOS - POST TEST

N2 INTERROGANTES Puntaje  Puntaje
| Total Promedio

1  Indiguenos su nivel de satisfaccion 8 55 2 0 79 3.59
respecto a la cantidad de
interacciones con sus clientes

2 | ¢Indiquenos su nivel de satisfaccion 9 7 5 1 0 |90 4.09
respecto a la gestion de la informacion
de sus clientes?

3  ¢lainformacion que obtiene cumple 10 5 5 2 0 89 4.05
con sus requerimientos?

4 | ¢lamaneradeaccederala 9 8 4 1 0 91 4.14
informacidén es adecuada?

5  ¢Indique el nivel de satisfaccion de 7 9 4 2 0 87 3.95

acuerdo al sistema de informacién
que usted maneja con el sistema
actual?
SUMATORIA 19.82
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En la siguiznte tabla se podra cbezervar la constratacion de

los resultados de las pruebas realizadas de pre test v post

test.
PREGUNTA PRE-TEST POST-TEST

1 1.91 3.59 -1.68 2.8224
2 1.59 4.09 -2.5 6.25
3 1.77 4.05 -2.28 5.1984
4 1.5 4.14 -2.64 6.9696
5 1.73 3.95 -2.22 4.9284
Sumatoria 8.5 19.82 -11.32 26.1688

Calculamos los niveles de =atisfaccion de los clientes,

tanto para el sistema actual como para el sistema

propuesto.
n NSC, 85
NSC, = Liz L= — =170
n 5
n o NSC, 19.82
NSC, = E“lﬂ L= — =397

PRUEBA DE HIPOTESIS PARA EL NUMERO DE VENTAS
DEFIMICION DE VARIABLES

MS5a: Mivel de satisfaccion de |la gestidn de informacidn de
sus clientes de los asociados con el sistema actual.

MSp: Mivel de satisfaccion en la gestion de informacion de

sus clientes de los asociados con el sistema propuesto.
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HIPOTESIS ESTADISTICA

Hipotesis HO: Nivel de satisfaccion en la gestion de la
informacion de sus clientes de los asociados con el actual
sisterna es igual o mayor que el nivel de satisfaccion en la
gestion de informacion de sus clientes de los asociados
con el sistema propuesto.

Hy=NV,—NVz=0

Hipotesis Ha: Nivel de satisfaccion en la gestion de
informacion de sus clientes de los asociados con sistema
actual es menor que el nivel de satisfaccion en la gestion
de informacién de sus clientes de los asociados con el
sistema propuesto.

H,=NV,—NV, <0

NIVEL DE SIGNIFICANCIA
El margen de error, Confiabilidad 95%, haciendo uso de
un nivel de significancia (a = 0.05) del 5%. Por lo que tanto

el nivel de confianza (1- a = 0.95), que representa el 95%.

ESTADISTICA DE LA PRUEBA
La estadistica de |a prueba es T de Student, que tiene una

distribucion t.

REGION DE RECHAZO

Como N =5 entonces el Grado de Libertad es:
N-1=4

N =4, siendo el valor critico.

Valor Critico: £ _g 05 = —2.015
La region de rechazo consiste en aquellos valores de t

mayores que -2.015.
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RESULTADO DE LA HIPOTESIS ESTADISTICA

Discrepancia del promedio:

ﬁ:E;—l:'_fi
i
_ YhLX ~11.32
DzE.:n’f:: B lf3 Py
n P
Desvio estandar:
ns DF -| ED |
g 2=_™ .
- n(n-1)
. 5(26.16)—(-1132%)
Sp° = =0.13

5(5—1)

Calculo de T:

.- DV _ (-2260)(45)
S5 J0.13
t=—14.01
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CONCLUSION

Dado gue nuestro valor calculado de tc es -14.01 v es
mayor que el valar de la tabla en un nivel de significancia
de 0.005 (-14.01= -2 015).

Entonces podemos aceptar la Hipdtesis Alternativa (Ha) y

refutamos la Hipotesis Nula (HO).

RR a=0.05

1 —a=0.95 Regidn de

Rechazo

Region de
Aceptacion

t.=-14.01 Valor critico: £, =-2.015

llustracion 1: ZONA DE ACEPTACION Y RECHAZO
DISCUSION DE RESULTADOS
Comparamos nuestro Indicador del Nivel de Satisfaccion

respecto al Actual Sistema (SCa) y el Sistema Propuesto

(SCp) en segundos.

Tabla 20: COMPARACION DEL RESULTADOS DE LOS NIVELES DE SATISFACCION DE LOS

ASOCIADOS
NSa NSp AUMENTO |
Promedio Porcentaje Promedio Porcentaje Promedio Porcentaje
Escala de Escala de de (%)
Likert Likert Aumento
1.70 44.94 3.97 74.98 2.27 44.8
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Se puede observar nuestro Indicador nivel de satisfaccion

con el actual sistema es 1.70 y con el sistema propuesto es

de 3.93, lo que personifica un aumento de 2.27 (44.8%).

Nivel de Satisfaccion de los asociados

NVA NVP Aumento

M Seriesl M Series2

llustracion 2: AUMENTO EN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS
ASOCIADOS
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DISCUSION

A nivel mundial la crisis financiera viene afectando la economia,
comprometiendo sobre todo a los paises europeos. Perd, un pais que se ha
caracterizado por sobresalir a estas crisis debido a la diversidad de productos en
el mercado en los sectores de agricultura, pesca, artesania y otros. Por ello, es
importante conocer de qué manera ayudan estos sectores en nuestro pais, para

este estudio nos centraremos en el sector artesano.

Cabe resaltar que el arte es un importante medio de impacto para el mundo y
una de las maneras en las cuales paises con una rica cultura histérica como la
nuestra generan empleo, debido a que es una labor trasmitida de generacién en
generacion, siendo esto valorado por paises ajenos a la cultura los cuales pagan
y califican como un buen trabajo. Se realizé encuestas y pautas de observaciones
para los procesos y asi poder representar como influye el sistema con lo real y
mejorar la comercializaciéon de la asociacién; de esta manera se adquirié un
estudio a profundidad de la actual situacidon de la asociacién Arte Milenario
Muchik y de esta manera se aplicé la metodologia ICONIX obteniendo como

provecho del propuesto sistema.

Entonces en la fase | nombrada: andlisis de requerimientos donde se puede
observar en el diagrama N° 01 y 02, se identifican los requerimientos funcionales
y no funcionales del sistema propuesto, para obtenerlos se realizd terceras
sugestiones a los socios involucrados en los procesos ya que son fundamentales
para el inicio de los prototipos del sistema; tal asi como se muestran en la

primera fase de la metodologia aplicada.

Asi también se puede observar en el Diagrama N°3 titulado Modelo de Casos de
Uso, para ello fue fundamental los requerimientos funcionales ya que de ahi se
parte para la elaboracién del diagrama de casos de uso, dicho modelado recalca
el analisis en el modelo de dominio ya que es la parte importante del sistema.
Para terminar con lo fase |, se puede observar que en el punto 3.2 la posibilidad

financiera donde la Tabla N°9 abrevia los egresos y ingresos programados en 1
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afo y 3 meses a partir del capital invertido, analizando el flujo de caja se
determind el VAN (valor anual neto) es superior a 0 puesto a ello es provechoso
efectuar el proyecto por lo que simboliza un calculo efectivo. En cuanto al TIR
expuesta en la formula, se obtiene como resultado 65% que es mayor al TMAR

0.15% pudiendo concluir que es beneficioso invertir en el proyecto.

En la fase Il nombrada el andlisis y disefio preliminar se actualizd el modelo de
dominio tal como se muestra en el Diagrama N°5 en el cual se elimind varias
entidades puesto que en el desarrollo del estudio de imposiciones
(requerimientos) se determind que era pertinente la consumacion de otras
entidades como carrito de compras en la cual se agrega el producto, cantidad,
precio al mismo tiempo. El modelo de dominio estd representada por 16
entidades debidamente relacionadas con su respectiva cardinalidad
representada por caracteres lo que significa una instancia hacia otra case,
ademads encapsula los métodos dentro de las entidades, estd asociada con
modelos orientados a objetos. Analizando y comparando los antecedentes se
observd que en la tesis “Sistema web de pedidos para mejorar las ventas en
impresiones JACKY EIRL, utilizando el sistema Gestionar de Contenidos JOOMLA”
(Sanchez, 2011); se desarrolld con la metodologia RUP en esta se puede observar
qgue no elabora un diagrama de dominio lo cual es parte importante y
fundamental para el desarrollo del sistema, ya que permite un mejor analisis y
entendimiento del proceso del sistema. Ademas segun los autores (Rosenberg, y
otros, 2005), especifican que para disefiar un modelo de dominio adecuado es necesario

entidades (Core y Crup), cardinalidad, relacion y rol, puesto que permite un mejor

disefo y entendimiento de la funcionalidad del sistema en la realidad fisica.

En cuanto a la fase lll nombrada disefio detallado, se procesé el Modelo de Base de
Datos, este fue disefiado de tal manera que cumpla con el modelo relacional ya que
permiten establecer interconexiones (relaciones) entre los datos y a través de estas

relacionar los datos de ambas tablas, asi también se observan los atributos.
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Para dar por concluido con el progreso de la metodologia en la fase IV nombrada
Pruebas de Software, en las pruebas de caja blanca, para su desarrollo se realizé
en base a un plan de pruebas para ello se escogié el cédigo del proceso mas
importante Carrito de compras, se identificaron los nodos, se elaboré el grafo de
flujo total, de esta manera se identificaron los caminos aplicando la férmula, de
acuerdo a los caminos mds importantes se procedidé a efectuar la prueba para
obtener los errores en el cédigo segun el funcionamiento del sistema. En las
pruebas de caja negra se elabord un caso Crup Gestionar Personal, Gestionar
Empleado, Gestionar Producto para efectuar las pruebas se determiné las clases
validas en base a un diccionario de datos para que asi la informacién ingresada
en las pruebas pueda ser evaluadas tal y como se indica en el cuadro de
equivalencias, ya que colabora a demostrar que las funciones del software son
operativas; donde los datos sean aceptados de forma adecuada obteniendo una

salida correcta.

Asi como se comprobd en la investigacidn realizada de (Valderrama, 2013)
“Sistema Web de registro de compras y ventas para mejorar el procesos en la
gestidon contable de los contribuyentes en la empresa MVR & Asociados de la
ciudad de Chimbote”; donde la generacion automatizada de una venta agilizada
los procesos de la empresa e incrementa la productividad como tal y como lo da
a conocer el autor (CARRASCO MURNOZ, 2003) ya que él hace un inca pie en los
portales comerciales ya que afirma que el aumento de las ventas y la
productividad en donde cabe la posibilidad de ampliar el mercado gracias al
comercio electrdnico. Asi mismo en la presente investigacidn se determind que
el nimero de productos vendidos con el sistema anterior es 828 lo que
representa un 100% y con el sistema propuesto es de 1028 niumero de productos
vendidos por mes que representa un 124%, es decir un aumento de 200 ventas
al mes lo que representa un 24%.

En tanto al tiempo promedio para procesar una venta con el anterior sistema es
32.57 m. representando al 100% y con lo propuesto es 20.52 minutos lo que

representa un 63%; es decir un decremento de 12.05 m. representando el 37%.
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Los asociados muchas veces manifestaban su inconformidad ante el hecho de
que su productividad se veia afectada lo que generaba una insatisfaccion,
conforme a las resultas se puede inferir que el indicador nivel de satisfaccion de
los asociados en la gestidn de informacién de sus clientes con el sistema anterior
es de 1.70, lo que representa un 44.94% y con el sistema propuesto es de 3.97

es decir 74.98%, lo cual infiere que existe un incremento de 2.27, es decir 44.8%.

Se confirma en el resultado de la planteada Hipodtesis la existencia de una
significativa diferente entre la ejecucion del sistema y la anterior situacién en
comparativa con la actual situacién. La representaciéon de los asociados y

usuarios es diferente ya que las técnicas son rapidos y automatizados.
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VI.

CONCLUSIONES

Con la implantacién del Portal E-Commerce B2C se mejord la

comercializacion de la asociacidon Arte Milenario Muchik.

Se incrementd el numero de productos vendidos en un 24% después de
haber implantado el Portal E-Commerce B2c ya que el portal pudo reunir en

un solo lugar todos los productos de los artesanos asociados.

Con la implantacién del Portal en la asociacién, el tiempo promedio para
procesar una venta con el sistema anterior fue de 32.57 minutos (100%), en
comparacion con el sistema actual es de 20.52 minutos equivalente a 63%

lo que representa un decremento de 12.40 minutos, es decir 37%.

Luego de haber implantado la solucién se logré incrementar el nivel de
satisfaccidn de los artesanos en un 44.8% debido a que los administradores
de la asociacién pudieron ver a detalle la informacién de compras de sus

clientes.

Se concluye también, que la implantacion del portal como solucion es
posible y viable en cuanto a lo econémico nos referimos dado que los
indicadores econdmicos evaluados: Valor Actual Neto > 32381.82, TIR (65%)
> costo capital (15%) siendo recuperable la inversion en 1 afio 3 meses y 1

dia aproximadamente.
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VIl. RECOMENDACIONES
e Se recomienda implementar moddulos como logistica, almacén vy
publicidades por correo con el fin de mejorar los procesos del sistema y asi

garantizar la satisfaccidén tanto del usuario como del artesano.

e Paraincrementar y mejorar las ventas se recomienda publicitar el portal en

las diversas redes sociales o utilizar herramientas como google adwords.

e Se recomienda implementar un médulo de publicidad por correos para

mejorar el contacto con el usuario en tanto a sus inquietudes y sugerencias.

e Se sugiere la contratacién de proveedores de transporte para los envios de
los productos tras efectuarse la confirmacion del pago de los pedidos para

asi tener éxito y ademads cumpla con la satisfaccion del cliente.

e Se recomienda ampliar las opciones de pago en el portal para facilitar al

cliente el proceso de pago para que asi garantice su seguridad.
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RESOLUCION N* 1562-2006-ANR
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DATOS GEMERALES [PRE GRADOD)

* Universidad: Universidad César Vallejo

* Escuela o Carrera Profesional: Ingenieria de Sistemas

*  Titulo del Trabajo: “Portal E-Commerce B2c Para Mejorar La Comercializacion De La
Aspriacion Arte Milenario Muchik En La Ciudad De Trujillo”

» Area de Investigacion: Sistema de Informacion Transaccionales

«  Autor: GOMEZ SANCHEZ, JUAN MILLER

« DNl 73090882

* Afio de aprobacion de la sustentacion: 2015

[ COMTEMIDO DEL RESUMEN
«  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

* Losintegrantes de la Asociacion manifestaron que no se encuentran
satisfechos con el numero de productos vendidos al mes, debido a que sus
productos no tienen el suficiente alcance hacia el publico consumider, ya que
g2 limitan a solo vender en ferias o centros arguenldgicos limitando la venta a
nuevas mercados, causando |a insatisfaccion en el numero de ventas
mensuales.
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s También manifiestan su insatisfaccion con el tiempo promedio que se tardan
£n procesar una venta, debido a que el comprador tiene gque contactarse con
gl artesano via correo electranico y llamadas telefonicas para acordar la
canticdad de productas v definir el precio final de la compra, causando demora
en finalizar una venta y gastos en llamadas tanto del cliente como del
artesando.

* Losintegranies de |la asodacion no se encuentran satisfechos respecio a la
gestion de informacion de sus clientes, debido a que solo guardan el numero
de contacto (numero de teléfono movil) del cliente sin tener registro alguno
de la compra, monto y tipo de productos gue realizd, lo gue conlleva a la falta
de fidelizacidn del cliente y poder presentarle nuevas ofertas o descuentos,
motivandolo asi a estar constantemente informado de los productos y pueda
realizar nuevas compras.

=  QBIETIVOS
# |ncrementar el nimero de productos vendidos por mes.

s  Reducir el tiempo promedio para procesar una venta.

¢ |Incrementar el nivel de satisfaccion de los integrantes de la Asodacion

respecto a la gestion de informacidn de sus clientes.

= HIPOTESIS:
La implantacion de un Portal E-Commerce B2C mejora significativamente |a

comercializacion de la Asociacion Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujilla,
8 traveés del incremento del ndmero de productos vendidos por mes, la
reduccion del tiempo para procesar una venta y el incremento del nivel de
satisfaccion de los asociados respecto & |3 gestion de informacion de sus

clientes.

* BREVE REFERENCIA AL MARCO TEORICO
Entre los temas consultados para el desarrollo de la investigacion

figuran

> Portal

» E-Commerce

* Comercializacion.
*  Artesaniz
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CONCLUSIONES

Con la implantacion del Portal E-Commerce B2C s2 mejora la comerdalizacion
de la asocizcion ARTE MUCHICE.

Se incrementd el ndmero de productos vendidos en un 24% despues de haber
implantado el Portal E-Commerce B2C.

Con la implantacion del Portal E-Commerce B2C en la asociacion ARTE
MILENARIO MUCHICEK, el tiempo promedio para procesar una venta con el
sistemna anterior fue de 32.57 minutos (100%), en comparacion con el sistema
actual es de 2052 minutos eguivalente a [63%); lo gQue represzenta um
decremento de 12.40 minutos es decir 37 %.

Se logro incrementar el nivel de satisfaccion de los paciente en un 44.8% dehido
a la utilizacion del Portal E-Commerce B2C.

Se concluye gue la implantacion del Portal E-Commerce B2C es viable y factible
economicamente de acuerde a los indicadores economicos evaluados VAN
=32381.8Z, TIR (65%) = costo capital (15%) v el capital se recupera en 1 afio 3
meses y 1 dia aproximadamente.

RECOMENDACIOMNES

Se recomienda implemeantar modulos como de logistica, almacén o publicidades
por correo con el fin de mejorar los procesos del sistema v asi garantizar la
satisfaccion tanto del usuario como del Artesano.

Fara incrementar y mejorar las ventas, se recomienda publicitar el Portal
E-Commerce en las diversas redes sociales o utilizar herramientas como
google adwaords.

Se recomienda implementar un madulo de publicidad de correos para mejorar
el contacto con el usuario en tanto 3 sus inguietudes y sugerencias.

Se sugiere la contratacion de proveedores para los envios de los
productos tras efectuarse la confirmacion del pago de los pedidos para
que asi tenga exito la venta v ademas cumpla con la satisfaccion del
cliente al 100%.

Se recomienda ampliar las opcdones pago en el portal para facilitar al cliente el

proceso de pago para gue asi garantice su seguridad.
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9.2. FORMATO DE REGISTRO DE TESIS PARA LA SUNEDU
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1.3. TITULO PROFESIOMAL
Ingeniero de Sistemas.

1.4. DENOMINACION DE LA TESIS
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DE LA ASOCIACION ARTE MILENARIO MUCHIK EN LA CIUDAD DE
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15 AUTOR
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1.6.DNI
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2. CONTENIDO DEL RESUMEN

2_1. ASPECTO METODOLOGICO
2.11. TIPO DE INVESTIGACION

2132

Segun su finalidad qgue persigue es Aplicada pueste que busca
mejorar la problematica existente a través del Portal E-Commerce
BE2C con resultadoz gue confribuyan a la mejorar de la
comercializacion de la asociacion Arte Milenario Muchik.

Segun el nivel es Explicativa, pues su proposito fundamental es dar
a conocer las causas de los fenomenos de estudio.

DISENO DE INVESTIGACION
Diseno Experimental. En la contrastacion de hipotesis se utiliza el
diseno experimental tipo pre-experimental, disefo de pre y pos

prueba con un sclo grupo, el gue consiste en:

- Realizar una medicion anticipada de la variable dependiente
(Pre Prueba).

- Aplicar Ia variable independiente sobre |a varable dependiente.

- Realizar una nueva medicion de la variable dependiente (Pos
Prueba).
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VARIABLES E INDICADORES

DEFINICION DEFINICION ESCALA DE
VARIAELE INDICADORE S .
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Es la actividad economica MNumero de productos
que consiste en realizar F= & inlercambio © vendidos por mes.
habitualmente W COM|yenta de bienes o
proposite  de  lucro el . ricins realizado en| Tiempe  promedic  para
intercambio  de  bienes un determinado | procesar una venta.
SEIVICIDS, poniendoe  en tiempo, llegando asi a
relacion las ofertas de los interactuar con el
COMERCIALIZACION | Productos con 135 | cliente y obteniendo la De Razén
necesidades (demanda) de satisfaccion del
los consumidores facilitando
vendedor (artesano)| yie| de satisfaccion de los

asi la circulacion de la
riqueza entre paizes.
(LAVANDA REYES, v otros,

2007)

debido a una buena
de

informacion de sus

gestion

clientes.
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PORTAL E-
COMMERCE B2C

sitio en infermet que permite
la venta online de productos
o servicios, fodo ello
gestionado por un tercero,
desde la promocion, la
gestion del pedido o reserva,
hasta la enfrega v cobro, sin
dizponer de un portal propio
de venta, a través de un
contrato de colaboracion. Mo
solo facilita la gestion de la
venta sino que ademas
conocer y segmentar mejor a
loz clientes para llegar a
hacer una comunidad de
miembros v compartir
informacion enfre empresa y
los consumidores.

(MICROEMPRESAS, 2012).

Herramienta
confiable qgue
permitira mejorar la
comercializacion,
reduciendo costos de
produccion;
proporcicnando
contacto directo con
los clientes,
asegurando la
integridad de sus
datos y asi
generando nuevas
oportunidades de

negocio.

Tiempo de respuesta

U=sabilidad.

Mantenibilidad.

De Razon
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213. POBLACION — MUESTRA

2131  POBLACION
Conformada por fodos los integrantes de la Asociacion “Arte Milenario
Muchik®, incluyendo el personal administrativo debido a que también
redlizan labor de arlesanos productores v comercializadores

Paoblacion CANTIDAD

Presidente 1
Vicepresidente 1
Secretario de Economia 1

Secretario de
Organizacion :
Fiscalizador 1
Secretario de Cultura 1
Medio Ambiznte 1
Resto de Socios 15
TOTAL 22
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2 1.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS

Socios Perzonal
SAdrministrativos. administrativo.
Encuesta Cusstionario
Artesanos
) Artessnos.
Azociados.
. Guiz de
Cronometro Artesanos Artesamos

Ob=ervacion

2.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
221 ELPROBLEMA
La informacion preliminar se obtuvo a fravés de una encuesta que se realizo

a los integrantes de la asociacion, donde se detectaron las siguientes

observaciones.

La gestion de ventas con la que ha trabajado la asociacion es sin ningdn
control al momento de contabilizar y caracterizar sus productos para manejar
un stock a disposicion de sus clientes, ademas que en no existia un registro

controlado de ventas.

2.2 3. SELECCION DEL PROBLEMA
Los integrantes de la Asociacion manifestaron gue no se encuentran

satisfechos con el nimero de productos vendidos al mes, debido a que sus
productos no tienen el suficiente alcance hacia el pdblico consumidor, ya que
se limitan a solo vender en ferias o centros arqueoclogicos limitando la venta
a nuevos mercados, causando la insatisfaccion en el nomero de ventas

mensuales.
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Tambien manifiestan su insatisfaccion con el tiempo promedio gue se tardan
en procesar una venta, debido a que el comprador tiene que contactarse con
el artesano via correo electromico y llamadas telefonicas para acordar la
cantidad de productos y definir el precio final de la compra, causando demora
en finalizar una venta y gastos en llamadas tanto del cliente como del

artesano.

Los integrantes de la asociacion no se encuentran satisfechos respecto a la
gestion de informacion de sus clientes. debido a que solo guardan el nimero
de contacto (ndmero de telefono maovil) del cliente sin tener registro alguno
de la compra, monto vy tipo de productos que realizo, lo gue conlleva a la falta
de fidelizacion del cliente v poder presentarle nuevas ofertas o descuentos,
motivandolo asi a estar constantemente informado de los productos v pueda

redlizar nuevas compras.

223 FORMULACIOM DEL PROBLEMA.
i De qué manera la implantacien de un Portal E-Commerce B2C mejorara la

comercializacion de la Asociacion Arte Milenario Muchik en la ciudad de

Trujillo en el ano 20157
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2 3. 0BIETIVOS

231, OBIETIVO GEMERAL
Mejorar la comercializacion de la Asociacion Arte Milenario Muchik de la

ciudad de Trujillo, mediante la implementacien de un Portal E-Commerce
B2C.

23.2. OBIETIVOS ESPECIFICOS
* Incrementar el ndmero de productos vendidos por mes.

» Reducir el tiempo promedio para procesar una venta.
» Incrementar el nivel de satisfaccion de los integrantes de la Asociacion

respecto a la gestion de informacion de sus clientes.

2.4 _HIPOTESIS
La implementacion de un Portal E-Commerce B2C mejorar significativamente

la comercializacion de la Asociacion Arte Milenario Muchik en la ciudad de
Trujillo, a través del incremento del ndmero de productos vendidos por mes,
la reduccion del tiempo promedio para procesar una venta v el incremento
del nivel de satisfaccion de los asociados respecto a la gestion de informacion

de sus clientes.
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2.5 MARCO TEORICO.

Portal

Un Portal s un punto de entrada a internet donde se organizan sus contenidos,
ayudando al usuario v concenfrando servicios y productos, de forma gue le
permitan realizar cuando necesiten hacer en la Red a diario, o al menos que
puedan encontrar alli todo cuanto utiliza cotidianamente sin necesidad de salir
de dicho sitio. El ohjetivo, conseguir gue no lo usen de forma eventual sino que
s& habitien a hacero a diario, lograr que vuelvan en repetidas ocasiones con
expectativas de encontrar servicios gue mormalmente uvsan en infernet,
informacion interesante y que se establezca algan tipo de vinculo casi personal
entre el usuario v el porial.

Portal E-Commerce B2C

Son aplicaciones de infernet donde uno o wvarics vendedores publican sus
productos o servicios con el objefivo de venderlos, alcanzando de esta manera
un namero elevado de clientes pofenciales.

& confinuacion se define otros conceptos que intervienen en el desarrollo del
Portal E-Commerce, donde se utilizo el lenguaje de Programacion HTML (Hyper
Text MarkuplLanguage), éste es un lenguaje muy sencillo que permite describir
Hiperexio, es decir, fexto presentado de forma estructurada v agradable, con
enlaces (Hyperlinks) que conducen a ofros documentos o fuentes de informacion

relacionadas, v con inserciones multimedia.

Comercializacion

La Comercializacion vincula a todas las operaciones de se realizan para que un
producto o servicio sea conocido por los posibles compradores v para que
efectivamente lleguen a adguirirlo. Siendo esta la acfividad economica que
consiste en realizar habitualmente v con propasito de lucro, el intercambio de
bienes y servicios, poniendo en relacion las ofertas de los productos con las
necesidades (demanda) de los consumidores facilitando asi la circulacion de la
riqgueza enfre paises. Donde las funciones universales de la comercializacion
zon: comprar, vender, transporar, almacenar, estandarizar v clasificar, financiar,
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corregir riesgos y lograr informacion del mercado. (LAVANDA REYES, v ofros,
20077

Los canales de comercializacion pueden caracterizarse por sus niveles. Cada
infermediaric que desempefa alguna funcion para acercar el producto y su
titularidad al comprador final, constituye un nivel del canal. Manejaremos la
cantidad de niveles del intermediario para designar la longitud del canal.

Por ello, es necesaric mencionar los canales de comercializacion cuya
clasificacion es la siguiente: a.- Un canal de nivel cero o canal directo, consiste
en la venta directa del fabricante a los consumidores finales. b.- Un canal de un
nivel contiene un intermediario de ventas, como es un detallisia o minorista,
también es llamado canal coerto. c.- Un canal de dos niveles contiene dos
intermediarios, gque en los mercados de consumo son, por lo general, mayorista
v minorista. d.- Un canal de tres niveles contiene tres intermediarios, este caso
seria cuande aparece entre el fabricante y el mayorista, o entre el mayorista y el
detallizsta, la figura del comedor, distribuidor o representante. Estos dltimos dos
casos (el de dos v tres niveles) son conocidos como canal largo.

(GRACIA, 2009).

Oira de las clasificaciones segin la tecnologia de compraventa con:
audiovisuales y canales electronicos; estas fécnicas, ademas de suponer
metodos de venta distintos, modifican intrinsecamente los canales de
distribucion. Loz Canales Audiovisuales son aguellos que combinan distinfos
medios: la television como medio divulgador — informador, el teléfono como
medio de contacto con el comprador. Les Canales Electronicos son aguellos en
los que se combina el teléfono v la informafica.

Por dltimo, fambién puede clasificarse segln la forma de organizacion, ya que
se ha comprobado que en miltiples ocasiones en donde existe un sistema de
inferrelacion y de adecuacion coordinado, permiten reducir costes de
funcionamiento v aumentan la rentabilidad de las operaciones. A confinuacion
s& mencionan dos canales se segun esta clasificacion: Canales Independientes,
es aquel gque no existen relaciones organizadas enire sus componentes vy
Canales Integrados, es |a reagrupacion de instituciones del mismo nivel del canal
de distribucion como por ejemplo 1as centrales de compra, lo que constituiria una
infegracien horizontal, o bien, un reagrupamiento entre insfituciones de los
distintos niveles del canal hacia arriba o hacia abajo, con lo que estariamos ante
una integracion vertical.

Dentro de la conceptualizacion de comercializacion, cabe mencionar las
funciones gue =e realizan. La Funcion Comprar: Significa buscar y evaluar
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bienes y servicios para poder adquirifios eligiendo el mas beneficioso para
nosotros. La funcion Venta: Se basa en promover el producto para recuperar la
inversien y obtener ganancia. La Funcion Transporie: Se refiere al traslado de
bienes o semvicios necesario para promover su venta o compra de los mismos.
La Financiacien: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como
empresa o consumidor. (RIVADENEIRA, 2012)

2.6. CONCLUSIONES.

Con la implantacion del Portal E-Commerce B2ZC se mejord la
comercializacion de la asociacion ARTE MUCHICK.

Se incremento el nimero de productos vendides en un 24% después de
haber implantado el Portal E-Commerce B2C.

Con la implantacion del Portal E-Commerce B2C en la asociacion ARTE
MILEMARIO MUCHICE, el tiempo promedio para procesar una venta con el
sizstema anterior fue de 3257 minutos (100%), en comparacion con el sistema
actual ez de 2052 minutos equivalente a {63%); lo que representa un
decremento de 12 40 minutos es decir 37 %.

Se logro incrementar el nivel de satisfaccion de los paciente en un 44.3%
debide a la ufilizacion del Portal E-Commerce B2C.

Se concluye que la implantacion del Portal E-Commerce B2C es viable y
factible econdomicamente de acuerdo a loz indicadores econdmicos
evaluados VAN =32381.82, TIR (65%) = costo capital {15%) vy el capital se
recupera en 1 ano 3 meses y 1 dia aproximadamente.
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9.3. METODOLOGIA DEL DESARROLLO DEL SOFTWARE

FASE I: ANALISIS DE REQUISITOS
DESCRIPCION DE LOS USUARIOS DEL SISTEMA

uc Actores

Usuaric Administrador

registrade. Tambien puede
solicitar informacian hacerca
de los servicios gue ofrece el
portal.

&N

Usuario Cliente Usuario Proveedor
B N
El actor cliente realiza El actor Proveedor pordra El actor administrador es
pedidos de los productos en registrar productos y capaz de gesticnar los
stock desde el portal e- servicios al sistema, preductos, proveedores,
commerce, para ello debers previamente registrados y empresa de transporte y
estar debidamente con estado habilitado. usuarics

llustracién 3: DESCRIPCION DE LOS USUARIOS DEL SISTEMA
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MANTENEDORES DE REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

custom Requerimientos Funcionales /

ADMINISTRAR OPERACICNES |

L + ADMINISTRADCR. DE OPERACIONES
il4] + Gestonar Chentes

is] + GesSonar Empresa de Transpores QRS 1RAR PROCESOS

] + GesSonar Producios + ADMINISTRAR PROCESOS
] + Gesfonar Proveedores + Vesficar Pedidos

] + Gestonar Servicios

ikd + Gestionar Usuancs

BUSQUEDAS ADMINISTRAR. REPORTES

IF] + Buscar Clientes

+ Buscar Empresas de Trasnportes
+ Buscar Productos

IF] + Buscar Proveedores

i + ADMINISTRAR REFORTES
iv] + Repore Servicios

ik + Reportes de Pedides

i<l + Reportes Producios

llustracion 4: ADMINISTRAR OPERACIONES
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req Mantenedores /

Gestionar Productos

Gestionar Proveedores

0 ¢

Gestionar Clientes _{:}

ADMI MISTRADOR

-_-F'EF!A-\.,I-_-NEE

7

{:,__ Gestionar Empresa de

Transpornes

Gestionar Usuanos

Gestionar Semicios

llustracion 7: MANTENEDORES

req Procesos

ADMINISTRAR PROCESOS

Verificar Pedidos

llustracion 56: PROCESOS

req Reportes

Reportes Productos

ADMINISTRAR REFORTES

¥ 1

Reportes de Pedidos

Reporte Servicios

llustracion 5: REPORTES
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REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

custom Reguerimientos No-Funcionales /J

Sistema Web

7] + El Sistema debe ser Eficiente
+ El sistema debe ser ordenado
+ El sistema debe ser Seguro

+ La navegacion debe ser sencills
+ Plataforma de Desamolio: PHP

+ Requenmientos Mo Funcionales

+ La interfaz del sistema debe serintuitiva vy sencilla de utilzar

llustracion 8: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

req Requerimientos No Funcionales - Sistema Web/

El Sisiema dabe sar Efcien
ho Funcionakes

~ Requerimienios .

La navegacion debe ser
sencila

Elssema debe s 0rdenado Plaiaforma de Desarrolo; PHP

L3 inierfaz del siziema debe ser
intiiva y sencila de uliizar

El siziema debe

8er Sequro

llustracion 9: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES
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' by
ﬁmi}cm ’

Registro

PROTOTIPMO DE INTERFAZ DE USUARIO,

Para facilitar la identificacion de los casos de uso se reslizaron

diferentes prototipos de interfaz de usuario, como se pueden

observar en las siguientes ilustraciones.

@ INICIAR SESION

Buscar Producto... Q W Carrito de Compra: o

PRODUCTOS ~

Iniciar Sesion

Inicia tu registro solo con tu correo electronico, el Siya tienes una cuenta registrada, empezemos

registro es GRATIS !

ahora..

AMM | Administrador

Search Q

& Panel de Control
& Matenedor v
& Productos v
» Producto
» Materiales
» Clasificacion
[ Servicios
& Clientes
& Proveedores
[ Emp. Transportes
@ Procesos ¢

[ Reportes <

Listado Total

Ver al Detalle

tuemail @

emplo.com

Contrasefia

llustracion 10: INTERFAZ DE USUARIO

Por Proveedor ~

Lista de Productos

Show 10
Imagen ~

v entries

Nombre

Llavero

Portada Agenda

Imanes

] Ver al Detalle >]
Search:
Peso (g.)
+  Proveedor +  Categoria 4 Precio = :
Juana Femandez Rebaza CUERO UTILITARIO  3.00 10.00

Juana Femandez Rebaza CUERO UTILITARIO 52.00 100.00

Juana Fernandez Rebaza CUERO UTILITARIO  12.00 15.00

llustracion 11: MANTENEDOR DE PRODUCTO
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& Nuevo Producto

Stock = Estado & s

10

8

30

# Modificar | ~

# Modificar | ~

# Modificar | ~



MODELO DE CASO DE USO

uc Use Case Model /

Gestionar Clientes Gestionar

Froveedores

Gestionar Usuarios

firom ADMINIS ] R MANTENEDORES)

{from ADMINIST? NTENEDORES)
[Gestionar Empresa (frem ADMIWISTRAR MANTENEDCORES)
de Transportes
(from ADMINISTRAR ENEDORES)

|Gesfionar Productos

(From ADMINISTRAR MANTENEDORE!

Gestionar Servicios

m ADMINISTRAR MANTENEDORES)

é/,/’/us::m:- Proveedor

{from Actores)
Reporte Productos

(from ADMINISTRAR REPORTES)
Reportede Pedidos

(from ADMINISTRAR REFORTES)

Reporte de Servicios

(from ADMINISTRAR REFORTES)

Autenticar Usuario

Verificar Pedido

o et
v

\ ’
\ ;

«includes a/in::\ude,.
.

Realizar Pedidos

Enviar Producto Agregar Producto en
Carro de Compras Confirmar Pago

{fram Web)

(from Web)

Usuario Cliente

{from Actores)
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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Tabla 21: FLUJO DE CAJA

Descripcion Aiio 3
Ingresos-> 3574.32 13411.38 23248.43 33085.49
INVERSIONES
1. Coste de Software 2800
2. Coste de Desarrollo 3685.68
3. Coste de Movilidad 240
4. Coste de Hardware 2300
TOTAL DE INVERSION 9025.68
OPERACIONES
4.Costo Operacional 2762.94 2762.94 2762.94
TOTAL DE OPERACIONES 2762.94 2762.94 2762.94 2762.94
2762.94
BENEFICIOS
5. Beneficios 12600.00| 12600.00 12600.00
TOTAL DE BENEFICIOS 9837.06 9837.06 9837.06 12600.00
9837.06
FLUJO CAJA -9025.68 811.38| 10648.43 20485.49
30322.55
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VAN = —quzs.ﬁs—(

# Enlatabla N 1de lafactibilidad economica, describe el flujo de cada, el cual
determina la viabilidad econdémica del proyecto, teniendo en cuenta los
ingresos y egresos calculados en 4 afios.

A. VAN (Valor Anual Neto).

Criterio de Evaluacion

# VAN = 0 no conviene ejecutar el proyecto. El valor actual de costos supera
los beneficios; por lo que el capital invertide no rinde los beneficios
suficientes para hacer frente a sus costos financieros.

# VAN =0 conviene ejecutar el proyecto.

# VAN =0 es indiferente la oportunidad de inversion.

La tasa minima aceptable del rendimiento (TMR) es 0.15
Férmula:
(B—0C) , (B—C B —C
VaN = —lo+- _1_|_l .2]_'+l E'],
(L+1)  a+i° 1+1
Donde:
lo = Inversion inicial o flujo de caja en periodao 0.
B = Total de beneficios tangibles
C = Total de costos operacionales

r 32381.82 J ( 32381.82 j l: 32381.82 J ( 32381.82 J

(1 +0.15)1 * (1+0.15)2 * (1+0.1533 (1+0.15)*

VAN = 32 381.82

VAN llamado valor neto, representa el excedente generado por un proyecto en
terminos absolutos después de haber cubierto los costos de inversidn, de
operacion y de uso capital.

Relacién Beneficio / Costo (B/C)

Férmula
(B) _ (VAB)..
() (VAC)
Donde:
VAB = Inversién inicial o flujo de caja en periodo 0.
VAC = Total de beneficios tangibles.
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Férmula para hallar VAB:

TOP, +TB, TOP,+TB, TOP;+TB; TOP,+TB,
VAB = +
(1+i)? (1+10)? (1+10)3 (1+0)*

Dénde:
TOP = Total de costo de Operaciones

TB= Total de Beneficios

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja en la

foarmula

VAB = 2762.94+9837.06 2762.94+9837.06 2762.94+9837.06 2762.94+9837.06

(140.15)1 (140.15)2 (140.15)3 (1+0.15)%

VAB = 53764.94

Férmula para hablar VAC:

vac=—lo+ ((1 +T (()).I;S)l) " ((1 +T(()).I;5)2> ¥ ((1 +T 3115)3) * <(1 +Tg-i5)“>

Dénde:

TOP = Total de costo de Operaciones

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja en la

formula
VAC = —9025.68 +

2762.94 2762.94 2762.94 2762.94
(1+0.15)1 (140.15)2 (1+40.15)3 (1+0.15)%

VAC = 21383.09
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TIR

Tasa Interna de Retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una
inversion, esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual
neto o valor presente neto (VAN) es igual a cero. El VAN es calculado a
partir del flujo de cada anual, trasladando todas las cantidades futuras al
presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor
TIR, mayor rentabilidad.

TIR:IO+( By >+( i >+__.+< B, )

TMR? TMR? TMR™
Dénde:
Iy = Inversion inicial
B, = Total de beneficios por periodo
TMR™ = Tasa minima de rendimiento por periodo

Usando los valores del cuadro del Excel tenemos:

IR = —0025.68 + (9837.06) (9837.06) <9837.06>
N ' 0.151 0.152 0.153

(9837.06)

0.15%
TIR = 65%

El 65% representa la tasa de interna recuperada, esta se utilizd para
determinar la rentabilidad de la inversion propuesta de manera que
esta sea mayor a la tasa de retorno establecida.

Tiempo de Recuperacion del Capital
Esto indica que nos permitira conocer el tiempo en el cual
recuperaremos la inversion.

Formula:
Iy
TR = —(B 0
Dénde:
I = Inversion Inicial
B = Total Beneficios
C = Total de Operaciones
9025.68
TR = -
(53764.91 — 21383.09)
TR = 1.27
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Se recupera en:

1 afo

0.27 * 12 = 3.24, es decir 3 meses
0.24*4 = 0.96 es decir 1 dias.

¢ Enlaformula 3.2.4 determina el tiempo en el que se recupera el monto
invertido, se calculd a partir del capital invertido, total beneficios y el

total de operaciones (costos)
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MODELO DE DOMINIO

class Domain Objects

ciudad_carga

region_carga

paises_cargas

amm_administrador

amm_empresa_transporte

amm_pedido

amm_et_destino

famm_ped_estado

amm_cliente

amm_fp_paypal

amm_servicio

amm_proveedor

amm_producto

amm_pro_clasificacion

amm_evento_pedido

amm_pro_material
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FASE Il: ANALISIS Y DISENO PRELIMINAR

ANALISIS DE ROBUSTICIDAD:

object Gestionar Clientes

ar \
Busgquedsd del ciente

madificar los datos

Guardar Datos Los datos fueron
guardsdos
comectaments

Cliente

pe
2
[y
g—
-
;u:
e
;
7
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chject Gestionar Empresa de Transportes /

Modificar \

Busquedad de

empresa \

Modificar datos
Registrar Empresa de Guardar Datos j
Usuario Transportes Los dstosfue_mn
o dor guardados
?#Dmnl_‘ln rh :FES_.' Ma comectamente

Empresa de
Transpores

Ingresar los datos
Correctament:

Eliminar

O

Regresar Intarfaz

llustracion 13: DIAGRAMA DE ROBUSTEX: GESTIONAR EMPRESA DE TRANSPORTES
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object Gestionar Productos /J

O

Modificar

O

Busquedad de
producto

Modificar datos

Usuario

Ao

O

Registrar Productos

Eliiminar

Los datos fueron
registrado
comectamente

Guardar Datos

Ingresar los datas
Cormectamen

O

Regresar Interfaz

O—0—

Productos

llustracion 14: DIAGRAMA DE ROBUSTEZ: GESTIONAR PRODUCTOS
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object Gestionar Proveedores /
Modificar

Busquedad de

provesdares

Modificar los datos

”@ Los datos fueron

Registrar Proveedores Guardar Datos guardados
Usuario comectamente

I|:|min'5 adkr
rom Actores)

Ingresar los datos
Comectament

Eliminar

Ragresar Interfaz

Proveedores

lustracion 15: DIAGRAMA DE ROBUSTEX: GESTIONAR PROVEEDORES
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object Gestionar Servicios /

Maodificar
Busquedad de
producto
Modificer datos
T,
10 .
Registrar Productos Guardar Datos Los datos fuernn Productos
Usuario _
.. do guardados
JEPl':!l::mnl'.vn Frare =) MNa coractamanta
Ingresar los detgs
Comectamente
Eliminar

Regresar Interfaz

llustracion 16: DIAGRAMA DE RPBUSTEZ: GESTIONAR SERVICIOS
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ohject Gestionar Usuarios /

O

Modificar

Actuslizar dstos

Modificar los datos

0O O

Registrar Usuarios Guardsr Datos Lnsdatnsfuaian\\\§
| guardados

comectamente

u h
suano Mo

ministrads Usuarios
}?Fn::m clores)

Ingresar los datos

Eliminar Comectament

Regresar Interfaz

llustracion 17: DIAGRAMA DE ROBUSTEZ: GESTIONAR USUARIOS
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object Verificar Pedidos

star Servicios Enviar comeo
solicitando informacion
]
f E _— Si

Usuario Cliente

(from Actoreg) Interfaz Pagina Web Listar Productos Afigdir a camto da
compra

Regresar interfaz

Elegir cantidad

N

Pagar Ingresar datos de pago finalizar pago Pedido reslizado

Si

lustracion 18: DIAGRAMA DE ROBUSTEZ: REALIZAR PEDIDO
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object Reporte Productos /

Usuario Provee

(from Aciores)

Ingresar criterio de busquedad Q

nterfaz reportes Liztar Productos

Usuaric

Ay

llustracion 21: DIAGRAMA DE REPORTE DE PRODUCTOS

object Reporte de Pedidos /

Usuario

}?';lmin's a:lnlr
rom Aclores) Ingresar criterios de busquedad
-

Listar Pedidos

Interfaz reportes

Ilustracion 20: DIAGRAMA DE REPORTES DE PEDIDOS

object Reporte de Servicios /

Usuario Provee

(from Actores)

Ingresar criteno de busgeudad

Interfaz reportes Listar Sarvicios

Usuario

I|:|rnin'5 ador
rom Actores)

llustracion 19: DIAGRAMA DE REPORTE DE SERVICIOS
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ocbject Autenticar?

‘-“"1_
. —=

s Usuarno comecto? § .
Iniciar Vizualizar

Interfaz login

Interfaz de Bienvenida

Regresar Pagina
Principal - Mensaje :
mostrar usuarno
incomecto

llustracion 22: DIAGRAMA DE ROBUSTEZ: AUTENTICAR USUARIO
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object Registrar Usuarin/

Modificar

Busquedad de ususrio

maodificar los datos

Usuario
I|:|rnin}|5 ador
rom Actores)

Registrar Usuario Guardar Datos Los datos fueron
guardados
comectamente

Mo

Eliminar

Ingresar los datos
Comectaments

Regresar Interfaz

Usuario

llustracion 23: DIAGRAMA DE ROBUSTEZ: REGISTRAR USUARIO

111




MODELO DE DOMINIO ACTUALIZADO

"] region_carga ¥

Regionld INT

»Countryld INT(11)

» Region TEXT
> Code TEXT

ay

» ADM 1Code TEXT

] amm_servicio v
idservidio INT(11)

» vSerNombre VARCHAR(40)

» cSerEstado CHAR(1)

» SerDesaripcion VARCHAR(250)

» vSerImagen VARCHAR(S0)

@idPP INT(11)

% idProQasificacion INT(11)

»
¥ ¥
b
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
1
T
] amm_proveedor v
idProveedor INT(11)

> cProGenero CHAR(1)

> vProNombres VARCHAR(3S)

» vProApellidos VARCHAR( 35)

> vProCorren VARCHAR(40)

> vProCantrasena VARCHAR(40)

> dProFechaNacimiento DATE

> cProEstado CHAR(L)

> dProFechaRegisto TIMESTAMP

> vProNotePrivada VARCHAR (250)

> Countryld INT(11)

»Regionld INT (11)

> Cityld INT(11)

 vProDireccion Y ARCHAR(200)

» iPraTelefan INT(S)

> iProGelular INT(S)

> 1ProDNL INT(8)

> vProNom breEmpresa V ARCHAR (200)

> ProRUC INT(11)

> wProLogo Y ARCHAR(30)

> vProDescripdonEmpresa Y ARCHAR (250)
»

] amm_et_destino v
idETD INT(11)

@IdET INT(11)

» Countryld INT(11)

»RegionId INT(11)

> Cityld INT(11)

»iETDPesaMinimo DECIMAL (10,3)

»IETDPesoMaxme DECIMAL{10,3)

» dETDPrecioEmio DECIMAL(10,2)

»

] amm_pro_clasificacion v
idProCla INT(11)
»wProdaombre VARCHAR(25)
» vProdaDescripcion VARCHAR(250)
»

H——+

idProducto INT(11)
» vProNombre Y ARCHAR(100)
> cProEstado CHAR(L)
 wProDescripcion V ARCHAR (250)
| > froPrecio DECIMAL{10,2)
'— — —i<  fProPeso DECIMAL(10,2)
»iProStock INT(11)

> vPraImagen VARCHAR(S0)
@ iProMaterial INT(11)
@idPP INT(11)
@idProda INT(L1)

_] ciudad_carga v
Cityld INT(11)

% CountrylD INT(11)

@ RegionID INT(11) /-

» City TEXT
» Latitude FLOAT(10,6)
> Longitude FLOAT(10,5)

> TimeZone TEXT
> Dmald TEXT
» Code TEXT

———————

S

] amm_empresa_transporte ¥
idET INT(11)

> cETPrioridad CHAR(1)

> VETNom bre V ARCHAR(50)

> IETRUC INT(11)

> VETDirecdion VARCHAR(200)

» Countryld INT(11)

> Regionld INT(11)

@ Cityld INT(11)

—_———————— e

] amm_pedido v
idPedido INT(11)

@ iddiente INT(11)

% idPedEst INT(11) |

> dPedFecha DATE

@ idFormaPago INT(11)

] amm_fp_paypal v
idFP_PP INT(11)

» VNombre VARCHAR (6)

» VP _PPCorren VARCHAR(E0)

» VFP_PPNombreTitular VARCHAR(60)

> compraDolar DECIMAL(10,2)

> ventaDolar DECIMAL (10,2)

M
_] amm_evento_pedido ¥
idEventoPedido INT(11)
& idPedido INT(11)
———— —i @idProducto INT(11)
» iEvePedCantidad INT(11)
» dEvePedPrecio DECIMAL(10,2)

>

% idTransporte INT(11)
> fPedFecha2 DATE

—] amm_dliente
iddiente INT(11)
» cCliGenero CHAR(1)
> veliblom bres VARCHAR{35)
> vdiApellidos VARCH AR(35)
> veliCorren VARCH AR(40)
»vdiContrasena VARCHAR(40)
» dCiiFechaNadmiento DATE
» cCiEstado CHAR(1)
» dCliFechaRegistro TIMESTAMP
» vdiNotaPrivada VARCHAR(250)
» Countryld INT(11)
»Regionld INT(11)
@ Cityld INT(11)
» vdiDireccion VARCHAR (200)

» Qi defono INT{8)
»iQicCelular INT(S)
»iQDNI INT(8)

> » cCliBoletn CHAR(1)

<

] amm_ped_estado v
idPedEst INT (11)
> cPENombre VARCHAR (30)
>

] amm_pro_material ¥
idPM INT( 1)
> VPMNom bre VARCHAR(30)
»

Ilustracion 24: MODELO DE DOMINIO ACTUALIZADO
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» viDirecc onReferencia Y ARCHAR(200)

] paises_carga v
Countryld INT(11)

> Country TEXT

»FIPS104 TEXT

»1502 TEXT

»1503 TEXT

> 1SON TEXT

> Internet TEXT

> Capital TEXT

> MapReference TEXT

> Nationalitysingular TEXT

> NationalityPlural TEXT

» Currency TEXT

> CurrencyCode TEXT

»Population TEXT

>Title TEXT

> Comment TEXT

_J] amm_administrador v
idAdministrador INT(11)

> chdmGenero CHAR(1)

> vadmNombres ¥ ARCHAR(35)

> whdm Apellidos VARCHAR(35)

> vAdmCorreo V ARCHAR(40)

» wAdmContrasena VARCH AR (40)
v > dAdmFechaNacimiento DATE
> chdmEstado CHAR(1)
> dAdmFechaRegista TIMESTAMP
> iAdm Celular INT(Z)
> 1AdmDNI INT (8)




FASE IlI: DISENO DETALLADOR

DIAGRAMA DE SECUENCIA

_ADMINISTRAR MANTENEDORES

sd Gestionar Clientes

O

O O O

Q

Intarfaz Ragistrar Clientas Guardar Modificar Eliminar Cliente
| | | | |
| | | | |
| Guardar o ! | | |
L | | |
| | |
| erficar Datos() | - |
t t L
Validar Campos() | |
| . . | Verificar()
(W | Gusrdar{ObjCliantas) | o
I I =
| |
| |
: : Guardar)
Menssje: "Los datos fueron gusrdados Exitosamente”() |
=——————————— g——————————T—————= T B B by
L | |
| | | |
| | | |
dodif - | | |
Modificar datos() - | |
-
| | |
'
: Buscar Cliente() > }
| |
| |
| |
: : Retomar()
| Retomar lista de resultados() |
(i ' '
| |
Guardar() | | | |
L | | |
| | |
: erificar Campos() : - 1
| |
| |
. | |
. \erificar Datos() | | Verificar)
- F
[T I Guardar (ObjCliente) I > L
| |
| |
| |
| : Guardar()
Menzsje:Los datos fueron guardados exitosamanta™() |
(=——————————— == | e o e
T | |
| | | |
| | | |
| Eliminar() | o | |
T T = |
| | |
| | Eliminar Cliente() - |
| | -
| |
| |
| | §
| | Confirmar{)
| |
| '
e Lo e
| |
T | |
'
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sd Gestionar Empresa de

O

Modificar
|

Verificar Datos()

O

Eliminsr

O

Empresa de
transportes

Verificar()

Interfaz Registrar Empresa Guardar
de transportes |
| |
| Guardar{) -
L
Walidar Campos()
=
=S — J
|
|
Modificar datos()

Mensaje: "Los datos fueron guardados Exitosamente”()
™

Guardar{)

Retomnar lista da resultados()

Retomar()

IR I

|
|
|
|
|
T
|
Guardar{) - | |
L | |
| |
1 Verificar Campos() !
| |
| |
. | |
_  \Verificar Datos() | | ;l Verficar)
-
[] | ouarder ! [
| (CbjEmpress_de_tmnspartes) |
| |
| |
1 : Guardar{)
Mansaje:Los datos fusron gusrdados extosamante |
=-———-————————- 7 T
n | |
| | | |
| | | |
| Eliminar]) | o |
T T Ly |
| | |
| | Eliminar Cliente() -
| | L
| |
| |
| | §
| | Confirmar()
| |
| i
e o ___ 1 Los datos Fueron eliminados
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sd Gestionar Productos

O

Intarfaz Registrar Productos
|
|

| Guardar{)

O

Guardar
|
|
|

-

Validar Campos()

L

O

Modificar
|

Verificar Datos()

O

Eliminsr

O

Productos
|

Guardar{ObjProductos)

Verificar()

"Los datos fueron guardados Exitosamente”()
™

Guardar{)

Retomnar lista da resultados()

Retomar()

|
|
|
|
|
|
7 '
|
Guardar{) - | | |
L | | |
| | |
} Verificar Campos() : !
| |
| |
§ | |
. Verificar Datos() | | Verificar()
- ;
[ } Gusrdar (ObjProductos) I L
| |
| |
| |
1 : Guardar])
Mensaje:Los datos fueron gusrdadas exitosamente”() |
=-———-————————- === T~ B e
T | |
| | | |
| | | |
| Eliminar() | o |
T T bl |
| | |
| | Eliminar Cliente() . |
| | L
| |
| |
| |
| | Confirmar()
| |
| i
g m e L Losdatos Fueron elminade=d ____ __ |
| |
T | |
'

llustracion 25: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REGISTRAR PRODUCTOS
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sd Gestionar Proveedores

O

Intarfaz Registrar

O

Guardar

Proveadores |

|
Guardar{) |

-

L

O

Modificar
|

O

Eliminsr

Verificar Datos()

O

Proveadomes

Validar Campos()

Guardar(ObjProveadores)

"Los datos fueron guardados Exitosamente”()
™

Buscar Provesdores()

Verificar()

Guardar{)

Retomnar lista da resultados()

Retomar()

i Verificar()

Guardar{)

|
|
|
|
|
|
7 '
|
Guardar{) - | | |
L | | |
| | |
| c s | |
; Verificar Campos() ; |
| |
| |
§ | |
. Verificar Datos() | |
T ! ! [
j Guardar (ObjProveedores)
| |
| |
| |
| |
| |
Menssje:Los datos fusron gusrdadas esxtosamants™() |
=-———-————————- === T~ B e
T | |
| | | |
| | | |
| Eliminar() | o |
T T bl |
| | |
| | Eliminar Clienta() |
| | L
| |
| |
| |
| |
| |
| ! -
Los datos Fueron eliminados()
s — - st snlpsegeepio U )

Confirmar()

llustracion 26: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REGISTRAR PROVEEDORES
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sd Gestionar Se

O O O O Q

Intarfaz Ragistrar Sanvicios Guardar Modificar Eliminar Sernvicios
| | | | |
| | | | |
| Guardar o ! | | |
L | | |
| | |
| erficar Datos() | - |
t t L
Validar Campos() | |
| o - | Verificar()
N | Guardsr{ObjSarvicios) | o
I I =
| |
| |
: : Guardar()
|
4
|
|
|
|
| |
| _ |
| Buscar -
| Senvicios() -
| |
| |
: : Retomar()
| Retomar lista de resultados() |
el T T
U | I'rl |
Guardar() | | | |
L | | |
| | |
: Verificar Campas() : - 1
| |
| |
. | |
- \erificar Datos() | | Verificar)
[] | ueer ! | )
| (ObjSenvicios) | -
| |
| |
: : Guardar{)
Menssje:Los dstos fusran guardsdas exitozamenta®() |
(=——————————— == | e o e
T | |
| | | |
| | | |
| Eliminar() | o | |
T T = |
| | |
| | Eliminar Cliente() |
| | -
| |
| |
| |
| | Confirmar{)
| |
| : -
I JI_ _____________ - i’fi“‘_’_l':_“fi”f“_mﬂsi“‘_’c; _________________________
T | |
'

llustracion 27: DIAGRAMA DE SECUENCIA: GESTIONAR SERVICIOS
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sd Gestionar Usuarios ./

O

O

O

O

O

Interfaz Registrar Usuanos Guardar Modificar Eliminar Usuanos
| | | |
| | | |
| Guardar]) o ! | |
L | |
| |
| Verificar Datos() |
: 0 -
Validar Campos() |
| Verficar()
|_J= | Guardar{ObjUsusrios) o 0
| L
|
|
: Guardar{)
Menssje: "Los dstos fueron guardados Exitosamente™()
e ————————— ] 4 ————————— === t—————— e — —— —
L |
| | |
| | |
i - | |
Modificar datos(} - |
L
| |
| _ |
| Buscar -
| Usuarios() =]
|
|
: Retomar])
. | Retomar lists de resultados()
7 '
|
Guardar]) | | |
L | |
| |
| 4 o = |
I Verificar Campos() -
-
|
|
§ |
- Verficar Datos() | Verificar()
] l Guardar (ObjUsuarios) o L
1 L
|
|
| Guardar()
Menssje:Los datos fueron guardados exitosamente”()
e——————————— 4 ————————————————— T —————————————-
T |
| | |
| | |
! Eliminar{) | |
t t |
| | |
! ! Eliminar Cliente() !
i | 0 -
| |
| |
| |
| | Confirmar()
| |
| '
e Lo L

llustracion 28: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REGISTRAR USUARIOS
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PROCESOS DEL SISTEMA

snl Realizar Pedidos
Interfaz Pagina Llsmr Productos Llsmr Servicios Anadir a carrito E|E ir cantidad Enviar correc F'_ag M'M Ingresar datos de Ma'r_ggg Pedido realizado
Web de compra solicitando E'EE
Busecar . ! : | : informacion I I | I I
L
[ productosp I | i | [ | | [ |
sfiadir producto & camito de compras()_ ! : : : : : : :
I o I i I | i | |
| . By | | | | | | |
| Elegllcsnt»dsd[}g—___ | | | | | | |
| | | [ | | |
I | | | | | |
| Reslizar pago() | | | | |
| | = | | | |
| | [ | | |
: | Ingresar datos da pago [cuents - ! : :
| | Paypal T la
I | vesl | | |
: | : Finalizar Pago()_ ! :
|

| | | |
: : Verficar datos de pago() : :
L | L] L | | L] | |
: : : : I : : : ! pedido Resizsdog_ |

| | | | | | | |

| | | ! ! | | |

e L Supedido hs =ido malzedo extosamentel L _________ s

| ] | | | | | |

| | | | | | [ |
Buscar sarvicios() o | | I | | | | | |
T = | | | | | | | |
| | | | | | | | |
| | Envisrcomeo ) | o | | | | | |
| T t Ll | | | | |
| | | | | | | |
| | | | | | | |
| | | § | | | | |
| | ] Verficar datos() | | | | |
| o | | | | | |
s - L Su Comeo ah Sido Er&'“it'_ _______ L | | | | |
L | | | | | | | |
| | | | | | | | | |
' ' ' ' ' H ' ' ' ' '

llustracion 29: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REALIZAR PEDIDO
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ADMINISTRAR REPORTES

sd ADMINISTRAR REPORTE S /J

O

Interfaz Reporte
Producto

Listar productos()

O

Listar

I
I
-

Listar (Dia, Semana)

O

Exportar a excel -
productos
|

|
|
|
|
-

Retomar listado de resultado()

[]"—_l Listar()

L]

llustracion 31: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REPORTE DE PRODUCTOS

sd Reporte de Pedidos /

O

Interfaz Reporte
Pedidos
|
|

Listar Pedidos()

O

Listar

-

Listar [Dia, Semana)

@,

Exportar a excel -
Pedidos

I
I
I
|
-

Retomar listado de resultado()

[T‘—_l Listar()

L]
|
|
|

llustracion 30: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REPORTE DE PEDIDOS
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AUTENTICAR DE USUARIO

O

Interface Login

sd Autenticar Usuario

O O

@,

Interfaz Bienvenids Iniciar usuanos
| | | |
| | | |
| Iniciar Sesion() o ! |
L |
|
Vericar (Usuario, Contrasefia) !

-

T
|
|
|
|
|
|
:
|
7

Werificar)
L Vizualizar Interfaz de Bienvenida()
) o
i i i
llustracion 32: DIAGRAMA DE SECUENCIA: AUTENTICAR USUARIO
sd Registrar Usuario
Interfaz Registrar Usuario Guardar Modificar Eliminar Ususrio
1 1 | 1 1
| | | | |
| Guardsr() 2| | | |
- | I I
| | |
| Verficar Dstos) | 2!
Validar Campos() i i o
- | | Varificar()
[r- } Gusrdar{ObjUsusrio) : -
| |
| |
! : Guardarl)
P ——— | — ___ Mensse: "Los datos fueron guaadosExftosemente’y __ ! ____ |
L | |
| | | |
| | I I
Modificar datos(y - ! : :
| ! |
: Buscar Ususrio) > :
| |
I I
| |
: : Retomar()
o | Retomar fista de resultados{) |
= : :
uardsr() 1 | I I
Guerdarh - | | |
| | |
! Verficar Campas() ! !
i | ]
| |
Verificar Datos() | | Verficar()
= ! Guardsr (ObjUsusrio) ! - [
I | o
1 |
| : Gusrdar{)
e B Menssmilos delos fusron guadedos exfomamente®) 1 ji
na | |
I | I I
| | | |
| Eiiminar) i .l |
T T Lag |
! | Eliminar Cliente() -
I |
| |
| |
I | Confirmar(y
! !
oo :L _____________ N | S —
H ! ! . .
lustracion 33: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REGISTRAR USUARIO
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ESQUEMA DE COMPONENTES

cmp Components

Usuario

Sisterma de Ventas

Realizar Pedidos

Gestionar Cliente

Gestionar empresa
de transporte

Gestionar
productos

Gesfionar Servicios

Gestionar Usuarios

Gesfionar
Proveedores

llustracion 34: DIAGRAMA DE COMPONENTES
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FASE IV: IMPLEMENTACION
PLAN DE PRUEBAS
PROPOSITO

Proveer un artefacto central que gobierne la planeacion, este define el enfoque general
gue sera empleado para probar el software y evaluar los resultados de esas pruebas y
sirve para guiar y dirigir el trabajo de pruebas detallado.

OBJETIVOS

®  Para esquematizar y comunicar |a intencion del esfuerzo de prueba de
una planificacion determinada.

® Para obtener la aceptacion y la aprobacidn de los interesados en el
esfuerzo de prueba.

El plan de prueba forma la infraestructura dentro de la cual el equipo que realiza las
pruebas trabajard durante la planificacion determinada. Dirige, orienta y restringe el
esfuerzo de prueba, centrandose el trabajo en los entregables utiles y necesarios.
También comunica la intencion del esfuerzo a los interesados. Como tal, el plan de
prueba debe evitar detalles que no se entenderan, o que los interesados considerarian
irrelevantes en el esfuerzo de prueba.

PRUEBA FUNCIONAL — TECNICA DE CAJA NEGRA

Las pruebas de caja negra son aquellas que se enfocan directamente en el exterior del
modulo, sin importar el codigo, son pruebas funcionales en las que se trata de encontrar
fallas en las que éste no se atiene a su especificacion, como la interfaz de usuario,
apariencia de los menus, control de las teclas, etc. Este tipo de pruebas no es aplicable
a los modulos que trabajan en forma transparente al usuario.

Para realizar estas pruebas existe una técnica algebraica llamada “clases de
equivalencia”, consiste en tratar a todos las posibles entradas y parédmetros como un
modelo algebraico y utilizar las clases de este modelo para probar un amplio rango de
posibilidades.
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PRUEBA FUNCIONAL — GESTIONAR CLIENTE

A continuacién, se describiran las diferentes interfaces del sistema y se analizara cada
campo para determinar sus clases, relacionarlo y determinar la condicidon adecuada para
guardar la informacian.

CLASE NO VALIDA
4, Cadena con caracteres.

CLASE VALIDA
1. La cadena no puede ser nulo o vacid

CONDICION
Campo: Trato

Tipo: Char
Longitud: 1 Digito

Campo: Nombres

2. Cadena de 1 digito como maximo
3. Solo numero

6. La cadena no puede ser nulo o vacid

5. Cadena nulo o vacio

9, Cadena con valores

Tipo: Varchar 7. Cadena de 35 caracteres como NUMEricos.

Longitud: 35 maximo 10. Cadena nulo o vacio
caracteres 8. Solo letras

Campo: Apellido 11. La cadena no puede ser nulo o vacid 14, Cadena con valores
Materno 12. Cadena de 35 caracteres como NUMEricos.

Tipo: Varchar maximo 15. Cadena nulo o vacio
Longitud: 35 13. 50lo letras

caracteres

Campo: Fecha
MNacimiento
Tipo: Date

Campo: DNI
Tipo: Int
Longitud: 8 digitos

Campo: E-mail
Tipo: Numérico
Longitud: 40
caracteres

Campo: Contrasefia

16. La cadena no puede ser nulo o vacid
17. Sdlo numeros

20. La cadena no puede ser nulo o vacio
21. Cadena de 8 digitos maximo
22, Sdlo ndmeros

25. La cadena no puede ser nulo o vacio
26. Cadena de 40 caracteres como
maximo

27. numeros letrasy @

30. La cadena no puede ser nulo o vacio

18. Cadena con valores
alfabéticos.
19. Cadena nulo o vacio

23. Cadena con letras
24, Cadena nulo o vacio

28. cadena nulo o vacio
29. no ingresar sin @

33. Cadena con valores

Tipo: Varchar 31. Cadena de 40 caracteres como NUMEricos.
Longitud: 40 maximo 34. Cadena nulo o vacio
caracteres 32. 56lo letras

Tabla 22: CASO DE PRUEBA - REGISTRAR CLIENTE
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Campo: Fono
Tipo: Int
Longitud: 6 digitos

Campo: celular.
Tipo: Int.
Longitud: 9 digitos

Campo: Pais
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Region
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Ciudad

Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Direccion
Tipo: Varchar
Longitud: 200
caracteres

Campo: Referencia
Tipo: Varchar
Longitud: 200
caracteres

Campo: Boletin
Tipo: Char
Longitud: 1 digito

35. La cadena no puede ser nulo o vacio
36. Cadena de 6 digitos
37. solo ndmeros

40. La cadena no puede ser nulo o vacio
41, Cadena de 9 digitos
42. solo numeros

45. La cadena no puede ser nulo o vacio
46. Cadena de 11 digitos
47. solo numeros

50. La cadena no puede ser nulo o vacio
51. Cadena de 11 digitos
52. solo ndmeros

55. La cadena no puede ser nulo o vacio
56. Cadena de 11 digitos
57. solo ndmeraos

60. La cadena no puede ser nulo o vacio
61. Cadena de 200 caracteres como
maximo

B62. Solo letras

65. La cadena no puede ser nulo o vacio
66. Cadena de 200 caracteres como
maximo

67. Solo letras

70. La cadena no puede ser nulo o vacio
71. Cadena de 1 digito
72. solo numeros
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38. cadena nulo o vacio
39, solo letras

43, cadena nulo o vacio
44, solo letras

48, cadena nulo o vacio
49, solo letras

53, cadena nulo o vacio
54, solo letras

58. cadena nulo o vacio
59, solo letras

63, Cadena con valoras
NUMEricos.
64. Cadena nulo o vacio

68. Cadena con valores
NUMEricos.
69, Cadena nulo o vacio

73. cadena nulo o vacio
74. solo letras]



TR NO  APELLID FECHA CONT FONO CELUL REGI CIUD DIREC BOL RSPTA
AT MBR 0s DE RASE AR ON AD CION ETI

o ES NACIMI NA N

ek 1,2,3,6,7,8,1

1,12,13,16,1

7,20,21,22,2

5,26,27,30,3 10 Yeni Castillo 02-05- 67543 vyeni Yenil 45678 98564 peru La Trujil 22 de A 1 Los datos
1,3235,36,37 Alici  Vasquez 1993 624 @gma 23 7 3278 liber lo febrer  espal ingresados
,40,41,42,45, a il.com tad o) dasm no se
46,47,50,51, #1921 guardaron
52,55,56,57, correctament
60,61,62,65, e
66,67,70,71,

72.

e:»} 56,7,8,11,12 Los datos
,13,16,17,20, ingresados
21,22,25,26, no se
27,30,31,323 Yeni  Castillo 02-05- 67543 vyeni Yenil 45678 98564 peru La Trujil 22 de 1 guardaron
5,36,37,40,4 Alici  Vasquez 1993 624 @gma 23 7 3278 liber lo febrer correctament
1,42,45,46,4 a il.com tad o e por las
7,50,51,52,5 #1921 clase 5,69
5,56,57,60,6
1,62,69,70,7
1,72.
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PRUEBA FUNCIONAL — GESTIONAR PRODUCTO

CONDICION

Campo: Nombres del

producto
Tipo: Varchar
Longitud:
caracteres

Campo: Proveedor
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: clasificacion
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Material
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Stock
Tipo: Int
Longitud: 11 digitos

Campo: Estado
Tipo: Char
Longitud: 1 digito

Campo: Precio
Tipo: float
Longitud:

CLASE VALIDA
1. La cadena no puede ser
nulo o vacio
2. Cadena de 100 caracteres
como maximo
3. 5olo letras

6. La cadena no puede ser
nulo o vacio

7. cadena de 11 digitos

8. Solo ndmeros.

11. La cadena no puede ser
nulo o vacio

12. cadena de 11 digitos

13. Solo nimeros.

16. La cadena no puede ser
nulo o vacio

17. cadena de 11 digitos

18. Solo nimeros.

21. La cadena no puede ser
nulo o vacio

22. cadena de 11 digitos

23. Solo nimeros.

26. La cadena no puede ser
nulo o vacio

27. cadena de 1 digito

28. Solo nimeros.

31. La cadena no puede ser
nulo o vacio

32. Solo nameros o
decimales.
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Tabla 23: CASO DE PRUEBA - GESTIONAR PRODUCTO

CLASE NO VALIDA
4. Cadena con valores
numericos.

5. Cadena nulo o 1m|:|'o|

4, Cadena Letras
10. Cadena nulo o vacio

14. Cadena Letras
15. Cadena nulo o vacio

19. Cadena Letras
20. Cadena nulo o vacio

24, Cadena Letras
25. Cadena nulo o vacio

29. Cadena Letras
30. Cadena nulo o vacio

33. Cadena con letras
34. Cadena nulo o vacio



Campo: Peso
Tipo: Float
Longitud: 40 caracteres

Campo: Descripcion del
producto.
Tipo: Varchar

Longitud:
caracteres

Campo: Imagen
Tipo: Varchar
Longitud: 5 caracteres

35. La cadena no puede ser
nulo o vacio
36. Solo
decimales.

nidmeros o

39. La cadena no puede ser
nulo o vacio

a0, Cadena de 100
caracteres como maximo
41. Solo letras

44. La cadena no puede ser
nulo o vacio

45, Cadena de 100
caracteres como maximo
46. S6lo letras
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37. Cadena con letras
38. Cadena nulo o vacio

42, Cadena con valores

NUMEericos.
43, Cadena nulo o vacio

47. Cadena con valores
NUMericos.
48, Cadena nulo o vacio



NOMBRE CLASIFI MATER STOCK EST PRECIO PESO DESCRIPC IMAGE

S DEL CACION IAL AD ION DEL N
PRODUC (0] PRODUC
TO

CP1 1,2,4,6,7,8,11, No se Guardaron
12,13,16,17,1 Llavero Correctamente
8,21,22,23,26, 123 Manos Cuero 20 Disp 8soles 70gr de cuero los Datos por la
27,28,31,32,,3 moche Cuero Repuja onib con clase
5,36,39,40,41, ras do le acabado 5,48
48 dela

cultura
mochica

CP2 1,2,5,6,7,8,11, Llavero Cartera  No se Guardaron
12,13,16,17,1 de cuero  s.png Correctamente
8,21,24,26,27, Bolso Peruvi  Cuero aaa Disp 45soles 450gr con los Datos por no
28,31,32,,35,3 Janny an Cuero onib acabado cumplir la clase
6,39,40,41,45, Cards Repuja le 21,24,22
46,47 do

CP3 1,2,3,6,7,8,11, Llavero Moned Se Guardaron
12,13,16,17,1 Moneder de cuero ero.png Correctamente
8,21,22,23,26, o Manos Disp 40gr  con los Datos
27,28,31,32,,3 moche Cuero Cuero 15 onib 55 acabado
5,36,39,40,41, ras Repuja le soles
45,46,47 do

130



TECNICAS DE CAJA BLANCA

Este método se centra en como disefiar los casos de prueba atendiendo al
comportamiento interno y la estructura del programa. Se examina asi la ldgica interna
del programa sin considerar los aspectos de rendimiento.

CASO DE PRUEBA UNITARIA

Esta herramienta tiene la capacidad de explorar nuestro codigo, encontrar dicho grafo
de caminos, seleccionar el subconjunto minimo suficiente de caminos para probar todas
las sentencias de nuestro codigo vy, finalmente, generar las entradas representativas
necesarias al programa para recorrer todos estos caminos.

La prueba de unidad se centra en la verificacion de los elementos mas pequefios del
software que se puedan probar.

El implementador realiza la prueba de unidad mientras se desarrolla la unidad.

El disefio y la implementacion de las pruebas de unidad se aplican a la estructura interna

de una unidad (enfoque de caja blanca), asi como también a los comportamientos
observables de una unidad y sus funciones (enfoque de caja negra).

COMPLEJIDAD CICLOMATICA

Para calcular la complejidad ciclomatica de McCabe, lo primero que tenemos que
hacer es dibujar el grafo del flujo. Para esto seguiremos los pasos siguientes:
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454
L1-1-3
458
45T
458
455
4ED
4E1
462

wEd
465
4EE
467
4EB

4Tl
472
4T3
T4
475
ATE
477
ATE
4Ty

431
452

DIBUJAR EL GRAFO DE FLUJOO

INDENTIFICANDO LOS NODOS DEL CODIGO REALIZAR PEDIDO

lic functicn RegqistrarPedidad) |
sea3alon_STETT(h:

Confirmamos ai

FREITSSRLEYT BT OTE T MTTTTEES DREOTI DFEPTIErm® D LATraT  ~7 TFRTF
LA L %t FELLLG BEmLIimiv: PUH s-lUsL CLIENIE

EUltimcfedidolelClientes §this-dpedidc modelo-dJltimcPedidoDelClience(§_SESSION["idCliente’]):
foreach (SUltimoPedidaDelCliente &8 fultime):
eatas wariables s& utilizars mas adelante

§_JESSION(["idPedida’] = Fultima-» get{'idPe

Femail -
SClisncerpellidos = fultima=» gen('Clie
Clientelozbrea - i-ultj.m—:l__q:'t["::'. nt

endfoneach;

laric.pedido.php

°—[.Eur [#imd;Gicooant (& _SESSION[ 'carcito | )isivth |
fepedids = new Epedide():

Fepedida—y  seu{'idER","");

fepedido=>»__set('ildPedide” 8 _SESSION["idPedido' ]}

BSA & UBA pAYina para gue EL

echo "<acript types"rext/javascript

-locaticn=®7cepedidosa=Continmer Pedido™ </ accipey> s
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495 .

496 o

4497 . Q e 3140 seglatradd

458 v el pago

453 <

500 Tequire_ocace "viste/ciat/FERMsiler/cless.phpmailer.php’s

501 zail = cew PHPMaller:

802 fasunto =  CONFIRMACION CE PECIDO ¥ro *.§_SESSICH('idPedidns']:
503 jézensajes ‘Estizad ‘.sClientelcebres.’<brd>

504 $a Pedido Nro '.§_SESSION('idPedido’].’ ha 2ido registredo con éxito. <br>';
508,

507 .

508 * Buscamod los items del padido
509 .

& $=ense)e s ‘<eabled(theadd<trd<th> IMAGHH </thd<ch> PR ) </ehyCER> FRECIO </thy<ch> CRNTIORD </chy<tdd SUBTOTAL </thd</chead><zhody>'s
{ 355 Finicis ausaFesss = 0 pass calcular sl coste de on

SsumaPescs =
813 FcuerpoPedido = §this-depadido 1o=
514 o fozeach (Fcuerpofedido a3 srowltem):

e ‘cem's

=
~

- CTd> <img arce",

l « ‘classe"ing-responaive” 2%

'Jeroviten=>_ ges{'imagen’),'" !
BAX-WidTh: 70px; min<height: $0px: max-height: H0px:™> </td*:

= 'qud> t.erowizem-)>  get('producto’).i</ud>»';
= cud> 'Srowltem-> get('df

e crd> 'l§rowites->_get('if

-

ferd> '.browitem=)>__get{'sutTotaFrec
SymaPescs = faumaPesss ¢ Srovitem-d>_ges('sublota
= e/ tbod</table>’ s

- ‘CTadblexcchodyd '

szenssle LI 41 29 2 LAY
FouzaPrecionss Sthis->epedids_model {5_SESSION['1dPedida'])
foreach (§sumaPrecios as §rowTotalPrecic):

§menssje = SrowlotalPfrecic->_get('totalfr

endforesch:

izenss)e LIRS 7422242 £044 2047+ o]

§FoostoPesclotal = §this-dpedids modelc->costoPesoTotal (§_SESSION['Laliien

foreach ($coascfescTotal as érowlostolnvic):

Saensaje = srowCostolnvio->_ges('sctallosts
endforesch:

Itmun TG/ T/ Thody></ sable> s

—{

Jo SsumaPescs, §_SESSICH('igfedida‘']);

834
539
s40 154100 un UsUATIC
L Szail=>Jsernaze = “ve
zsil=>Faaswcrd &

fzail->from & "y

$mail->froniiane » *

Smail->Subject = jasuato;

pfif

Fmail->addAddress(semail, incmbre);

Smail->NagHTML (smensale)

Af(Ezail->Send())
{

$xag= “En hoza bLuena ol =enpaje ha 9140 envisde oo exito & femallt:

34> Uy error al eaviar el mensa)e s Semall":

851
552
553
555
88
58
559,
56
€2
563
64
565
566
5674
563

tiene productos €0 #U CAITito de CoNpeas)idsacripidt:

3

"
-
o
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Calcular la complejidad Ciclomatica:

V(G)=a-n+2

V (G)=37-31+2

V (G)=8

Encontrar los caminos basicos:

c1)
C2)
c3)
c4)

Cs)
31

C6)
31

c7)
31

c8)

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-27-28-31
1-2-3-4-5-6-7-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31
1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-31

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-17-18-19-20-21-22-23-24-25-26-

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15-16-17-18-19-20-21-22-23-21-22-23-24-25-26-

1-2-3-8-9-10-11-12

CASO DE PRUEBA - REGISTRAR PEDIDO

Se trata de ejecutar con los casos de prueba cada sentencia e instruccion al menos una

vez. En este caso con ejecutar los caminos 1,2,4,8:
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CLASE

Producto

Descripcion Precio Unitario

Cantidad

Total

RESPUESTA

CP1

CcP2

CP3

CP3

Camino 1
{1-2-3-4-5-6-7-
8-9-10-11-12-
13-14-15-16-17-
18-19-20-21-22-
23-24-25-26-31}

Camino 2
{1-2-3-4-5-6-7-
8-9-10-11-12-
13-14-15-16-17-
18-19-20-21-22-
23-24-25-27-28-
31}

Camino 4
{1-2-3-4-5-6-7-
8-9-10-11-9-10-
11-12-13-14-15-
16-17-18-19-20-
21-22-23-24-25-
26-31}

Camino 4
{1-2-3-8-9-10-
11-12}

Imagen.pnp

Imagen.pnp

Imagen.pnp

Imagen.pnp

Bolso crema doble cierre,
manos Mocheras

$3.00
Bolso crema doble cierre,
manos Mocheras
$3.00
Bolso crema doble cierre,
manos Mocheras
$3.00
Bolso crema doble cierre,
manos Mocheras
S0.00
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Prueba No util

Prueba util

Prueba No util



9.4.

CARTA DE ACEPTACION PARA REALIZAR PROYECTO
INVESTIGACION

DE

S,
5 % % ARTE MILENARIO MUCHIK
LONYN * ARTESANOS PRODUCTORES

“ANO DE LA DIVERSIFICACION PRODUCTIVA Y DEL FORTALECIMIENTO DE LA EDUCACION”

Trujillo, 16 de Abril de 2015

Sefior:

DR. JUAN FRACISCO PACHECO TORRES
Director de la Escuela de Ingenieria de Sistemas
UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO — UCV
Presente.-

ASUNTO: ACPTACION DE TRABAJO DE INVESTIGACION, DESARROLLO DE TESIS.

REF : Carta N° 001-2015/EIS-FI/UCV

Es grato dirigirme a usted, para saludarlo cordialmente en nombre de Ia Asociacién Arte
Milenario Muchik de Trujillo, que me honro en dirigir a la vez, hacer de conocimiento que en
cumplimiento al Trabajo de Investigacién del Curso de Desarrollo de Tesis, solicitado por el joven
Juan Miller Gémez Sénchez alumno del X ciclo de la carrera de INGENIERIA DE SISTEMAS en la
prestigiosa Universidad César VaIIejp; quien aplica en nuestra asociacién, los conocimientos
adquiridos e investigaciones del caso, para el Desarrollo de su Tesis denominado “PORTAL E-
COMMERCE B2C PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE LA ASOCIACION ARTE MILENARIO
MUCHIK EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”.

En tal sentido, desde ya, le comunicamos que dicho alumno contara con todas las facilidades,
informacién y asesoramiento del caso, para el cumplimiento de lo previsivo por el mencionado
alumno.

Seguros de colaborar y apoyar en la mejora de las formas, nos despedimos de Usted,
expresandole nuestra mayor consideracion y estima.

Atentamente.

NELSON FLAVIO MENDOZA SANCHEZ
Presidente de la Asociacion
Arte Milenario Muchik

ARTE MILENARIO MUCHIK ARTESANOS PRODUCTORES NELSON FLAVIO MENSOZA SANCHEZ - PRESIDENTE
PARTIDA: 11191367 mueblearte@hotmail.com
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9.5. VALIDACION DE FORMATO DE ENTREVISTA A LOS INTEGRANTES DE
LA ASOCIACION (Experto Ingeniero de Sistemas)

CESAR VALLEJO

PLANTILLAS PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS
DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO

NOMBRE DEL EXPERTO: Olwed_ opr Govelde
DNI__42302%7¢_ PROFESION: |y’,t. oo pdio
LUGAR DE TRABAJO: live Neluore tres
CARGO QUE DESEMPERNA: )

DIRECCION: _ Y fags Iy dosheiol az ) Gle 19
TELEFONOFO: MOVIL:

DIRECCION ELECTRONICA: eveqs@ h.’./u«lfc /e(,(w;%*}/r;‘ﬁ C KV '*(l"'g‘

(%4
FECHA DE EVALUACION: 05/ /7
FIRMA DEL EXPERTO: W

EdwardA. Vega Gavidia
ING INFORMATICO

2. PLANILLA DE VALIDACIOR B¥L 8 kumenTo

APRECIACION CUALITATIVA }
CRITERION EXCELENTE (4) | BUENO (3) | REGULAR (2) | DEFICIENTE (1)
Presentacion del 2
instrumento /<
Claridad en la redaccién <
de los items
Pertinencia de las
variables con los X
indicadores
Relevancia del
contenido ><
Factibilidad de la
aplicacion >(

APRECIACION CUALITATIVA:

OBSERVACIONES:

138




3}

JUICIO DE EXPERTOS:

e En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto tedrico de forma:

SUME

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

* Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores seleccionados

para la variable de manera:

suﬁ?(ms

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

e Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

sun@ée

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

A?’*\) ’pow(k, SEV Usf)ll(GE‘O

e Elinstrumento disefiado es:
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4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:

ITEMS

ESCALA

DEJAR

MODIFICAR | ELIMINAR

INCLUIR

OBSERVACIONES

01

02

03

04

05

M X KX

06

07

e

08

09

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA

i /’Z{W Joo shudecrocoa de

Gy %

", o ,&z/p—o{oml/\,/&k

Socoho e Lo .
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9.6.

VALIDACION DE FORMATO DE ENTREVISTA A LOS
LA ASOCIACION (Experto Estadistico)

INTEGRANTES DE

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

PLANTILLAS PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS
DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO

NOMBRE DEL EXPERTO: /\/kx;l/ j//ram, ém(o éaowu(lr

DNI_LSI61632  PROFESION: _ Colatin Lot
LUGAR DE TRABAIO: ___rircnnidod. Lsaon Mu;cf

CARGO QUE DESEMPENA: ___ar o Je

DIRECCION:

TELEFONO FlJO: MOVIL:

DIRECCION ELECTRONICA: mtdc%@gx\lvw'\'\m.\. edo. pe

FECHA DE EVALUACION: 65 /11 /2014

FIRMA DEL EXPERTO: de~
tvan Pereda Guanilo
ESPE : 323

COLEGIO DE ESTADISTICOS OEL PERI"
2. PLANILLA DE VALIDACION DEGMINSTRERMENTO

APRECIACION CUALITATIVA

RITER
CRIERIDS EXCELENTE (4) | BUENO (3) | REGULAR (2)

DEFICIENTE (1)

Presentacion del
instrumento

Claridad en la redaccion
de los items

Pertinencia de las
variables con los
indicadores

Relevancia del
contenido

Factibilidad de la
aplicacién

AR W

APRECIACION CUALITATIVA:

OBSERVACIONES:
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3

JUICIO DE EXPERTOS:

e En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto teorico de forma:

SUMTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

¢ Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores seleccionados

para la variable de manera:

SUMTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

e Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

SUMNTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

OBSERVACION:

e Elinstrumento disefiado es:
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4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:

ITEMS

ESCALA

DEJAR

MODIFICAR | ELIMINAR

INCLUIR

OBSERVACIONES

01

X

02

X

03

X

04

05

M
~

06

07

>
~

08

09

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA
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9.7. VALIDACION DE FORMATO DE ENTREVISTA A LOS INTEGRANTES DE
LA ASOCIACION (Experto del Negocio)

CESAR VALLESO

PLANTILLAS PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS
DE RECOLECCION DE DATOS

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO

/ T 17 <y
NOMBRE DEL EXPERTO: }l//ﬂﬁm Horir (/‘ZM\(Q‘T;(‘- )om-/fj
DNIGYG 141 PROFESION: __Atsorc
LUGAR DETRABAJO: A sericuon Al Midomsuwe Huchik

CARGO QUE DESEMPENA: DidiseTon

DIRECCION: "
o™ V1€
TELEFONO FIJO: .y"mw “a\\
v R s
DIRECCION ELECTRONICA: (/5 g ’A
PREcroR +

FECHA DE EVALUACION: (05 /11/20)4 \\&. Mearmqun.

FIRMA DEL EXPERTO:

2. PLANILLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
APRECIACION CUALITATIVA

EXCELENTE (4) | BUENO (3) | REGULAR (2) | DEFICIENTE (1)

CRITERIOS

Presentacion del
instrumento

Claridad en la redaccién
de los items

Pertinencia de las
variables con los N
indicadores
Relevancia del
contenido X
Factibilidad de la
aplicacién

>

APRECIACION CUALITATIVA:

OBSERVACIONES:
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3. JUICIO DE EXPERTOS:

e En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto tedrico de forma:

MEDIANAMENTE
SUMTE i e INSUFICIENTE

OBSERVACION:

e Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores seleccionados
para la variable de manera:

MEDIANAMENTE
SU%TE SUFICIENTE INSUFICIENTE

OBSERVACION:

* Elinstrumento disefiado mide la variable de manera:

‘ MEDIANAMENTE
SUFITHENTE i h i INSUFICIENTE

OBSERVACION:

e Elinstrumento disefiado es:
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4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:

ITEMS

ESCALA

DEJAR

MODIFICAR | ELIMINAR

INCLUIR

OBSERVACIONES

01

X

02

X

03

04

05

06

07

Y| MY

08

09

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA
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9.8. FORMATO DE ELECCION DE METODOLOGIA
Para seleccionar la metodologia se utilizé la escala de Likert que

utiliza los factores de evaluacién con un rango de 1 al 5.

Totalmente en desacuerdo
Desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

u b WN -

RUP

AGIL ICONIX RUP

Metodologi
Criterios

Se ajusta a los objetivos del
negocio

Cubre el ciclo completo de
desarrollo de Software

Integra eficiente todas las fases
del ciclo de desarrollo de software

Favorece la comunicacién efectiva
entre los involucrados del
Proyecto

Favorece un entorno dindmico de
colaboracién con el Usuario

Se adapta a la complejidad de los
requerimientos solicitados

Nivel de conocimiento del Equipo
de desarrollo de software

Soportada por una herramienta
Case

TOTAL
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ENCUESTA PARA LA ELECCION DE LA METODOLOGIA (Experto 1)

Calificacion de la metodologia segun el criterio y escala de valorizacién.

Metodologias
Criterios

Se ajusta a los objetivos del negocio

Cubre el ciclo completo de desarrollo

de Software

Integra eficiente todas las fases del

ciclo de desarrollo de software

Favorece la comunicacién efectiva

entre los involucrados del Proyecto

Favorece un entorno dinamico de

colaboracién con el Usuario

Se adapta a la complejidad de los

oL B LR NP T it 5 £ O

requerimientos solicitados

Nivel de conocimiento del Equipo de

™

desarrollo de software

Soportada por una herramienta Case

A e AT Ll S e D N

B

TOTAL

&dii\f\_ﬁkﬂj&ﬂr

W
N

3
o
%

.é.__._ S
dward A” Vi TP
- Vega Gavi
ING/INFORMAT o dia
R.CIP 130533
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9.10. ENCUESTA PARA LA ELECCION DE LA METODOLOGIA (Experto Il)

Formato de Encuesta a Expertos para la eleccién de Metodologia

“PORTAL E-COMMERCE B2C PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION EN LA
ASOCIACION ARTE MILENARIA MUCHIK”

Dirigido: A profesionales con experiencia en metodologias de desarrollo

para la elaboracion de tesis

1. Nombre yApellidos = r §
‘ /Kuoix’f’/ g’,\’arz \BcTé/c(\c(ﬁ/tO

.............................................................................. T¥eesesseinsrenarssrainsnnns

v
2. Generalidades

a. Profesion ;

~ G S R &

V4. ('{(’ UIJ_IF,//)(’I.;
@

.........................................................

b. Afos de Experiencia

)

...........................................................................................................

Se usara la siguiente escala de Valorizacion para la

puntuacion

Muy Malo

Malo v

Regular

Bueno

v | W| N| =

Muy Bueno

149



Calificacion de la metodologia segun el criterio y escala de valorizacién.

Metodologias

Criterios

Se ajusta a los objetivos del negocio (// (‘/ \1

Cubre el ciclo completo de desarrollo

de Software tf o (7

Integra eficiente todas las fases del

ciclo de desarrollo de software £/ 13 .
Favorece la comunicacién efectiva \‘} (/
entre los involucrados del Proyecto j—

Favorece un entorno dinamico de

5 ; ] Y &
colaboracién con el Usuario
Se adapta a la complejidad de los
requerimientos solicitados f 5
Nivel de conocimiento del Equipo de
s
L / Y
desarrollo de software
Soportada por una herramienta Case (,/ (,/ "j

TOTAL R *5 7%

2 o Q/L e

Rusbel L. Sotelo Solano
ING. DE SISTEMAS
R. CIP. 137596
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9.11. ENCUESTA PARA LA ELECCION DE LA METODOLOGIA (Experto IlI)

ilificacion de la metodologia segun el criterio y escala de valorizacion.

Metodologias | { Ty
Criterios ' 1 !
/ 1 H /
5 ) 5
[ )
N
7 ‘,I
5 |
Ly '73
i
~ | e
f J |
|
|
) | \
TOTAL Q7 3 |

Pedre M. Torres Agreda
Fi . ING. DE'SISTEMAS
Firma: /7R CIR 157895
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9.12. CONTRATO DE INTERNET

movistar

Telefonica del Perti S.A.A. | Schell 310 Miraflores - Lima | R,U.C, 20100017491
Recibo N* 1 0004-878849269
Cliente / Cuenta 994818854/ 151741616
Fecha de Emision : 08/08/2014

RUC . 17825359
Categoria . Residencial
Mes Gracias por estar
AGOSTO al dia en sus pagos
Codigo Despacho :

DETALLE DE FACTURACION Precio S/ IGV Importe Total S/
1 Sectis =T
Trio Fijo 159.00
Plan Semiplana 15000 seg*(01/08 a 31/08) 2146 386
Mov Int Bas 1M Promo 2ZM*(01/08 a 31/08) 5397 971
TV Satelital Estandar *(01/08 a 31/08) 5832 1068
Otros Servicios 19.31
Plan Multidestino (01/07 a 31/07) 8 47 1.52
Mantenimiento (01/08 a 31/08) 416 [ 075
Mantenimiento (05/07 a 31/07) 374 067
2.- Devoluciones, Moras y Otros Servicios m
Saldo por Redondeo al Mes 004 0.00
Devolucion Mantenimie (05/07 A 31/07) -4 41 0.00
Redondeo del Mes 004 0.00
3.- Serviclos Gratultos y/o Bonificados
Bonificacion Antena DTH Comedato(S/.2.1) 0.00 0.00
Bonificacion Antena DTH Comedato(S/.2.1) 0.00 0.00
Velocidad Promocional 4 Mbps 0.00 0.00
Bonificacion Aula 365 (V.Ref. $/.5.00) 0.00 0.00
Bonif. Comodato Deco DTH (VR S$/.8.47) 0.00 0.00
Bonif Comodato Deco DTH (VR $/.8.47) 0.00 0.00
Bonificacion Conexion DecoDTH (5/.76.27) 0.00 0.00

. 4.- Consumo de Llamadas | 8.00]
Llamadas Locales Fijos 678 1.22
Llamadas Celulares Locales . 000 0.00
[Total de Servicios a Pagar | 153.49 | 28.41 | 18190 |
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9.13. PLAN DE HOSTING MAS DOMINIO

CARACTERISTICAS BASICO ESTANDAR EMPRESA g
© Espacio total 500 MB 15GB

© Cuentas de correo 10 25

© Envio de correos x Hr 200 300

© Transferencia Mensual 20 GB 40 GB

© Cuentas FTP 1 2

© Bases de datos MySQL 1 2

© Parking 1 2

© SubDominios 1 2

© Cpanel( en Espafiol) v v

© Backup diario - semanal - mensual v v

© Densidad de Clientes por nucleo 1150 1/100

© Performance ssssese ssssese sssssss
© Cpanel con Softaculous v v v

© Suite builder v v v

+ DOMINIO GRATIS .com .net .org v v v

© DESCARGAR COTIZACION © DESCARGAR COTIZACION © DESCARGAR COTIZACION

Sk 99 s | @l 119 s Sl 299 .cinm
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9.14. NETBEANS SOFTWARE LIBRE

Tecnologias *

Q

[

i)

(&

®

W

NetBeans Platform SDK
Java SE
Java FX
Java EE
Java ME

/) HTML5

i

&

[

) Java Card™ 3 Connected

C/C++
Groovy
PHP

Senvidores incluidos

@

@

GlassFish Server Open Source Edition 4.1
Apache Tomcat 8.0.9

Paquetes de descarga de NetBeans IDE

Java SE Java EE C/C++ PHP All

° ° L

° ° L

° L] L

° L]

L

° L] L]

.

° L

L

L L

° e

L] L
(_ Download ) (_ Download ) (_ Download ) ( Download ) { Download |
Libre, 90 MB  Libre, 185 MB Libre, 63 MB  Libre, 63 MB Libre, 204 MB
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9.15. MYSQL LICENCIA SOFTWARE LIBRE

MySQOL.

The world's most popular open source database

MySQL.com Downloads Documentation Developer Zone

Enterprise Community Yum Repository APT Repository Windows Archives

_ MySQL Community Downloads

MySQL on Windows

MySQL Yum Repository MySQL Community Server (GrL)

all A

(Current (
MySQL APT Reposito 2 :
¥SQ i i MySQL Community Server is the world's most popular open source database.

MySQL Community Server

DOWNLOAD
MySQL Cluster
MySQL Fabric MySQL Cluster (crL)
(Current Generally Availla A3 2 4

MySQL Utilities
MySQL Cluster is a real-time, open source transactional database.

MySQL Workbench
DOWNLOAD

MySQL Proxy

MySQL Connectors ”
R MySQL Fabric (crL)

Other Downloads MySQL Fabric provides a framework for managing High Availability and Sharding.

DOWNLOAD
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9.16.

Windows 8.1

El Nuevo Windows 8.1 le permite ver
peliculas o jugar juegos, chatear con amigos,
acceder a archivos en cualquier lugar o
buscar su préxima aplicacion favorita en la
Tienda Windows. Si ya ejecuta Windows 8, se
le pedira que actualice a Windows 8.1 sin
costo.

S/. 500.00

COSTO WINDOWS 8

Windows 8.1 Pro

Las grandiosas funciones de Windows 8.1
plus permiten una conexién sencilla a redes
de una empresa, acceso a una PC desde otra
y codificacién de sus datos. Si ya ejecuta
Windows 8, se le pedira que actualice

a Windows 8.1 sin costo.

S/. 800.00

Windows 8

Personaliza tu pantalla de Inicio con
Mosaicos dindmicos. Ademés obtén correo
electrénico, fotos, OneDrive y més, todo
integrado.

S/. 500.00
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Windows 8 Pro

Personaliza tu pantalla de Inicio con Mosaicos
dindmicos. Ademds obtén correo electrénico,
fotos, OneDrive y més, todo integrado.

S/. 800.00



9.17. COSTO MICROSOFT OFFICE

Obtenga 12 meses por el precio de 10
con la compra de un 1 afio de suscripci
de Office 365. Un ahorro del 15%

Office 365 Personal

1PCoMacy 1iPad o tableta con
Windows. Acceso permanente a
actualizaciones

$/.159.99

Obtenga 12 meses por el precio de 10 _

con la compra de un 1 afio de suscripci6n

de Office 365. Un ahorro del 15%
Office 365 Hogar

5 computadoras o equipos Macy 5
tabletas iPad o con Windows. Acceso
permanente a actualizaciones

$/.219.99

El
!
! ] Office ‘

Office Hogar y Estudiantes 2013

Herramientas de software para lo que mas
haces, incluyendo Word, Excel, PowerPoint
y OneNote.

$/.299.99
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Office Hogar y Empresas 2013

Las versiones mas recientes de tus
aplicaciones esenciales de Office para una
PC, incluyendo Outlook, Word, Excel,
PowerPoint y OneNote.

S/.749.99



9.18. TOTAL DE KW/H AL DIA

Calcule su consumo de energia y facturacion

En esta seccidn le ofrecemos sencillas pautas que le senviran de ayuda para obtener un calculo aproximado
del consumo diario de energia eléctrica de su suministro.

El principio del calculo es multiplicar |a potencia del aparato (que se mide en Watts) por el tiempo promedio
de uso diario , esto nos dara el consumo promedio de un dia que luego multiplicado por 30 dias nos dara
un consumo promedio mensual.

Ayuda de Calculo:

Elija la opcidn del recinto a evaluar.

Elija el nimero de aparatos en uso.

Determine el tiempo promedio de uso en horas diarias.

El sistema determinara el consumo por cada equipo y el consumo total por recinto.

De igual forma se debe proceder a realizar el consumo de energia para todas los opciones de
recinto seleccionados.

« Para obtener un calculo aproximado del consumo total de energia; debera eleqir Ia opcion: Total
Acumulado dia y mes.

* Se debe tener en cuenta que el consumo obtenido es un valor referencial.

Aparato Potencia Cantidad Tiempo Consumo

Computadora 200 1 - Ghoras v Ominutos 71200 W.h
Ventilador de techo 200 0 ~ Thora v Ominutos ~ 0 Wh
Aire acondicionado 1800 0 ~ lThora + Ominutos ~ 0 " wh
Ventilador 5 0 v 1lhora v Ominuos ~ 0  Wh
Fax 150 0 v 1lhora v Ominutos ~ O Wh
Impresora laser 150 0 «~ lThora v Ominutos 0 Wh
Equipo de sonido 110 0 v  lhora v Ominutos ~ 0 Wh
Total 0 KW.h

Total acumulado en un dia(*) 0 KW.h

:et::‘?cumulado en un 0 KW.h

Calcular
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9.19. BOLETA DE COMPRA DE COMPUTADORA

II==IIIIIIIIIIIIIIII IllIIIIIIIIIIIIIIIII!.IIIIIllIl EREE LN

¥ BEESE EoNNEEN

COMPUTADORAS Y FOTOCOPIADORAS

©  Oficina Trujiilo: Jr. Ayacucho 463 “B" - r.m(ou)ums Cel.;(044) 949650582 - Nextel: 839'5218 - RPM:
© Oficina Cajamarca: J. DosduMaynSZSBarmZdeMavaﬂehx_(WG)m ~Cel:{076) 976072515 RPM; #367314
,AW§ﬁ&ﬁ$ﬂmrqnmm e}
© PUNTO DE PARTIDA:
FECHA DE INICIO DEL TRASLADO:

L]
. .- b %ﬁ“!.

T
B RERES @D

ACCESORIOS Y SUMINISTRO SERVIBID TECNICO REDES Y COMUNICACIONES

COMPUREDR i

TECNOLOGIA DE PUNTA ATU ALCANCE

= TRUJILLO - LA LIBERTAD

E-mail: compe

RUC. N° 20438509039

GUIA DE REMISION
REMITENTE

0001- ., No 0027189

st X

2014

PUTRARER Y crrvco 125

COSTO MINIMO:

DISTANCIA VIRTUAL: NOMERE O RZQN SPSIAL DFl, DESTINATARIO: -

| UNIDAD DE TRANSPORTE Y CONDUCTOR |

MARCA Y NUMERO DE PLACA: o 949180834
N° DE CONSTANCIA DE INSCRIPCION:

N° DE LICENCIA DE CONDUCIR: NOMBRE 0 RAZON SOCIAL:

NOMBRE DEL CHOFER: ey e

CODIGO DESCRIPCION

O C/aATA

SN : 44157

002062 MAINBOARD GIGABYTE B75M-D3H 5/V/L SOCKET1155
S/ : SM130540071885

001 " MICROPROCESADOR INTEL CORE I7-37703.4GHZ

SN : 2R30226841272

003 ’5 MEMOFRIA RAM KINGSTON 4GB DDRE\;&? INHEZ

S/ © 44993

002785 MEMORIA RAM 4GE 1333MHZ KINGSTON DROM.

57 : 44742

000337 DISCCDURO SEAGATE S00GB SATA3 7200 16MB
S/N . Z3TDPNAT

UNIDAD DE
1 UND

1 UND
1 UND
1 UND
1 UND
1 UND

bt ne L e LB ARE

001740 EIT TTCLADO MULTIMEDIA MOUSE OPTICC GENTUS 1 UND
SAY . XED20?009717
002535 AUFRICULAR C/MICROFONO HALION T-43 NEGRO 1 D
ST 20041
w27‘}0 PARTANTE CYRERLINK RS-420 480W USB 1 UND L ,,—J
| oSML44853 e
002447 WEB CAM ALT .\.N XW-352 1 UND
S/N @ 44363
00169 PAD MOUSE LOGO COMPURED % \ 1 N
T e S/ 2300
TIPO Y N° DE COMPROBANTE DE PAGO:
( MOTIVO DEL TRASLADO
VENTA - >4\ CONSIGNACION D PARA TRANSFORMACION D ZONA PRIMARIA D
VENTA SUJETAACONFIRHARD D RECOJO BIENES TRANSFORMADOS || wpoRTAcion ||
COMPRA ﬁ NTRE ssmm.acmnsm EMISOR ITIN E DE COMPROBANTES EXPORTACION
SONTADD MA EMPRE! D DE PAGO 7 7 D D J

bt

p- cOmp¥.;.'C. Re
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i Conforme

DESTINATARIO



9.20. CONSUMO DE ENERGIA

SERVIGRAF G&P CORPORACION GRAFICA S.A.C. R.U.C. 20543489671 Telf.: (01)337-5832

RECIBO N° 501-33719922
<
Victor Larco Herrera, Trujillo - La

55057120
Bueno Jara, Aladino

Mz. M4 00002 Urb. San Andrés V Etapa

Para Consultas, su codigo es:

DATOS DEL SUMINISTRO Y CONSUMO

Tension 220V -BT

Sub. Estacion N°  D-301962 ( SE0122)

Tipo de Conexion  Monofasica-Aérea(C1.1)

Opcion Tarifaria BT5B - Residencial

Medidor N° 000000605705831 - Electron.

Hilos 2

Lectura Anterior 6,437.00 (19/07/2014)

Lectura Actual 6,553.00 (19/08/2014)

Diferencia de Lectura 116.00

Factor 1.0000

Consumo 116.00 kWh

Cons. Prom.(6 123.17 kWh

Potencia Contratada 2.00 kWw.

Inicio Contrato 10/09/2009

Término Contrato 09/09/2014

Fecha Emision 20/08/2014

| %5 Consumo Facturado (KWh) === Importe Total (51, ]
140 100
o ""
80| 60
60) )
. | .
o - - 0

Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May i & Ago
Aiio 2014

Importe 2 Uimos Meses Facturados
Jun - 2014 S/. 78.70 l Jul - 2014 S/. 85.50

Fecha Corte:06/09/2014
Si paga hasta la fecha de vencimiento evitard
el corte, gastos y molestias innecesarias.

FECHA DE VENCIMIENTO

=4 Hidrandina

R.U.C. 20132023540

Agosto-2014

05/09/2014 |  TOTALA PAGAR

Hidrandina

EMPRESA REGIONAL DE SERVICIO PUBLICO DE
ELECTRICIDAD ELECTRONORTE MEDIO S.A.

Of. Principal: Av. Espafia 1030 - Trjilo
R.U.C. 20132023540

IMPORTES FACTURADOS

Recibo por Consumo del 20/07/2014 al 19/08/2014

Carao Fiio 3.00
Carao por Reposicion v Mantenimiento de la Conexion 0.61
Eneraia Activa(S/. 0.4524 x 116.00 kWh) 52.48
AlumbradoPublico (Alicuota : S/. 0.3832) 4.60
Interés Compensatorio 0.31
SUB TOTAL 61.00
Imo. Gral. a las Ventas 10.98
Interés Moratorio 0.02
Saldo por redondeo 0.02
Avorte Lev Nro. 28749  0.0076 0.88
TOTAL RECIBO DE AGOSTO0-2014 72.90
Deuda Anterior ( 1 Mes .) 85.50

Aoorte FOSE(Lev N°27510) S/. 1.40

********15_&”

RECIBO N° 501-33719922 Agosto-2014
Suministro: 55057120 Bueno Jara, Aladino

Victor Larco Herrera, Trujillo - La Libertad/
12 -101 - 324 / 20/08/2014 / 05/09/2014

TOTAL A PAGAR  **¥XxXx**158.40

274
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9.21. FOTOGRAFIAS DE APLICACIONES DE ENCUESTAS
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9.22. BOLETA DE MATERIALES E INSUMOS

Av. Los Paujiles N° |06 Urb. Los Pinos

UB Illllll lllll'llISﬂ'lIllll SAC. |R.U.C. N° 20481114323

Seﬁor(es). (7&74@2 \,ﬁ”(/)t’z ')w” DE EMISION '2("/“s ZOH

Direccion: 4 D.N.I

/600 0-15 || /5o. 0
{ S5.00 S. 00
3 2 0o 6O -
/5O 0 N IS 00

g' < / 8% &)

J = 0-so || 250

| SON: lapi coc0> ! Nuevos Soles

S EATTES e corn e [ 2700

RUC 20440332243 : ] 3

SERIE 0002 DEL 7,001 AL 8,000 »{U\DO

AUT. 0941932063 - F.I. 28.04.2014

USUARIO
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9.23. MANUAL DE USUARIO DEL SISTEMA

Manual de Usuario del Sistema

Administracidon del Sistema
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Contenido
Manual de Usuaric del sistema .
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Requerimientos del RardwWane et e a s e e sneee 3

Requerimientos de software..
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EMETEEE D8 TIEMSPOITE 1. cvveems e remecmsasememsece e secsmsssmsssemamsaemts s s etmsas sesesemcassastmsamaes srsasasseseree 13
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LA FLLFE

[FT]

El presente documento esta dirigido a entreger las pautas de operzcion del Portal E-Commercs
BZC. Este Portal permite |a gestidn de requerimientos mediznts la gestion de los datos de los

productos, clientss y otra informacién afines al tema.

1. Implementacidn del Portal E-Commerce
Requerimientos del hardware
contar con:
1.1.1.Computadera personal (Laptop o de Escritoric) de preferencia.
1.1.2.Conexion a Internst, de preferencia 2 mb o superior.

{*) Por sagurided avitar ingresar desde un local publices como cobinas da intarnat

Requerimientos de software
Contar con:
1.1.3.Nawegador Web (Google Chrome).
1.1.4. Permisc de acceso por parte de los edministradores del Portal.

2. Ingreso al Protal E-Commerce
Dentro de su navegador, ingrese |a siguiente direccién electromnica en lz URL:

http:/fartemuchik.com,foliof

Una vez ingresado al Portal, el sistemia solicita Usuario, Contrazsfiz y Tipo de Permiso
{&dministrador, Proveedor), datos que serdn proporcionados por el presidents y secretario

de la esooizcion arte Milenario Muchik.

[ ] arternichilk com'|

Ingresar

Bienvenido !

L
Administrador para usuarios pedenecientes a la

Asociacion: cal

"ARTE HILEWACIO MUCHIK®

Copmsht S 2315 by Ace e Mucks

Hwstracion 1 - LOGIN AL SISTERMA
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Fanel General

Jraws | vtz MATHIE APTROS [ |

— a

Vistas Globales

Pl P 4 Comtrd

[ Lindermci

I Fracbas

T Piocermm

i el &

EHI I ] -
EHI 1CANERTC —

Hwstracion 2- PAMEL GENERAL

Ingreso con permiso de Administrador
Este permiso [&dministrador] permite al usuario gestionar los mantenedores:
Productos, Servicios, Clientes, Proveedores, Empresa de Transporte. Al proceso de
redidos y |z emision de Reportes.

Una vez ingresado &l sistema con el acceso de administrador, el sistema muestra
lzs vistas Globales.

AP | Selminmia & oo T
- a

Vistas Globales

P e

o
b sk
o — ' riam s
a =
F e Tl o - D o

D [

f { t t

Chanlas ragisrades

Froduciad eom sodl [ P Repp— ngrise e wensil
whabag da vl e pebiban valMladdas

e puags

Mustracign 3- VISTAS GLOBALES
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Qe Muchike

MAMTENEDORES (Wend lzquierda)

Productos
Este mantensdor tigns un submend que se divide en Producto, Materizl,
Clasificacion.
@ Panel de Conlol
¥ Manenedor
3 Procuctos =
¥ Pmoducio
¥ \atenzies
¥ Clasificacion
¥ Sericos
# Clenles
F Provesdorss
(¥ Emp. Transporiss
[T Procesos .
O Reportes
lustrocian 4- MANTENEDOR FRODUCTOS
Pars Ingresar un products previo deben existir registros de los materizles y las
clzsificacionas de los mismos, por tante selecdonaremos |z opoion Clasificacion,
en seguids el sisterna muestra lo siguiente.
AL | it nac i eI o e
a [= rr— L
- Wit ] — s
of Whewrrrw
- = = P ———
. L TR yF—
i T PR E .
- et i ro—
e S #
¥ Clien
iy F—
RS — r—
B N A pr—
—
T — F—

"l.m:rmn'dﬂ J- MANTENEDOR PRODUCTOS CLASIFMCACION
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. A4 5
] %) 1 &
fu-‘..:_'. RTTTe T
Dentro pansel de comtemido muestra un formularic para registrar una nueva
clzzsificacion, ademas muestra una takbla con el listedo de las clasificaciones ya
registradas.

Parz REGISTRAR MUEWA CLASIFICACIOM pusde ingresar directamente en el
formularie, Clasiffcacion deberd ingrasar 2l nombre de |z nusva clasificacion, en
Descripeicn debera ingrasar una breve descripoion de la nueva descripoicn. Luego
click en |a opidn Registrar,

) . & pie -
a LT T T e onge
= Damcrpciin | p— Sww W v ew L
) \ LR g &
) o o
§ EPLALSTA, AN o o
. BT A COATURERISTE o ica
<[ T & uiiie
i Tuli Of RECAL £ Wikl
i s F it
ABS Ja2d) B CLERE F i
ABATaLPAL (8 5 MADERS,

Niustrociin 5- MANTENEDOR PRODLCTOS CLASIRCACIKON  REGISTRAR

Farz MODIFICAR UMNA CLASIFICACION buscamos dentro de |z tablz, ses por 2
opdion Seochr o navegando por lz paginecion de la tebla hasta encontrar Iz
clzsificacion a meodificer, luege s=leccionamos |z opcion Modificar.

1 mnidua & e Sormslian=
a e Trdavor Poa b b o il s moes
i P 8 Lok Brviprion pow| W v mires Srmrin
. o [1]
=3 = [P

o D g
MR p——

[ - -

lustrocian 7- MANTENEDOR_ PRODUCTOS_ MODIFICAR
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Qe Muchike

{1} Ingresa el nombre de la dasificacion a modificar
12] seleccionar Iz opcion medificar
{3} Modificar los datos dassados (Mombre de |z clasificacion o descripeian |

Farz ELIMINAR UMA CLASIFICACION buscames dentro de |z tablz, s=a por la opcion
Segchr o navegando por |3 paginadon de la tabla hasta encontrar |a clasificacion a
eliminar, luego s=leccionamos |z opdon Eliminar.

Lisha e Toeos las Clhsfizaciones

Show v enmes Seartn
=
Nombre de la Clasificacion - B

TESDOS P
12 Elrrirae E
Showeirng 1 b2 1 al 1 erdies filersd

from 10 bosal erines —— .

{1} abrir la opcign
12] seleccionar lz opcion Eliminar

Eliminar TEJIDOS?

AT

{3} Elzsistema muestra una ventana de advertencia para confirmar la eliminacian.
seleccionzrmes |z cpdon Confirmser para eliminar.
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Qe Muchik ’
Para gestionar los MATERIALES tienen la misma secuencia explicado anteriormente.

AR | AdrmEiDIon B gl o =

Lo a [e— — LT L e E—
i Pl v Sl - o g - lawe
— I |
[ e =
[ - .
O Prrion
ALGODE pr=——
* P
. CARTOH ALRAL -
L= g a1 = o] -
[ -
LI R LA -
I e
[ [— i et
G g Torapetes oS e
R SEDRLCALITE, —
T bt

Stmwi | T ol T ooy

s [

Dustrocian E-MANTENEDOR PRODUCTOS MATERIAL

Parz gestionar los PRODUCTOS, el sistema musstra en primera instanciz un listado
de los productos ya registrados.

S | A el ol & ey nieread s v

Bk a m Jreseep e E it e

L

TR - - i Pemnrics.
W P L L] i
* Pcis Fymsa | e Gk bk
o W L Prmemis 4 Talegai R [ [l ]
M
[CE 3 SACTORE SSURCKH  REFUMDD 100 ne w e
® Ciacu e . EETELS MDA BMOUBADR o
P
Fafnin hgreie TR dantion AR G0 1B 1 T
e . ESELARMLANMD BN OUBACS o
P b
e — - WOTORA ERRCER AU W e
. B B LR ' i
T rmenm
T moyaien . o —— [T ' - .

GOMEZ SAMCHEZ JUAN MILLER
jrmillergome email com
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[TE)

Farz REGISTRAR UN PRODUCTO debe selzccionar la opcidn (2] luego &l sistema le
llgwar al siente formularia.

il
izl
i3]
(4]
i3]
i8]

i7
i3

s

W R [ B

Bimiors e et

.- .
— .
) o
o B
- I
— o - = VAP

[ ==

Nustraoon S-MANTENEDOR_PROGUCTO_REGETRAR

Ingresar el nombre del producto (debe ser dnico).

seleccionar el proveedor a guien pertensce el producto ingresado.
szleccionar |z clasificacion a la que pertensce este nuevo products.
seleccionar &l material gue corresponde =l nuevo producto.

Ingresar un stock del producto (nUmero entero mayor gQue cero)

seleccionar €l estade del producto [Habilitado, Mo habilitado). Habilitado: ==
rmstrars en el catalogo del Portal. Mo Habilitade: ne se muestra en el catélogo
del portal.

Ingresar el precio del producto (debe incuir el 1BV

Ingresar el pese en gramos del producto, este dato sirve para gue el sistema
calzule el precie de envio del products 3l desting de envio [direccion del
cliente) relacionado con el costo de envie de |z empresa de transporte que
tiene |z prioridad [se lo explicames mas adelante en |a opcicn &) Empresa de
Transporte )

Ingrazar una descripcion del producto [agui es valide describir los colores del
producto + tallas o medidas + otros detalles)

{10} Esta opcicon este inhabilitada, primere debe crear el producto.
111} seleccionar |a opcidn REGISTRAR para guardar el producto.
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10

Servicios
Esta op<icn del mend permite gestionar los ssrvicios gue tiene cadz proveedor.

Procanc
Il Feparies
ifwstrmcion 10- MANTENEDOR_ SERVICAD
Unz vez seleccionade esta la opcicn Servicios =l sisterna muestra un listade de los

servicios registrados de cada proveedor.

[T
[

Tustrocidn 11 -WANTENEDOR_ SERVICHD_ LI5TA

Parz registrar un nusve servicio debe seleccionar la opcidn Musvo Servicio (1)
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Clientes

A A 11

o 5| G
— , B3
8 &3] p———
A - == ==

a (1]

Westrorion 12-MANTENEDDNR_ SERIVM_ REGISTRAR

Parz REGISTRAR NMUEVO SERVICIO llene el siguiente formulario:

{1} Ingress el nombre del servicio & registrar [deke ser nombre dnico)

(2] Seleccionar el provesdor a guisn pertensce el servicio

(3] seleccionar |z dasificacion del servicio.

(4] Agregar una descripcion del servicic, esta descripcion debe szr detallada,
describir el objetivo del s=rvicio.

{5] Elegir el estado del servicio, habilitado para mostrar en el listado de servicios,
no habilitado para no mostrar en el listado.

(6] Estaimzgen permanece blogqueada hasta registrar el nuevo servicio.

{71 s=leccionzr |z opdon REGISTRAR para guardar el nuevo servicia.

Esta opcion del mend permite gestionar los detos de los clientes del Portal-
Ecommerce.

I ¥ Clienims I

Mrstracion A3-WANTENEDOR CLIENTES
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i & ] E E 12
Unz wez seleccionade esta la opcicn Clientes el sisterna muestra un listade de los

clientes registrados.

AR | A B S & gy e

x a v T m s

P———
P W L e T .
¥ Pl Bew MW i
i Bwms 7 Remban 1 R e I Carvrn Hmied e 1 Peiads | Ewirie
¥ i Agaage L mpany S gfanan s s ' M e
i r—— | s e 0
_ W e M e e o . [P
S — . [ [P [—— o © —
e L roisem Gl brnd A e e ' . [
. T [T [ —— o © —
" e— L g e o © o
. o O [
Mustracion 14-MANTENEDGR_ CLIENTES_ LISTAR
Parz REGISTRAR MUEVO CLIENTE s=leccionamos lz opcion (1) de la ilustracion N°
14 y llenar el formulario siguiente:
o MECEETRD OF CLEMTE.
Traba Fan
m - e .
Werbras Pgine
- E [—— .
A akiri Coaaiid
m [Y—— ]
Fauhl B @ biaasaks Drawicilon
Ll ] m L
oW E Felwarpa EI
& owaid
L m Eanda
I [re—— [ | »
. E e
Fans cwan s I .
3 m Hals ju s nssia
CrdE E E

Nustracion IT-MANTENEDOR CLIENTES NUEWKD
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Provesdores

{1] Trato 5r. o Sra. Elegir el género del clisnte.

(2] Imgresar los nombres.

(3] Imgresar apellidos.

{4] Ingresar fechz de cumpleanos.

(5] Imgresar DML

(6] Ingresar E-mail, stz serviré de acceso al Portal ecommsrcs.

I7] Ingresar |a contrasefia.

i8] Fono o telefono fijo.

(5] celular.

110} Fals

{11} Regicn

12} Ciudad

113} Direccicn

{14} Referencia, describir lugar de referencia 2 su direccidn.

{15} Estado Habilitade y No Hakilitado

115} Soletin, 51 parz recibir noticias de ofertas u otras noticias, MO para evitar
recibirlos.

{17} Mota privada sclo visto por los administradores del sistema.

Los puntos 10 + 11 + 12 + 13 + 14 serviran para el envio de los productes y el
calculo del costo de emvio.

Esta opcion del mend permite gestionar los datos de los proveedores de productos
pera vender g través del Portal-Ecommerce.

5 Fasel de

Mustracion 16-MANTEMEDDR  PROVEEDORE
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- B ama .0 14
Clete MMuchik

Unz vez seleccionado esta la opcion Proveedores 2l sisterna muestra un listado
de los Proveedores registrados.

= THE " [}

’ ’ i' . 4 4 -] [F—

Py — ‘- = o . o e
e = ik e o ' [ —
T fmn . T -] —
“ L B O RL TRODDS, i o v

Tustrecion 1 F-MANTENEDOR_ FROVEEDORES LIETAR

Parz REGISTRAR NUEVO PROVEEDOR seleccionamos |z opcion (1) de Iz ilustracidn
M® 17 y llenar el formulano siguiente:

= =

Trus: i - -
T R R
Lo L
T
Ao idan
e — Corru
Flada P -
Mot Friveda
e
Tanisr
=1

£n la opcién (1) DATOS PERSOMALES, agui incluyen los datos de contacto con cada
provesdor (correo, teléfona, celular).
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tn |z opcidn {2) DATOS DEL PROVEEDOR va el nombrs comercizl del provesdor &
registrar, el nimero RUC con el que cuents, en la descripcion de la empress
mencionar brevemente de gue trata el negocio (trabajo en madera, trabajos en
cuero,...) ¥ el logo de cada proveedor.

DR DIRECCION DEL LOCA

Fais Fo - REGISTRAR FROVEEDCH

R=gian

(] -
Ciudad e -

Direeitn

£n lz opcign [3) DIRECCICN DEL LOCAL ingresar los datos de la ubicacién del negocio,
masz na |z direccion de vivienda del proveedor.

Empresa de Transporte
£stz opcion del mend permite gestionar los datos de las empresas de transporte
para &l emvio de los productes 2 los dientes.

i Panel ds Gorir

£ Wienedor

Hwstracion 18-MANTENEDOR _ EMPRESA DE TRANSPORTE
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Una vez seleccionzdo esta |z opoion Froveedores el sistema muestra un listade de
los Proveedores registrados.

Nustrocian I3-MANTENEDOR_ EMFRESA DE TRANSFORTE  LISTAR

Farz REGISTRAR MUEVA EMPRESA DE TRANSPORTE s=leccionamos |z cpcion [1) dels
ilustracion N° 12 y llenar el formulario siguiente:

ZEzl ZEtE T
Crpraa [ 1]
MFEE s
Rt [
[SETE]
S ClL "
Mrmmin

&l registrar nueve empresa de transporis se crearg con wna prioridad nula. Pars
modificar los datos de |z empreza de transporde se debers seguirlos los pasos
siguisntes.
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Mustrocian 2O-MANTENEDOR EMPRESA DE TRANSFORTE_ OFCOIONES

Parz egregar las RUTAS f COSTOS de cads empresa de transporte seleccionamos
la opcidn (2] de |z ilustracion M* 20.

EENTTAD D2 MLTAS ¥ GONTCOS 0N BHviG:

[T
LIS
Pait
g

L ladl
Dissccidn

Provded

Chadig devina

——

E!

Toarmomes Dcw 34 cEnins gD
Fuin

L]

— n s
1

et
wx e

[rrevw——rs »
i
L]

Feaa en graman Fuic an grecw o Frecia

: o |

Chedi dering
Trape

Trepit

[ P ry—

FEH 48 grames = Pana sa graman = hiek
] 1908 DO im 7 Wodtew | -
100 D I8 D (e ) # Vicar

llustrocian Zi-MANTENEDOR_ EMPRESA D TRANSPORTE_ RUSTAS/COSTD

GOMEZ SANCHEZ JUAN MILLER

jmillergome

mail.com
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5]

Parz ggregar las rutas y costos de cada empresa de transporte debemos ingresar
los datos siguisntes:

i1
izl
i3]
i4]
i5]
i8]
i7
i

El pais de Desting

Region de desting de envio

Ciudad de destino

El pese minimo en grames per peguete | incluye 1 o més productos)
El pEsSO MEimo &n gramos por paguete

El precic o costo del paquete por pesos

Elegir Iz opcion 7 pars sgregar Ruta/Costo

En |z opcion B se verzn listados las Rutas ingresadas

Estos datos servirgn pera el cdloulo del costo de envio de Fedidos de cade cliente
segun su desting.
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9.24. MANUAL DE INSTALACION DEL SISTEMA
SITIO WEB
Pasos para subir el portal donde los clientes podran observar los

productos que los socios artesanos iran subiendo.

6n Empresarial Fondo G
Elaboracion de productos de Cuero

Todos los Productos

-h A BO

EL WEBHOSTING
Una vez den de alta en algun servidor ingresa con el usuario y clave

que otorga el proveedor.

cPanel

Nombre de usuario

Contrasefia
Restablecer contrasefia
espafiol Em Zetina dansk Deutsch EMNVIKG English espafiol latinoamericano

P

Copyright & 2015 cPanel, Inc.
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SUBIR EL SITIO

Las formas de subir el sitio son: FrontPage, FTP, SSH y Dreamweaver

o también comprimiendo todo tu sistema en un fichero .zip y subirlo

a tu hosting como si fuera un solo archivo.

X
LiveChat

Adden products

Billing system

o]

Upgrade your
account

Special Offer

Mochahost Support
. 2 -
il -
Create New o &
Support Ticket £y
Sp — L
o -
Online Video Server Status Builder
Tutorials Page
]
1

| de cuenta

Preferencias

a
E Tutorias en video
B Preview Sites
Acceso Direct
-
=
r& Shared Tomeat
Correo "

£y Webmail../images/homeb.gif' >
J indica el directario que e

Apache SpamAssassin™

& K

Filtro del nivel de usuario

Una vez dentro de nuestro hosting nos dirigiremos a administrador
de archivos aqui es donde vamos a subir nuestro sistema.

(M

Copias de seguridad

Archivos

I

Administrader de archives

iy

&

Disco de red

FTP Control de sesién

182

Asistente de copia de seguridad
Administrader de archivos
heredados

FTP Cuentas

FTP angénimo



Una vez estemos dentro de nuestro administrador de archivos y nos
ubicamos primero que a que ruta queremos adjuntar tu sistema vy luego

seleccionamos el botdn cargar.

Fichero de Archivos configuraciones

87l Ir

= Colapsar Todo

[:DELTIELER Tocos Sus Archivos v [IRETE]

Luego nos saldra una ventana como en la siguiente que te muestra que
seleccionas y suves tu archivo zip y esperas que cargue

Li

Espacio disponible para cargas: 512 MB

or favor selecciona los archivos que se van a cargar a2 /home/fmsac001/public_html
Seleccionar archive | No se eligia archivo

Sobreescribir los archivos existentes:

Modo  Usuario Grupo Mundo
Leer v v
Escribir ¥

Ejecutar

Permisos |6 4] [

De regreso a /hi

~ [ Este equipo
J Descargas
[Z| Documentos
I Escritoric
&1 Imagenes
D Misica
B Videos
i Disco local (C:)
= DATA(E)
& Unidad de CD (-

o Red

@ Abrir
« v & & s Esteequipo >
Organizar v Nueva carpeta

" Nombre

Nombre:

| [Todos los archivos

Cancelar

X
Descargas ~ &  Buscaren Descargas r)
= I @
- Fecha de modifica... Tipo
Ningin elemente ceincide con el eriterio de biisqueda.
>

Una vez que tengas tu archivo en tu servidos te percatas que este. Luego
simplemente le das un click derecho y extraer
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©P Administrador de archivos

A 2 € > < 4 i}
Name Size Last Modified Type ]
B | cgibin KB 25/05/2015 15:28 httpd/unix-directory
e m foo akB 231172015 0359 httpd/unix-directory
W logifB 18 1800772015 16:05 httpd/unix-directory
B e 1K8 2110772015 07:04 httpcunix-directory ¢
# | configphp 730 bytes 07/06/2015 18:05 appiication/xchitpd-php
S Qpublic_fip & | foliozi 22 M8 | 2311112015 04:00 ‘package/x-generic q
indexhf Download 974 bytes 250512015 17:39 texthtmi ¢
1 View I
Move
Copy
T Rename

Change Permissions

Delete

Luego que tenemos todo nuestros archivos descomprimidos entramos a la
carpeta y nos dirigimos a la carpeta model para configurar la base de datos.

Fichero de Archivos confiquraciones Blsqueda EENYTNRA para O
— N S = A =) v (
B U = 3 @ ¥ 4 g g &G 7
Nuevo  Wuevo  Copiar  Mover  Cargar Descarg.. Boar | Renom.. Editar Editorde Editorde Cambiar  Ver Extraer  Compri.
Archiva  Directorio Archive Cédign  HTML i
Permisos
#¥/|public_htm|/modasa x| &Y Home il Subir un nivel @8 Regresar & Adelantar 'z Recargar [#] Seleccionartodo [l Unseleccionar todo
Hame Size Last Modified (Horaest.  Type Perms
= Colapsar Todo
[} bd 4KB 14/11/2015 20:49 hitpd/unix-directory 0755
& & 4% (fhomeffmsacoo1)
g [ controller 4K8 ATA12015 20:04 hitpd/unix-directory 0755
-3 bin
B0 ete [~ model 4K 201102015 02.27 hitpd/unis-directory 0755
3 jvm = nbproject 4K 10112015 17:56 hitpd/unix-girectory 0755
- logs B view 4KB 10/11/2015 17:56 hitpa/unix-directory 0755
B ] mail
=y error_log 142KB | 01122015 00:04 textix-generic 0644
- php o
523 b public_ftp F index php 942 bytes | 09/11/2015 13:25 applications-httpd-php 0644
£ (2 (g public_html
-3 alinen
{3 backup

{3 clubpacasmayo

7-{ clubpacasmayo_

-C3 fmsac.com

o3 grupobrandonganoza.com.pe
- grupomv.pe

L3 gruposanpedro.pe

1 modasa

% [ movidema

-3 movinor

#-{ smmotsrl.com

- WEB-INF -

Por ultimo seleccionamos el archivo database para configurar el nombre de
la base de datos luego subiremos al servidor.

184



Fichero de Archivos confiquraciones Busqueda para [ (7]

o S ~ - Ve 3 = 7 C

g J =2 @ @ ® = BB €&
Nuevo Nuevo Copiar  Mover  Cargar Descarg.. Bomar | Renom Editorde Editorde Cambiar  Ver Extraer  Compri.
Archive Directario Archive Cédigo HTML

Permisos
+%/ public_htmI|/modasa/model Iy 49 Home W' Subir un nivel Regresar % Adelsntar " Recargar [] Seleccionar todo [Jl] Unseleccionar todo
Name Sze Last Modified (Hora est.  Type Perms
#= Colapsar Todo
P bienes.entidad php 866 bytes | 07/11/2015 16:33 application/-httpd-php 0644

EHE /.3 (/home/fmsac001)

i, PHA bienes.model php. 1297KB | 20M112015 17:15 application/x-httpd-php 0644

~d bin =
i io.enti " THAL ication/i-httpd-

A ete i bilacerausuario entidad php 2ibytes | 07112015 18:33 appiication/s-httpd-php 0644
Svm P bitacorausuario mode! php. 147 KB 0771112015 16:33 application/x-httpd-php 0644
Hiogs e cliente. entidad.php S46bytes | 0711112015 16:33 appiication’x-httpd-php 0684

7-Ca [ mail

- i cliente: model php BABKB | 071112015 18:09 appiication/x-httpd-php 0644

-3 php

{25 gy Public_htmi i financimiento entidad.php S8dbytes | 1711112015 19:36 appiication/x-httpd-php 0644
&3 alinen mﬂ financimiento. model php 523KB 7112015 19:56 applic ation/x-httpd-php 0644

S backup P garantias.entidad.php 562bytes | 07/11/2015 16:33 appiicationx-httpd-php 0624
B3 clubpacasmayo
i garantias.model php SETKB | 201120151715 appiication/x-httpd-php 0644
B3 clubpacasmaya_ =
EFC3 fmsac.com i] garantias_otros entidad php 296 bytes | 07/11/2015 16:33 application/x-httpd-php 0644
E}(3 grupobrandonganoza.com.pe i garantias_otros. model.php 6B4KE | 201120151718 appiicationx-httpd-php 0644
B3 grupomv.pe [T inmobiliaria entidad php 443bytes  07/11/2015 16:33 application/x-httpd-php 0644
B dro.|
3 sruposanpedra.pe PHA inmobiliaria. model php 897 KB 2011112015 17:15 application/-httpd-php 0644
B3 modasa =
" THAL icationfi-httpd-
FYC2 movidemo i mobilaria.entidad. php 353bytes | 071112015 16:33 appiication/x-httpd-php 0644
B3 moviner Py mobilaria model. php 749 KB 2011172015 17:15. application/x-httpd-php 0644
B3 smmotsrl.com [ notaria entidad.php 38 bytes | 071112015 16:33 appiicationx-httpd-php 0624

javascriptwoid(0)

Aqui solo podremos el nombre del servidor de tu base de datos, el nombre
de usuario, la clave y el nombre de tu base de datos.

Editando: /home/fmsac001/public_html/modasa/model/database.pl| Codificacion: | utf-8 ¥ | Volver a abrir 2 Use code editor | cerrar] _salvar Cambios
<?php
class DataBase
{
public static function ObtenerConexion()
{
return new PDO('mysql:host=".$server.';dbname=".%db, $usuario, $pass, array(PDO::MYSQL_ATTR_INIT_COMMAND => 'SET NAMES \'UTF8\''));
}

¥
Primero que todo hasta aqui se termind la configuracién solo para subiry

conecta el sistema con la base de datos a hora tenemos que subir nuestra
base de datos para que todos los pasos anteriores no sean en vano.

SUBIR Y CREAR BASE DE DATOS

A hora os dirigiremos a la parte principal del hosting y no dirigimos a seccién
base de datos y primero seleccionaremos la opcién MySQL Bases de datos
para crear nuestra base de datos

Bases de Datos A

-:‘-'\\* MySQL Bases de datos ::_&\\ EJ.FﬁQL Asistente de bases de
MysaQl myh e datos

phpMyAdmin MySQL remoto

ﬁﬂi:aeﬂrhfn

Postgre5QL Bases de datos PostgreSQL Asistente de bases de

datos

phpPgAdrn phpPgAdmin

Nos saldra la siguiente ventana y daremos un nombre a nuestra base de
datos y le damos crear.
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ST CONTROL PANEL

.. MySQL Bases de datos

Las bases de datos MySQL le permiten aimacenar una gran cantided de informacion de una manera fécil de acceder. Las
bases de datos en si no san faciles de leer para los humanos. Las bases de datos MySQL son requeridas por muchas
aplicaciones web, incluidos algunas tablones de anuncios, sistemas de administracién de contenida y otros. Para usar una
base de datos, debe crearla, Solo los usuarios de MySQL (diferentes de los usuarios de correo u otros) que tengan
privilegios para acceder a la base de datos pueden leer desds esa base de datos o escribir en clia,

@l Guias en Video
4 saltar a los usuarios MySQL

Crear una nueva base de datos

o o i € (e o
Crear una base de datos

Anfitrion MySQL remoto

“mysal1003.mochahost.com” &s |a direccion para el servidor MySQL. Cuando se conecte al servidor MySQL, debe
especificar este anfitrion.

Modificar las bases de datos

verificar una

e de |[fmsac001_0101 v | wverificar |a base de datos

datos:

Reparar Iz
base de | fmsac001_0101 v | Reparar Ia base de datos

datos:

Bases de datos actuales

Luego nos saldrd un mensaje de que nuestra base de datos se creé
correctamente a hora le daremos volver.

=

ERAF@SET CONTROL PANEL

- Bases de datos MySQL

Crear una base de datos MySQL

Se afadio la base de datos "fmsac001_sistemamo”.

— Valver

Inicic ® Marcas Registradas ™ Ayuda ™ Documentacion ® Cierre de sesidn

Y en la parte inferior encontraremos para crear nuestro usuario para nuestra
base de datos. Solamente le daremos un nombre y le pondras la clave que
creaos correspondiente.

fmsac001_movinor 0.23MB | fmsac0D1_movuser ® =t @

Cambiar el nombre Borrar
biginas Primers 12 Ulimo.Por pégina: T

MySQL Usuarios

T
Adiadir un nueve usuaric Saltar a las bases de datos MySQL

Hombre de usuario: fsacooi_sisimad @

Contraseia [,
v )

Seguridad (¢Por qué?): Muy Fuerte (82/100) Generador de contrasefias

Crear un usuario

Aiiadir un usuario a una base de datos

Usuario: |fmsac001_aliuser v

Base de fcac001 0101 v

datos:
Afadir

Usuarios actuales

Usuzrios Acciones

S
®

Establecer contrasefia Cambiar el nombre Borrar

®

yl
Establecer contrasefia Cambiar el nombre Borrar

@

Establecer contrasefia Cambiar el nombre Borrar

fmsaco01_aliuser

q

fmsac01_clupac

g

fmsaco01_dasa

3

fmsac001_igniso4
| nombre Borrar

yl
Establecer contrasefia Cambiar

a
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E igual que el paso de crear la base de datos nos saldrd un mensaje de
felicidades.

B &

HELR

e Usuarios MySQL

Cred un usuario MySQL llamado "fmsac001_sistmod” correctamente.

— Volver

Inicic ™ Marcas Registradas " Ayuda " Documentacion ™ Cierre de sesidn

Y regresamos a seccion de base de datos y a hora nos dirigimos a
phpMyAdmin y esperemos hasta que cargue

Bases de Datos &

=, MySQL Bases de datos *o®  MySQL Asistente de bases de
My SOL .m;g. :\‘ datos
phpMyAdmin I.E'A_\ MySQL remoto
ﬁ};ﬁmrn TMyso
@ PostgreSQL Bases de datos "l PostgreSQL Asistente de bases de
*a datos

wﬁ.‘ phpPgadmin

Seleccionamos nuestra base de datos luego nos dirigimos a la pestaiia
importar e importamos nuestra base de datos le damos continuar y listo ya
tenemos cargado nuestra base de datos.

e ===

DB e W Estuctwra | [} SOL 4 Buscar Generar una consulta | & Exportar | & Importar I & Operaciones g% Rutines & Eventos ¥ Mas
(Tablas recientes) v
" : "
c Importando en la base de datos "fmsac001_sistemamo
Archivo a importar:
El archivo puede ser comprimido (gzip, bzip2, zip) o descomprimida
Un archive compmido tiene que terminar en .[lormato].[compresion]. Per sjemplo: .sql.zip
Conjunto de caracteres del archive: | utf- A
=~ | fmsac01_sist=mamo Importacién pareial:
B eTRERIE & Permitir la interrupcion de una importacién en caso que el scnpt detecte que se ha acercado al limite de tiempo PHP. (Esto podria ser un buen método para importar archios

grandes, sin embargo, puede dariar las transacciones.)

MNumero de filas a omitir, niciando de ka primer fila: o

Formato:

saL

Opclones especificas al formato:

Modalidad SOL compatible: | NONE

C QTR p— - |
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9.25.

NUMERO DE PRODUCTOS VENDIDOS DEL MES DE MAYO DEL 2015

VENTAS DEL MES DE MAYO

CANTIDAD PRODUCTO PRECIO UNIDAD| TOTAL (5/.)
50 MOMNEDEROS DOBLES 8 400
30 MARCADORES 5 150
500 LLAVEROS 2 1000
20 PULSERAS DE TELAR 10 200
20 PACK 7 140
10 MOMNEDEROS SOBRES 10 100

3 MORRAL 320 960
12 FORROS PARA ESTRUCTURA 90 1080
20 MOMNEDEROS CHICOS 2 40
3 BOLSA RICARDO 65 195
5 BILLETERAS 30 150
15 MONEDEROS PANUELOD 10 150
50 IMAMNES 4 200
50 PULSERAS TEIIDAS 2 100
20 MOMNEDEROS EMPANADAS 5 100
20 LLAVEROS 3 60
828 PROD. VENDIDOS
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