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Resumen
La presente tesis tiene como finalidad implementar un sistema web de gestion
comercial para mejorar el proceso de ventas, el cual permite utilizar menos
recursos, disminuir los tiempos, evitar perdida de datos, mejorar la forma de
trabajo, para asi poder mejorar en la toma de decisiones y brindar un mejor
servicio a los clientes. Para ello, se tomé como objeto de estudio la empresa
comercial Vasgar ubicada en el distrito de San Juan de Lurigancho, la cual
presenta deficiencia en el area administrativa, debido al uso tradicional del
manejo de informacion, lo que conlleva a una demora en el proceso de llenado
de datos y la pérdida de informacion. La solucién planteada fue desarrollada
aplicando la metodologia RUP, asi como la programacién en el lenguaje de PHP,
teniendo como apoyo los frameworks de Codelgniter y Bootstrap en conjunto con
algunas librerias de jQuery, haciendo uso del editor de codigo Sublime Text y el
gestor de base de datos MySQL, la cual puede almacenar una gran cantidad de

informacion.

Palabras claves: Sistema web, gestion comercial, proceso de ventas, RUP,
PHP, frameworks, Codelgniter, Bootstrap, jQuery, Sublime Text, MySQL.



Abstract

This thesis has as a purpose to implement a commercial management system
web to improve the sales process, which allows to use less resources, reduce
time, avoid data loss, improve the work way so the decision making could improve
and bring a better service to the clients. For that, Vasgar commercial enterprise,
located in San Juan de Lurigancho district, was taken as a research objective;
this enterprise presents a deficiency in the administrative area due to the
traditional use of the manage of information, which entails a delay in the process
of fill the data and the information loss. The suggested solution was developed
applying the RUP methodology, as well as the PHP language programming,
having as a support the frameworks of Codelgniter and Bootstrap in ensemble
with some jQuery bookstores, using Sublime Text code editor and the manager

of MySQL data base; which could store a big quantity of information.

Key words: System web, commercial management, sales process, RUP, PHP,
frameworks, Codelgniter, Bootstrap, jQuery, Sublime, Text, MySQL.
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Introduccion

La empresa comercial Vasgar deseaba ser mas competitiva y llevar una correcta
gestidén del negocio, pero no contaba con ningun sistema a medida que pueda
tener un control de sus productos, ventas, personal y clientes; por lo cual, no
generaba los reportes necesarios para una adecuada toma de decisiones.

Es asi que se planted como solucién implementar un sistema web que realice la
funcion de tener un control total de los productos y ventas, el cual también
considera, aspectos como, el registro de ventas, personal y clientes; respaldados
por la seguridad y reportes que ofrece el sistema. Por consiguiente, la tesis se

estructurd de la siguiente manera:

En el primer capitulo, se realiz6 la recopilacién de informacién y diagnéstico de
la situacion actual de la empresa tomando los datos generales de la misma.
Ademas, se conocid la misidn y vision de la empresa, sobre todo sus procesos

principales en el negocio.

En el segundo capitulo, describimos e identificamos el problema general y los
problemas especificos para luego formular nuestro objetivo general y objetivos
especificos respectivamente. En consecuencia, encontramos la debida

justificacion de la investigacidén en el ambito tedrico y préactico.

En el tercer capitulo, se explicd el marco tedrico de la investigacion, viendo los
antecedentes en investigaciones que se realizaron respecto al tema de estudio,
la cual sustenta la problematica y metodologia del proceso unificado racional

(R.U.P.) que usamos en el desarrollo de la aplicacién.

En el cuarto capitulo, se desarrollé la aplicacién, la cual empez6 desde el
levantamiento de informacién para poder conocer los procesos del negocio, y asi
poder realizar el modelamiento, el cual nos permitié el desarrollo de los médulos
para su posterior implementacion del software y finalmente realizar el respectivo

monitoreo de este.

En el quinto capitulo, identificamos los costos, beneficios, el consolidado de
costo beneficio, los ingresos, egresos e inversiones con su respectivo analisis de
sensibilidad en la presente investigacion.



En conclusién, la empresa mejoré sus procesos de ventas, ya que el sistema
desarrollado permitié un proceso de venta rapido y preciso con el cual también
se pudo tener un mejor control de personal, clientes y productos, con la finalidad
de poder realizar los reportes necesarios y realizar una buena toma de

decisiones.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES



1.1. DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION

1.1.1. Datos de la organizacién

A. Razén social Vasgar

B. Nombre comercial Vasgar

C. Giro del negocio Comercializadora minorista
D. R.U.C. 10083035051

E. Teléfono 3876397

F. Ubicacion Jr. Las Esmeraldas N° 2210

Coop. La Huayrona S.J.L.
G. Fecha inicio actividades 14/ Febrero/ 1984
H. Resena historica

La empresa comercial Vasgar, fue constituida en el aflo 1984 para
satisfacer la necesidad de poder brindar productos de primera
necesidad; siendo una de las primeras tiendas en la zona,
inicialmente la tienda fue dirigida por la Sr. Victoria Garcia y
posteriormente quien tomé6 el mando fue su esposo, el Sr. Jorge

Vasquez.

En un comienzo la tienda no contaba con material noble, tenian
techos ondulados (Eternit) y las paredes eran de triplay, el
mostrador donde atendian a los clientes era de ladrillos. Se
abastecian con productos de la comercializadora “El bosque”,
tiempo después los mismos proveedores empezaron a venir. Estos
proveedores los atribuian con ciertos obsequios por ser una de las

tiendas que mas vendia sus productos en la zona.

Con la llegada del supermercado ‘Metro’ al distrito, se vio afectado
el negocio comenzando a ver un descenso en las ventas. Sin
embargo, con el pasar del tiempo y el desarrollo del negocio
lograron superar esa dificultad manteniendo sus clientes y

mejorando Sus Servicios.



1.1.2. Localizacion de la empresa

La empresa comercial dispone de un unico establecimiento, el cual se

encuentra ubicada en la siguiente direccion:
Direccidn Legal: Jr. Las Esmeraldas N° 2210

Coop. La Huayrona 3era Etapa.

Distrito/Ciudad: San Juan de Lurigancho.
Agua Marina %
@ Agua Marina
G
o 'l
2
@
Canto Rodado Canto Rodado
Las Piedrecillas
{ kentuchy fried chiken
z -
< =
i %
w
o Areniscas ATeniscas
il
=) JIRON PIEDRA
2 BIGUA, SAN JUAN
Los Platinos Los Platinos Los Platinos

as Turmalinas
Las Turmalinas Las 3

Esmeraldas

® Poker House Lima

Figura 1: Ubicacion geografica de la empresa comercial Vasgar (Google
Maps, 2015)

En la figura se aprecia la ubicacion de la empresa comercial Vasgar ubicada en
el distrito de San Juan de Lurigancho.

1.1.3. Diagnostico estratégico
A. Mision
Existimos para brindar una amplia variedad de productos de alta
calidad con una excelente atencion al cliente.
B. Vision
Ser una de las mejores comercializadoras lideres en venta de toda
la localidad.



C. Analisis FODA

Después de la recopilacion de datos, se ordend la informacion para
la creacidbn de las fortalezas, oportunidades, debilidades vy

amenazas de la empresa.

Tabla 1. Analisis FODA de la empresa comercial Vasgar.

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Ubicada en wuna zona e Desaparicion o quiebre de
estratégicamente comercial. otras tiendas comerciales
e Buena atencién al cliente. competentes.
e Cuentan con un local propio. e Disminucién en el precio de

compra de los productos.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Recesion de la economia.

e Pequena dimensiébn del e Existencia de grandes
establecimiento. cadenas de supermercados.
e Bajo nivel tecnolégico. e Incremento de la

delincuencia en la zona.

En la tabla de puede observar el andlisis FODA realizado a la empresa comercial

Vasgar.

D. Organigrama de la empresa

Area administrativa
-Administraciaon de todos 105 rmovimientos de 1a ermpresa.
-Toma de decisiones.

|
1 |

Area de Area de

ventas almacen
-Proceso de venta -Proceso de abastecimiento
-Registro de venta -Registro de entrada y salida

Figura 2: Organigrama de la empresa comercial Vasgar

En la figura se puede ver las diferentes areas que se manejan en la empresa

comercial Vasgar.



1.1.4. Cadena de valor

Tabla 2. Cadena de valor de la empresa comercial Vasgar

ADMINISTRACION

ABASTECIMIENTO DE PRODUCTOS

Depurar permanentemente los registros contables y presupuestales.
Medicion y balance de las ventas diarias.

Mantener documentos en orden.

Planificacion del personal.

Seleccion de personal.

Contratacion de personal.

e Evaluacion de proveedores.
e Evaluacion de propuestas.
e Elaboracion de érdenes de compra.

ADMINISTRADOR
Abastecimiento de productos, realiza el balance de ventas

VENDEDOR
Atender a los clientes, realizar las ventas, manejar el control de productos
ABASTECIMIENTO LOGISTICA DE ENTRADA OPERACIONES MARKETING DE
. i SERVICIO

— Elaboracién de orden —  Recepcién de productos. — Venta de productos.

de compra. —  Verificacién de productos. —  Transacciones del agente - Atencién al cliente.
—  Envi6 de orden de —  Control de calidad de productos. BBVA.

compra. —  Almacenamiento de productos. — Recargas mdviles.

—  Seleccién de productos a vender.
En la tabla se puede apreciar los diferentes procesos y actividades principales de la empresa.

SERVICIO POST-VENTA

Recepcioén de quejas y/o
sugerencias.

Atencion de quejas y/o
sugerencias.



CAPITULO II: PLANTEAMIENTO Y
FORMULACION DEL PROBLEMA



2.1. DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION
2.1.1. Planteamiento y descripcion del problema

La empresa comercial Vasgar ofrece productos de primera necesidad,
tales como abarrotes, bebidas, golosinas, articulos de limpieza, entre
otros.

Sin embargo, el manejo de informacion se realiza de manera
tradicional teniendo que registrar toda la informacién en un cuaderno
que posteriormente es utilizado para controlar el margen de ganancia,
relacion de pagos, etc. Por consiguiente, la forma de registrar su
informacion resulta un problema ya que al realizarlo en cuadernos
pierden demasiado tiempo en llenar y buscar dicha informacién a
diferencia de que fuese automatizado; por ejemplo, los productos
presentan la dificultad de saber el stock o el precio de venta. Si bien
la empresa adquiere la cantidad de productos necesarios para vender,
resulta dificil poder tener un control completo de estos.

Ademas, se presenta un problema con respecto a la velocidad de
atencion al cliente, debido al espacio reducido de la tienda y a la gran
demanda de estos que hay en ciertos horarios del dia, por lo cual, los
clientes desean solicitar sus pedidos a domicilio y la empresa aun no
les brinda dicho servicio.

Es por ello que la implementacién de este sistema web puede mejorar
el proceso de ventas donde el usuario acelere estos procesos de
traspaso de datos a un formato virtual, logrando evitar posibles
errores, reduccion de tiempos, control de informacion (empleados,
productos, ventas, etc.) de la empresa y asi pueda ofrecer una
facilidad de obtener reportes detallados para una adecuada toma de
decisiones dentro del negocio.



2.1.2. Formulacion del problema general

De acuerdo a las probleméticas mencionadas anteriormente, se
plantea dar alguna alternativa de solucion al siguiente problema de

investigacion:

¢;Como se podra mejorar el proceso de ventas de la empresa

comercial Vasgar?

2.1.3. Formulacion de los problemas especificos

P.E.1: ;De qué manera se permitira el servicio delivery a los clientes
de la empresa comercial Vasgar?

P.E.2: ;Cémo se reducira el tiempo de atencién al cliente de la

empresa comercial Vasgar?

P.E.3: ;Qué permitird una mejor toma de decisiones de la empresa

comercial Vasgar?

2.2. DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
2.2.1. Objetivo general

Implementar un sistema web de gestiébn comercial para mejorar el

proceso de ventas de la empresa comercial Vasgar.

2.2.2. Objetivos especificos

O.E.1: Permitir el servicio delivery a los clientes mediante la
implementacion del mddulo delivery de la empresa comercial Vasgar.

O.E.2: Reducir el tiempo de atenciéon al cliente mediante la
implementacién del modulo de venta local de la empresa comercial

Vasgar.

O.E.3: Mejorar la toma de decisiones mediante la implementacién del

méddulo de reportes del sistema de la empresa comercial Vasgar.



2.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El sistema de gestion de informacién se implementara ya que la empresa

comercial Vasgar no cuenta con ningun sistema acorde a sus necesidades.

2.3.1.
A.

2.3.2.
A.

2.3.3.

Justificacion técnica

En primer lugar, mediante la implementacién de este sistema se
facilitara la administracion y control del negocio, en forma
centralizada, mediante un servidor con base de datos relacional,
automatizando el proceso de ventas para facilitar el calculo de

margenes de ganancias.

Luego, la elaboracién tanto el disefio como también las imagenes son
implementadas para dar una vista mas representativa, divertida y
dinamica.

Finalmente, la empresa comercial Vasgar dispone de 1 pc con

procesador Intel Core 3, 2Gb de RAM, 120Gb de capacidad de disco

duro y placa de video integrada.
Justificacion econdmica

El costo que genera la implementacion, comparada con otras
tecnologias, resulta realmente econdmica, por lo que la metodologia
que se utilizard sera viable para ser desarrollada. En funcién de ello,
y de los beneficios que aporta, se considera el proyecto como factible.

El proyecto fue desarrollado con un lenguaje de programacidén que no
requiere ningun tipo de licencia, por lo cual, no se dado de ningun tipo

pago.

En cuanto al servidor y dominio, demandara un costo pero que sera

anual o mensual segun decida la empresa adquirir dichos servicios.

Justificacion en lo operativo

Con la implementacién de este sistema la empresa obtuvo un mayor
control de sus ventas y los vendedores obtuvieron una facilidad para
poder realizar el proceso de ventas.
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2.4. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Alcances

2.4.2.

Se van a mitigar riesgos con respecto a la perdida de informacion de

la empresa comercial Vasgar, con el propdsito de que se pueda crecer

econémicamente y como empresa contar con un sistema de apoyo.

El sistema web de gestion comercial le permite controlar lo siguiente:

A.

Empleados: En este modulo se realizara el registro de todos los
empleados involucrados en la empresa, como el administrador, los

vendedores, etc.

. Productos: Este médulo servird para la gestién de todos los

productos, su disponibilidad, el estado, etc.

Ventas: En este mddulo se podran realizar el registro de ventas,
manejo de boletas, etc.

Proveedores: En este modulo se registraran los proveedores de

los productos.

. Reportes: Este mddulo tendra la funcion de dar reportes

estadisticos sobre lo que el usuario elija ya sea, actividad de los
clientes, demanda de productos, cantidad de ganancias, etc.

Limitaciones

Durante el trabajo de investigacion y la toma de requerimientos es

importante mencionar algunas limitaciones que se presentaron, entre

las cuales tenemos:

A.

En primer lugar, el sistema no contempla ningun tipo de operacién
relacionada con los proveedores, si bien mantiene un registro de
estos (como el teléfono), el sistema tiene por finalidad solo ofrecer

el proceso de venta mas no el de compra.

Ademas, el sistema no incluye operaciones que tengan algun tipo
de relacién con las transacciones del agente BBVA ni las recargas

méviles que se manejan en el negocio.
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CAPITULO lll: FUNDAMENTO TEORICO



3.1. ANTECEDENTES
3.1.1. Internacionales

A. Las empresas con ventas buscan el equilibrio entre la satisfaccion
y la fidelidad del cliente, siendo los supermercados los que enfrentan
mas dificultades, ya que tienen que lidiar las largas colas por parte de
los clientes. Frente a ello, lo que proponen es un sistema el cual
permita calcular esos tiempos de espera en las colas a partir de
técnicas de visidn por computador, inteligencia de maquina y multiples

vistas.

Las empresas con ventas al por menor, deben lidiar con diversas
variables para mantener la satisfaccion del cliente en niveles aceptables,
ya que estas estan directamente relacionadas con la fidelidad del cliente.
Esto toma especial interés en los supermercados o tiendas de auto
servicio, ya que estas deben lidiar con los tiempos de espera, generados
en largas filas formadas por los clientes al momento de pagar por los
productos; lo cual afecta directamente la satisfaccion del cliente. Es por
esto que, proponemos un sistema para calcular tiempos de espera en
colas de supermercados, a partir de técnicas de visién por computador,
inteligencia de maquina y multiples vistas. (Cortez Cargill, 2011, pag. 10).

Esta cita nos presenta un aporte muy importante, el cual es combatir
el tiempo de espera que se pueda dar en atender a una gran cantidad
de clientes. Sabemos que el tiempo de espera que se puede generar
por las largas filas afecte directamente la satisfaccidén del cliente, fue
por ello que nuestro sistema fue desarrollado para ofrecer una manera
facil y rapida de atender a los clientes, para asi lograr su satisfaccion
y con el tiempo crear una fidelidad de estos.

B. Este trabajo de comercio electrébnico en una empresa
comercializadora de productos de un supermercado, busca resolver
problemas como el costo de almacenamiento, personal de atencién al
cliente, etc.

Después de haber analizado los procesos del negocio, haber
generado los diagramas de flujo y con ello el modelo de datos, todo
ello permitié el desarrollo de dicho sistema.
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En estos dias, el tiempo es uno de los recursos mas valiosos y escasos
de nuestra sociedad. Un gran "consumidor" de tiempo es ir de compras
al supermercado. Una de las ventajas de la existencia de supermercados
virtuales para el consumidor consiste en el ahorro del mencionado
tiempo. Por otro lado, para el proveedor de este servicio significa el
ahorro en diversos costos de almacenamiento, personal de atencion a

clientes, etc.

El enfoque investigado durante este trabajo es el comercio electrénico y
su impacto en la economia chilena. Se investigaron distintas formas de
hacer comercio electronico, temas de seguridad, autenticacion,

encriptacién y certificacion.

El presente trabajo consiste en el disefio de un sitio dedicado a la
comercializacién de productos tipicos de un supermercado; que
contenga las funcionalidades que representen el modelo en el cual
interactian clientes y empresa prestadora del servicio. Esto significa
estudiar y analizar los procesos de negocio. A partir de estos procesos
de negocio, generar los diagramas de flujo de datos y con ello, el modelo
de datos. (Montes Becerra, 2003, pag. 8).

Esta cita se tom6 como referencia para ver la importancia de un
analisis previo al modelo de negocio, utilizando una metodologia para
después realizar un correcto modelamiento, desarrollar la base de

datos y asi obtener buenos resultados.

C. Este es un sistema el cual ayuda a detectar las mermas del negocio
(sobrante de producto) sino también justificar las pérdidas de
procesos de elaboracion, lo que permitira una buena toma de
decisiones, optimizando tiempos y costos.

El presente documento contiene la documentacion de la elaboracion del
proyecto “Aplicacién Web Para Control De Inventario, Ingresos, Egresos
y Facturacion De La Empresa Comarp” la empresa Comarp con su
marca comercial “CEREALES QUIERO MAS” se dedica a procesar y
empacar productos agricolas como harinas, granos y cereales para la
comercializacién, no cuenta con un sistema informatico que le ayude a
controlar el inventario y salida de mercaderia, por lo cual se va a disefiar
y desarrollar el sistema informético en base a los requerimientos
aprobados por la empresa se elaborara el plan de Implantacion del
sistema informético y plan de pruebas para de esta manera ir acoplando

las necesidades del usuario con las funcionalidades del sistema.
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3.1.2.

El objetivo de este sistema es proveer al usuario informacion oportuna y
confiable para la toma de decisiones, para que ayude a detectar con
precision las mermas, sobrante de producto, como también justificar las
perdidas por procesos de elaboracion, e identificar al personal en cada
una de sus tareas en los procesos de produccion.

Mediante el sistema WorkFlow CIF se obtuvo excelentes resultados ya
que puede llevar un control mas adecuado de los procesos de control de
inventario, ingresos y egresos optimizando tiempos y costo al momento

de la facturacién. (Duque Pérez, 2010, pag. 6).

Esta cita nos ayudd a cdmo trabajar en el caso de productos agotados,
siguiendo los requerimientos aprobados por la empresa, para
posteriormente plantear la solucién. Es asi que, nuestro sistema fue
desarrollado con la opcién de alertar al usuario cuando un producto

este préximo a terminarse.

Nacionales

A. La implementacién de un sistema de informacién reducira el tiempo
de atencion a los clientes, ya que el principal problema es el tiempo
prolongado que se toma poder atender a estos por el mal uso de los

recursos tecnolégicos.

En el marco de una gestion Comercial, se ha planteado la
implementacién de un Sistema de Informacién utilizando Tecnologia
WAP para agilizar y apoyar la gestion de ventas en el supermercado “El
Super”, permitiendo lograr una eficiente gestidén de sus recursos internos,
de modo que se brinde al cliente un mejor servicio y se contribuya al

logro de los objetivos y metas institucionales.

El problema que se detecto fue el mal uso de recursos tecnholégicos en
cuanto a la atencion al cliente el cual demanda para el proceso de ventas

periodos de tiempos prolongados.

El objetivo de esta tesis es disefiar e implementar una aplicacién WAP,
el cual permitira reducir el tiempo en la atencion a los clientes, asi como
también permitirda a los mismos consultar y verificar la disponibilidad de
datos de los productos existentes en el supermercado de manera exacta,

mediante una tecnologia adecuada. (Sanchez Guevara, 2011, pag. 5).
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Esta cita nos ayudd a como poder detectar el mal uso de los recursos
que se empleaban en la empresa, tales como: el tiempo en dar el
balance de las ventas (reportes), el tiempo de atencidn al cliente, etc.
Habiendo detectado los problemas mencionados, fue que se
desarrollé el sistema, para asi reducir los tiempos y mejorar los

procesos de la empresa.

B. Este proyecto nos muestra como generar reportes haciendo uso de
la informacion registrada en la base de datos para luego poder realizar

una toma de dediciones.

Un punto muy importante, es que no solo se podra trabajar mediante
una computadora, sino que el sistema también esta adaptado para

dispositivos moviles.

El presente proyecto consiste en el andlisis, disefio e implementacién de
un sistema de Informacién de registro de pedidos para Ventas usando
dispositivos méviles, aplicable a medianas empresas en el Perl que
permita el registro de pedidos en linea, obteniendo informacién de
clientes y productos de manera mas rapida y que provea reportes que
exploten la informacién registrada y a su vez ayuden en la toma de
decisiones, como por ejemplo el reporte consolidado de pedidos por
vendedor o el reporte de productos mas vendidos. Un punto muy
importante del presente proyecto es la posibilidad del trabajo tanto en
linea (registrando la informacién en una base de datos centralizada)
como el trabajo fuera de linea, que se podria utilizar en caso el
dispositivo movil pierda la conexién a la base de datos, para ello la
informacion sera almacenada en el mismo dispositivo y sera
sincronizada una vez que se vuelva a tener conexion. (Balarezo
Paredes, 2012, pag. 2).

Esta cita nos ayud6 a como trabajar la seguridad de nuestro sistema,
es asi que la informacion ingresada (personal, clientes, productos,
ventas, etc.) pueda ser almacenada en una robusta base de datos y
pueda crearse backups (copias de seguridad) para cualquier
emergencia. Y a su vez, la compatibilidad de nuestro sistema este
adaptado a dispositivos méviles, lo cual permita visualizarlo no solo

desde una computadora, sino también desde un celular.
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C. Este trabajo nos presenta como un sistema de informacién el cual
organiza, controla y administra los productos de una empresa, da
como resultado la automatizacion de las actividades primarias y la

mejora con la interaccion de sus clientes.

En este trabajo de tesis se presenta el desarrollo de un sistema de
informacion que permite gestionar las ventas y el almacén de ventas, de
esta manera se ayuda a organizar, controlar y administrar los productos
con los que cuenta la empresa q fue tomada como modelo,
automatizando sus actividades primarias y mejorando la interaccién con
sus clientes. (Rodriguez Torres, 2013, pag. 2).

Esta cita nos ayudé a cdmo trabajar la gestion comercial de la
empresa, identificando las actividades involucradas y mediante el
desarrollo de los diferentes modulos de nuestro sistema permita
mejorar el proceso de ventas y tener un mejor control del inventario,

para asi, ofrecer un mejor servicio a los clientes.

D. Este sistema via web con aplicativo movil pueda realizar pedidos y
reservas en linea. Después de haber realizado un andlisis de los
principales problemas de la empresa, se pasé a la implementacién de
la solucién para el desarrollo de dicho sistema, que permita dar
soporte informatico al registro de las reservas de pedidos realizados
por el cliente y almacenar la informacién de dicho cliente.

El presente trabajo tiene como finalidad mostrar la implementacion de un
sistema via web con aplicativo mévil de reservas y pedidos en linea de
restaurantes. Es importante resaltar que se realizé un andlisis de los
principales problemas de una empresa mediana del sector de
restaurantes. La empresa en cuestion pasara a ser denominada
“‘Restaurante Chicken” por razones de confidencialidad de la
informacion. El objetivo de la presente investigacion es implementar una
soluciéon tecnolégica que consista en desarrollar un sistema de
informacion Web y con aplicativo mévil, que permitan dar soporte
informatico al registro y seguimiento de las reservas con pedidos
realizadas por el cliente, ademas de almacenar informacién del cliente

para poder fidelizar a dichos clientes por su preferencia.
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El sistema de informacién web permitira realizar el registro de los clientes
y reservas que utilicen la via telefénica o el correo electrénico, ademas
de configurar el stock de cantidad de reservas que se tendria por dia.
Por otro lado, el sistema movil realizara un registro del cliente y de las
reservas con pedido anticipado escogido por el cliente, las cuales seran
visualizados por el encargado de reservas para dar las indicaciones
correspondientes al mozo que atendera a dicho cliente. (Gonzélez

Macavilca & Saraza Grande, 2014, pag. 10).

Esta cita nos deja un aporte muy importante para nuestra tesis, la cual
es poder realizar pedidos de los clientes via web. Si bien su tesis
trabaja con un restaurante y nosotros con una tienda, nuestra tesis no
esta tan alejada de ello, el atender los pedidos de clientes haciendo
uso de un sistema web es el mismo. Ya que nuestro objetivo es
desarrollar un sistema que pueda mejorar las ventas del negocio y

ofrecer un mejor servicio a los clientes.

E. Esta aplicacion ayuda a solucionar uno de los problemas que puede
presentar cualquier empresa, la cual es la disminucion de ventas,
haciendo uso de un modelo de gestion, conceptos y algunas
herramientas necesarias en la aplicacion, lo cual lograra elevar la

productividad de dicha empresa.

La presente investigacion, muestra la aplicacion de un modelo de
gestion, conceptos y herramientas que en combinacién busca solucionar
el problema de la disminucion de las ventas en una empresa dedicada a
la produccion y comercializacion de Plateria y Joyeria Pereda, elevando
la productividad. La presente investigacion desarrolla el modelo de
gestién al area de ventas de la empresa, con la finalidad de encontrar
una politica de gestion que permita el mejor desarrollo de la empresa.
(Chavez Acosta, 2015, pag. 3).

Esta cita nos ayudd a como trabajar el incremento de las ventas, si
bien nuestro sistema permite la mejora de control de productos, el
control del personal y clientes, copias de seguridad (backups),
reportes personalizados, etc., también se implementd el servicio
delivery, el cual no solo incrementara las ventas de la empresa, sino
también dara una nueva opcidén al cliente el cual pueda estar

satisfecho con su compra.
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3.2. MARCO TEORICO

Ahora vamos a conceptualizar nuestro trabajo para poder tener un

panorama mas amplio de nuestro proyecto.

3.2.1. Sistema

“‘Un sistema es un grupo de elementos que se integran con el
propdsito comun de lograr un objetivo. Una organizacién como una
compania o un area funcional se ajusta a esta definicion.” (McLeod,
2000, pag. 12).

Un sistema no solo esta en el campo de la informética, sin embargo,
llevandolo a un ambito mas general, un sistema puede ser el sistema
solar, un ecosistema, nuestro sistema inmunolégico o una
organizaciéon como la empresa comercial Vasgar, los cuales poseen

elementos que buscan lograr un objetivo en comun.

3.2.2. Gestion comercial

“La gestion comercial es la funcidon encargada de hacer conocer y abrir
la organizacién al mundo exterior, se ocupa de dos problemas
fundamentales, la satisfaccion del cliente y la participacion o el
aumento de su mercado.” (GestioPolis.com, 2001).

La gestidn comercial nos permitira poder desarrollar una estrategia de
mercado la cual nos ayude a mejorar el crecimiento de la empresa
para asi manejar adecuadamente los recursos que se tiene y ofrecer

un mejor servicio a los clientes.
Existen algunos elementos en la gestién comercial los cuales son:

A. Empresa

Sin duda alguna, la empresa es muy importante en el desarrollo
comercial, siendo uno de los principales elementos productivos en
la economia de la sociedad, dando como consecuencia la
oportunidad laboral a miles de personas. A continuacion, veremos

algunos conceptos de ello:
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La empresa es una unidad econémica que se crea con el fin de
obtener un beneficio a través del ejercicio de una actividad
empresarial. También, la podemos definir como una unidad de
produccidn, cuyo objetivo es crear o aumentar la utilidad de los
bienes, para satisfacer las necesidades humanas y sociales. La
empresa, para conseguir sus objetivos, tiene que realizar unas
funciones que forman parte de su gestion interna y estan
relacionadas directa o indirectamente con la actividad principal.

Las principales funciones de la empresa son:

Funcion técnica: consiste en realizar las actividades necesarias
para la fabricacion de los productos. Por ejemplo, investigar y
desarrollar los procesos mas rentables, aprovisionar a la empresa

de las materias primas y los medios para su transformacion.

Funcion comercial: comprende las actividades relacionadas con
la venta de los productos que fabrica o comercializa, tales como
estudio del mercado, distribucibn del producto, publicidad,

promociones, etc.

Funcion financiera: incluye las actividades relacionadas con los
flujos de capital. Por ejemplo, conseguir recursos econdémicos,
gestibn de cobros y pagos, analizar la rentabilidad de las

inversiones.

Funcion social: esta relacionada con los asuntos sociales y
laborales del personal. Son las actividades que realiza el
departamento de recursos humanos; por ejemplo, seleccién,
contratacién y formacion del personal, gestibn de nominas y

seguros sociales.

Funcién administrativa: gestiona la administracién y control de
las operaciones realizadas en las distintas secciones de la empresa
mediante el registro contable y administrativo de compras y ventas,
pagos y cobros, correspondencia recibida y emitida, etc. (Escudero
Serrano, 2011, pag. 2).
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B. Planificacion comercial

Toda empresa necesita desarrollar una planificacion comercial, la
cual permitira poder analizar las posibles oportunidades y
amenazas de una empresa para asi poder crear una estrategia que
contrarreste las amenazas y aprovechar las oportunidades que se

presentan. A continuacién, veremos un pequefno concepto de ello:

“Por planificacion comercial debemos entender el analisis de la
situacion interna y externa, la determinacién de los objetivos
comerciales y la formulacién de estrategias conducentes a ellos,

asi como su implementacién y control.” (Garcia Arca, y otros, 2005,
pag. 5).

C. Gestion de stocks

Una parte muy importante de la gestidon comercial es poder tener
un control de los productos de un negocio, el poder controlarlos de
una manera eficiente, nos permitira dar una adecuada toma de

decisiones. A continuacion, veremos un concepto que explica ello:

Las empresas manejan mercancia y ésta debe estar sometida a
una vigilancia permanente para evitar carencias 0 excesos que
repercutan en el servicio al cliente. Por esta razén, disponer de un
mecanismo de control de las existencias es algo absolutamente
necesario, tanto para realizar la contabilidad como para hacer una
gestién correcta del surtido y de los stocks. (Bastos Boubeta, 2007,

pag. 24).
D. Control de gestion

Para poder realizar una buena gestion de lo que esta realizando,
es necesario poder tener un buen control de ello, dado que esto
permitira poder trabajar de una manera mucho mas organizada.
Para poder explicar mejor sobre ello, a continuacion citaremos un
concepto de ello:
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El control de gestién es la funcion por la cual la Direccidén se
asegura que los recursos son obtenidos y empleados eficaz y
eficientemente para el logro de los objetivos de la organizacion. Su
propodsito es gobernar la organizacién para que desarrolle las
estrategias seleccionadas para alcanzar los objetivos prefijados.
(Pérez-Carballo Veiga, 2013, pag. 29).

. Fidelizacion de clientes

Sabemos que toda empresa busca la manera de poder aumentar

sus clientes, pero a la vez, poder mantener la frecuencia de estos.

“La fidelizacion es el hecho y el resultado de fidelizar a los clientes.
Fidelizar consiste en conseguir mantener relaciones comerciales
estrechas y a largo plazo con los clientes.” (Alvarez Sanchez, 2007,

pag. 45).
e El cliente

El cliente es la persona que adquiere un bien o servicio para uso
propio 0 ajeno a cambio de un precio determinado por la
empresa y aceptado socialmente. Constituye el elemento
fundamental por y para el cual se crean productos en las

empresas.
e Gestion del cliente

La gestidn del cliente se lleva a cabo de dos formas que han de
entenderse como complementarias. En la primera, es el
departamento administrativo comercial de la empresa, el
encargado de organizar y faciltar a los vendedores la
informacion relativa a los clientes. En la segunda, es el
departamento comercial el que ha de ocuparse de poner en
practica una serie de acciones enfocadas a atraer y mantener a
los clientes en la empresa.
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e Satisfaccion del cliente

Para satisfacer comercialmente a un cliente, es preciso conocer
su opinion acerca del trabajo que realiza la empresa e incluso
sobre el del de sus competidores. Debe preocupar su valoracion
porque de ella se deriva un tipo u otro de comportamiento y de
demanda.

El cliente valora principalmente el ser escuchado y que se le
preste interés; sentirse importante en la medida de su aportacidon
le anima a seguir confiando. Quiere percibir que sus problemas
son atendidos, y también que se le brinden oportunidades vy
soluciones adaptadas a cada situacidén. En general apreciara la
flexibilidad y las facilidades en la gestién.

e Control de la clientela

El control de la clientela se justifica por la utilidad que supone
para la empresa la proximidad con el cliente y la importancia de
su opinién acerca de la misma y del servicio. El control se realiza
a través de instrumentos cuantitativos, de los que
posteriormente se extiraen conclusiones y mejoras. (Bastos
Boubeta, 2006, pags. 2, 11, 16, 17).

3.2.3. Proceso de ventas

Para poder desarrollar un correcto proceso de ventas se tienen que
tener los conceptos bien claros, por tal motivo, a continuacion, se

explicaran algunos de los procesos:

“El proceso de ventas consiste en establecer los pasos que permiten
la transformacién de un cliente potencial en efectivo y en definir las
tareas clave de la red de ventas para hacer avanzar este proceso.”
(Belio Galindo & Sainz Andrés, 2007, pag. 36).
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Los principales pasos del proceso de ventas son:

A. Prospectacion de clientes

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor identifica a

clientes potenciales calificados.

B. Acercamiento previo

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor aprende lo més
que puede acerca de un prospecto de cliente antes de realizar una

visita de ventas.

C. Acercamiento

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor conoce al cliente

por primera vez.

D. Presentacion

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor relata la “historia”
producto al comprador, y en la que destaca los beneficios para el

cliente.

E. Manejo de objeciones

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor busca, aclara y
supera las objeciones que el cliente podria tener con respecto a

comprar.

F. Cierre

Etapa del proceso de venta en la que el vendedor solicita al cliente
la realizacién de un pedido. (Kotler & Armstrong, 2003, pags. 531,
532).
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3.3. MARCO METODOLOGICO

Nuestro marco metodol6gico estéa bajo un enfoque de investigacién aplicada
tecnoldgica, debido a que se buscaba solucionar un problema planteado y
poder hallar las soluciones a un grupo de preguntas especificas.

Para este proyecto se eligié la metodologia RUP, dado que los procesos

realizados estuvieron modelados de manera especifica.

3.3.1. Metodologia R.U.P.

RUP es un proceso de realizacion o de evolucion de software
enteramente basado en UML. Esta constituido por un conjunto de
directivas que permiten producir software a partir del pliego de
condiciones (requisitos). Cada directiva define quién hace qué y en
qué momento. Un proceso permite, por tanto, estructurar las
diferentes etapas de un proyecto informatico. RUP es un producto
comercial suministrado en forma de sitio Web reservado a los clientes
que han comprado la licencia a Rational Software
(http://www.rational.com). Los principios de RUP proceden del
Proceso Unificado; los tres autores de este ultimo son los mismos que
los de UML. La diferencia entre RUP y el Proceso Unificado es el gran
namero de modelos disponibles que ofrecen un ahorro de tiempo en
RUP. Ademas, RUP puede ampliarse para adaptarlo a necesidades

especificas gracias a una serie de plug-ins disponibles en el mercado.

El uso de UML no exige la utilizacién de RUP. Se pueden emplear

otros procesos e incluso no emplear ninguno.

Es asi que, RUP es conducido por los casos de uso. Estos se usan
para describir los requisitos del proyecto y se describen con ayuda de
una representacion especifica de RUP mas rica que la contenida en
UML.

Ademas, RUP es incremental. Los proyectos se dividen en una serie
de subproyectos. Cada subproyecto es un ladrillo que se afade al
subproyecto precedente, por tanto, debe haber sido efectuado con

antelacion.
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3.3.2.

Cuando se ha llevado a cabo el ultimo subproyecto, se concluye la
totalidad del proyecto.

De igual manera, RUP es iterativo. Todos los subproyectos se
efectian con las mismas actividades. Al concluir cada subproyecto,

se evalua una entrega parcial.

En conclusién, los creadores de RUP proponen el desarrollo
incremental e iterativo para evitar tener que tratar la totalidad de los
proyectos importantes con entregas muy posteriores a la redaccion
del pliego de condiciones. En efecto, en casos semejantes, es
probable que las necesidades del cliente hayan evolucionado y que
no recuerde con exactitud aquello que habia solicitado en el pliego de
condiciones. De ser asi, podrian llegar a producirse conflictos
facilmente evitables con un desarrollo incremental e iterativo.
(Debrauwer & Van Der Heyde, 2005, pag. 24).

Fases de la metodologia R.U.P.

Ahora vamos a ver una breve explicacion sobre cada una de las fases

que presenta la metodologia RUP.

El RUP es un modelo en fases que identifica cuatro fases diferentes
en el proceso del software. Sin embargo, a diferencia del modelo en
cascada donde las fases se equiparan con las actividades del
proceso, las fases en el RUP estdn mucho mas relacionadas con

asuntos de negocio mas que técnicos. Estas son:

A. Inicio

El objetivo de la fase de inicio es el de establecer un caso de
negocio para el sistema. Se deben identificar todas las entidades
externas (personas y sistemas) que interactuaran con el sistema y
definir estas interacciones. Esta informacién se utiliza entonces
para evaluar la aportacién que el sistema hace al negocio. Si esta
aportacion es de poca importancia, se puede cancelar el proyecto
después de esta fase.
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B. Elaboracion

Los objetivos de la fase de la elaboracién son desarrollar una
comprension del dominio del problema, establecer un marco de
trabajo arquitectdénico para el sistema, desarrollar el plan del
proyecto e identificar los riesgos clave del proyecto. Al terminar esta
fase, se debe tener un modelo de los requerimientos del sistema
(se especifican los casos de uso de UML), una descripcion
arquitectonica y un plan de desarrollo del software.

C. Construccion

La fase de construccién fundamentalmente comprende el disefio
del sistema, la programacién y las pruebas. Durante esta fase se
desarrollan e integran las partes del sistema. Al terminar esta fase,
debe tener un sistema software operativo y la documentacién

correspondiente lista para entregarla a los usuarios.

D. Transicion

La fase final del RUP se ocupa de mover el sistema desde a
comunidad de desarrollo a la comunidad del usuario y hacerlo
trabajar en un entorno real. Esto se deja de lado en la mayor parte
de los modelos de procesos del software pero es, en realidad, una
actividad de alto costo y a veces problematica. Al terminar esta
fase, se debe tener un sistema software documentado que funciona
correctamente en su entorno operativo. (Sommerville, 2005, pags.
76, 77).

27



3.4. MARCO LEGAL

3.4.1. Ley de delitos informaticos

Norma: Ley N° 30096

Nombre Entidad: Congreso de la Republica
Tipo de norma: Ley

Fecha de creacion: 22/10/2013

CAPITULO II

DELITOS CONTRA DATOS Y SISTEMAS INFORMATICOS
Articulo 2. Acceso ilicito

El que accede sin autorizaciéon a todo o parte de un sistema
informatico, siempre que se realice con vulneracion de medidas de
seguridad establecidas para impedirlo, sera reprimido con pena
privativa de libertad no menor de uno ni mayor de cuatro afos y con

treinta a noventa dias multa.

Sera reprimido con la misma pena el que accede a un sistema

informatico excediendo lo autorizado.
Articulo 3. Atentado contra la integridad de datos informaticos

El que, a través de las tecnologias de la informacion o de la
comunicacién, introduce, borra, deteriora, altera, suprime o hace
inaccesibles datos informaticos, sera reprimido con pena privativa de
libertad no menor de tres ni mayor de seis afios y con ochenta a ciento

veinte dias multa.

Articulo 4. Atentado contra la integridad de sistemas

informaticos

El que, a través de las tecnologias de la informacion o de la
comunicacién, inutiliza, total o parcialmente, un sistema informatico,
impide el acceso a este, entorpece o imposibilita su funcionamiento o

la prestacidén de sus servicios, sera reprimido con pena privativa de
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libertad no menor de tres ni mayor de seis afios y con ochenta a ciento

veinte dias multa.
CAPITULO IV

DELITOS INFORMATICOS CONTRA LA INTIMIDAD Y EL
SECRETO DE LAS COMUNICACIONES

Articulo 6. Trafico ilegal de datos

El que crea, ingresa o utiliza indebidamente una base de datos sobre
una persona natural o juridica, identificada o identificable, para
comercializar, traficar, vender, promover, favorecer o facilitar
informacion relativa a cualquier ambito de la esfera personal, familiar,
patrimonial, laboral, financiera u otro de naturaleza analoga, creando
0 Nno perjuicio, sera reprimido con pena privativa de libertad no menor

de tres ni mayor de cinco anos.
Articulo 7. Interceptacion de datos informaticos

El que, a través de las tecnologias de la informacién o de la
comunicacién, intercepta datos informaticos en transmisiones no
publicas, dirigidas a un sistema informatico, originadas en un sistema
informatico o efectuadas dentro del mismo, incluidas las emisiones
electromagnéticas provenientes de un sistema informatico que
transporte dichos datos informéticos, sera reprimido con pena

privativa de libertad no menor de tres ni mayor de seis anos.

La pena privativa de libertad sera no menor de cinco ni mayor de ocho
anos cuando el delito recaiga sobre informacién clasificada como
secreta, reservada o confidencial de conformidad con las normas de

la materia.

La pena privativa de libertad sera no menor de ocho ni mayor de diez
anos cuando el delito comprometa la defensa, la seguridad o la
soberania nacionales.
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3.5. ARQUITECTURA DEL SISTEMA
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Figura 3: Arquitectura del sistema de gestion comercial

En la figura se puede ver como es la organizacién de la arquitectura del sistema, iniciando por el lado del cliente que bien puede ser el administrador del
sistema o el vendedor (usuario), ya que estos son los que dan uso al sistema a través del navegador web los cuales puede ser Google Chrome o Mozilla
Firefox, para ellos pueden hacer uso de cualquier sistema operativo como, por ejemplo: Windows 7, 8 6 10. Ante cualquier accion realizada para procesar
algun tipo de informacién desde el lado del cliente, se accede a los servidores del sistema que es donde se encuentra en funcionamiento el codigo de
programacion realizado en PHP, este ultimo va de la mano con la base de datos (MySQL), que es donde reside toda la informacién vital de la empresa
para el sistema, la cual permite administrar dicha informacién y obtenerla en cualquier momento para diferentes propo6sitos como reportes, analisis de

datos, etc.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA
APLICACION



4.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

4.1.1.

4.1.2.

4.1.3.

Planificacion del proyecto

En esta seccion se podra ver la planificacion de las distintas
actividades que se desarrollaron durante el proyecto haciendo uso del
software Microsoft Project. (Ver Anexo A).

Recopilaciéon de informacion
A. Cuestionario

En esta seccion se elaboré el primer formato de levantamiento de
informacién, para lo cual se realiz6 un cuestionario a la vendedora
Rosario Castillo Castilla, con el objetivo de obtener requerimientos
de los usuarios. (Ver anexo D).

B. Entrevista

En esta seccion se elabor6 el segundo formato de levantamiento
de informacién, para lo cual se realiz6 una entrevista al
administrador Jorge Vasquez Diaz, con el objetivo de obtener

informaciéon que maneja en su area del negocio. (Ver anexo E).

Requerimientos documentales

En esta seccion se realiz6 el levantamiento de requerimientos
documentales, para lo cual se podra ver las distintas boletas y facturas
gue maneja el negocio con sus clientes y proveedores. (Ver anexo F).
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4.1.4. Flujograma del sistema
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Figura 4: Flujograma del sistema actual

En la figura se puede ver los distintos procesos realizados en la comercial Vasgar haciendo uso del modelador de procesos Bizagi.
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4.2. MODELAMIENTO
4.2.1. Modelo de negocio
A. Identificacion de actores y trabajadores del negocio
Tabla 3. Lista de actores del negocio

Actores del negocio Descripcion

Actor que requiere un producto
\ y/o servicio en la tienda.
AN_Cliente
Actor por el cual brinda
\ productos a la tienda.

AN_Proveedor

En la tabla podemos observar a los actores del negocio identificados junto a una
breve descripcion de estos mismos.

Tabla 4. Lista de trabajadores del negocio

Trabajadores del s
) Descripcion
negocio

Actor interno encargado de conseguir
que los productos para la tienda y
monitorear las diversos movimientos...

Administrador

Actor interno encargado de atender a los
clientes y de mantener informado al
administrador de lo que sucede en el
negocio.

Vendedor
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B. Especificaciones del C.U. Negocio

Tabla 5. Lista de casos de uso del negocio del administrador

Por parte del Administrador

Casos de uso Descripcion

Proceso por el cual se
almacenan los productos
ya adquiridos.

N

CUN_AImacenar productos

9

Proceso por el cual se
listan los productos que
CUN_Elaborar orden de compra se van adquirir.

Proceso por el cual se
envia el pedido de los
productos.

<

CUN_Enviar orden de compra

reciben los productos
pedidos.

N

CUN_RecepcionarProductos

Proceso por el cual se
comprueban el buen o
mal estado de los
productos.

o

CUN_VerificarProductos

Proceso por el cual se
verifican si los productos
estan en buen estado.

N

7
T
7
T
T

CUN_Controlar calidad de productos

Proceso por el cual se
atienden lasinquietudes
por parte del cliente.

o

CUN_Atender quejas y/o sugerencias

En la tabla podemos observar los casos de uso del negocio que involucran al
administrador previamente identificados.
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Tabla 6. Lista de casos de uso del negocio del vendedor

Por parte del Vendedor

Casos de uso

(2

CUN_Atender cliente

(2

CUN_Atender recargas méviles

(2

CUN_Atender transacciones del agente BBVA

(2

CUN_Recepcionar quejas y/o sugerencias

(2

CUN_Seleccionar productos a vender

(2

CUN_VenderProductos

Descripcion

Proceso por el cual se
escucha el pedido del
cliente.

Proceso por el cual se
concede la recarga
solicitada al cliente.

Proceso por el cual se
escuchan y registran las
inquietudes del cliente.

Proceso por el cual se
atienden lasinquietudes
por parte del cliente.

Proceso por el cual se
despacha el producto al
cliente.

Proceso por el cual se
realiza la transaccion al
cliente.
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C. Diagrama de actividad del C.U. Negocio

Administrador

Categorezar
productos

Guardar productos
en el almacen

®

Figura 5: DA_Almacenar productos

En la figura podemos observar el diagrama de actividad por parte del

administrador, identificando 2 actividades principales realizados por este.

Cliente Vendedor
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tienda bienvenida

Seleccionar
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Figura 6: DA_Atender cliente
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D. Modelo del Caso de Uso de Negocio
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En la figura podemos observar un diagrama que nos muestra los casos de uso del negocio desde un enfoque més amplio en el que vemos la

relacion entre los casos de uso, los trabajadores y actores.
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4.2.2. Modelo del sistema

A. Actores del Sistema

Tabla 7. Lista de actores del sistema

Actores del sistema Descripcion
7< Encargado de realizar mantenimiento y
operaciones como reportes, control de

ventas, etc. (manejado por el gerente)

AS_Administrador

» Consumidor final de los
; ; productos ofrecidos por la tienda
AS_Cliente

O
Colaboradores de la empresa que
cumplen un rol(vendedor, contador,
etc.)

AS_Empleado

En la tabla podemos observar a los actores del sistema identificados junto a una
breve descripcion de estos mismos.

B. Diagrama de Casos de Uso del Sistema

Tabla 8. Lista de casos de uso del sistema de los clientes (Web)

Por parte de los Clientes (Web)

Casos de uso del

Descripcion

sistema
\ ) Caso de uso en el cual el
— cliente "compra" los productos
_ _ deseados almacenandolos en
RealizarPedido su carrito virtual

En la tabla podemos observar los casos de uso del sistema por parte del cliente

junto a una breve descripcion de este.
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Tabla 9. Lista de casos de uso del sistema de la empresa

Por parte de la Empresa

Casos de uso del

sistema

oD
S~

RegistroProductos

——

\
RegistroEmpleado

e //—\\

RegistrarVentas

DesactivarEmpleado

Y
N~

DesactivarProducto

Descripcion

Casode usoenelcual se
agregan productos y son
registrados

Caso de uso en el cual son
registrados los trabajadores
de la empresa.

establecimiento.

Caso de uso lacual se
desactivaran los empleados
que ya no laboren dentro de la
empresa.

Caso de uso lacual se
desactivaran los productos
que ya no esten disponibles.

Caso de uso en el cual se
realizan una venta dentro de el
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Tabla 10. Lista de casos de uso del sistema de la empresa y clientes
(Web)

Por parte de la Empresay los Clientes (Web)

Casos de uso del

. Descripcion
sistema

(\; Caso de uso la cual se realizara

una busqueda de productos bajo
un filtro especificado.

BusquedaProducto
///1;\\‘
'\ ) Caso de uso lacual se
e actualizaran los datos de
una entidad
ActualizarDatos
//h Caso deusolacual seel
N

usuario ya sea vendedor,
administrador o cliente acceder

a su cuenta
Logueo

//A\\
’/\ ) Caso de uso la cual se

registraran los datos de un
uevo usuario, ya sea cliente,
RegistrarCuenta empleado o administrador
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C. Modelo del Caso de Uso del Sistema
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Figura 10: Vista global del sistema

En la figura podemos observar un diagrama que nos muestra los casos de uso del sistema desde un enfoque mas amplio en el que vemos la

relacion entre los casos de uso y actores del sistema.
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D. Documentacion del flujo de eventos

Tabla 11. Lista de casos del sistema de logueo

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:
Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Logueo

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite Ingresar a los usuarios al sistema.
Administrador, empleado y cliente.

Los usuarios deben haber sido registrados
(nombre y clave) y validado en la base de
datos del sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el actor
usuario ingresa al sistema mediante
un programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz
para introducir los datos al sistema.

3.- El usuario introduce los datos al
formulario.

4.- El sistema comprueba la validez de
los datos.

5.- Si los datos son correctos entonces

se ingresa al sistema, de lo
contrario el sistema indica que se
verifiquen los datos, se repiten los
pasos 3, 4, y 5 la cantidad de veces
que sean necesarias (3).

Pasos Accion

6.-  El sistema comprueba la validez de
los datos, si los datos no son
correctos, se avisa al usuario y se
cierra la aplicacion.

7.-  En cualquier momento el usuario
decide abandonar la aplicacion.

El usuario ha sido registrado e ingresa al
sistema.

En la tabla podemos observar una descripcion detallada sobre el caso de uso

del sistema de logueo en un flujo de eventos.
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Tabla 12. Lista de casos del sistema de registrar cuenta

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:
Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Registrar Cuenta

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite registrarse a los usuarios al sistema.
Cliente.

Los usuarios deben tener un correo
electronico para el correcto registro de datos.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el actor
usuario ingresa al sistema mediante
un programa ejecutable.

2.-  El sistema muestra una interfaz con
un enlace que llevara al usuario a
un formulario para introducir sus
nuevos datos al sistema.

3.- El usuario introduce los datos al
formulario.

4.-  El sistema comprueba la validez de
los datos.

5.- Si los datos son correctos entonces

se registra al sistema, de lo
contrario el sistema indica que se
verifiquen los datos, se repiten los
pasos 3, 4, y 5 la cantidad de veces
gue sean necesarias (3).

Pasos Accion

6.-  El sistema comprueba la validez de
los datos, si los datos no son
correctos, se avisa al usuario y se
cierra la aplicacién.

7.-  En cualquier momento el usuario
decide abandonar la aplicacién.

El usuario ha sido registrado y podréa ingresa
al sistema.
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Tabla 13. Lista de casos del sistema de registrar producto

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Registrar Producto

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite regqistrarse a los productos al
sistema.

Administrador.

El administrador debe haber ingresado al
sistema.

Pasos Accion

1- ElI CU comienza cuando el
administrador ingresa al sistema
mediante un programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion para introducir los
datos del producto al sistema.

3.- El administrador introduce los datos
del producto.
4.- Elsistema guarda los datos.
Pasos Accidn
5- En cualquier momento el

administrador decide abandonar el
registro del producto.
El administrador ha registrado los datos del
producto al sistema.
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Tabla 14. Lista de casos del sistema de registrar empleado

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Registrar Empleado

Raul Edson Morales Herrera

06/05/2015

Permite registrarse a los empleados al
sistema.

Administrador.

El administrador debe haber ingresado al
sistema.

Pasos Accion

1- ElI CU comienza cuando el
administrador ingresa al sistema
mediante un programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion para introducir los
datos del empleado al sistema.

3.- El administrador introduce los datos
del empleado.
4.- Elsistema guarda los datos.
Pasos Accidn
5- En cualquier momento el

administrador decide abandonar el
registro del empleado.
El administrador ha registrado los datos del
producto al sistema.
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Tabla 15. Lista de casos del sistema de registrar venta

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:
Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Registrar Venta

Raul Edson Morales Herrera

06/05/2015

Permite registrarse a las ventas al sistema.
Administrador y empleado

El usuario debe haber ingresado al sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el usuario
ingresa al Sistema mediante un
programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion para introducir los
datos de la venta al sistema.

3.- El usuario introduce los datos de la
venta.
4.- El sistema guarda los datos.
Pasos Accion
5.- En cualquier  momento el

administrador decide abandonar el
registro de la venta.
El usuario ha registrado los datos de la venta
al sistema.
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Tabla 16. Lista de casos del sistema de busqueda producto

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Busqueda Producto

Raul Edson Morales Herrera

06/05/2015

Permite buscar los productos registrados
dentro del sistema.

Administrador y empleado

El usuario debe haber ingresado al sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el usuario
ingresa al sistema mediante un
programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion productos donde podra
buscar los productos que desea.

3.-  El usuario introduce el nombre del
producto.
4.- El sistema busca y muestra los
datos del producto.
Pasos Accion
5.- En cualquier ~ momento el

administrador decide abandonar la
busqueda de productos.
El usuario ha buscado el producto deseado
dentro del sistema.
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Tabla 17. Lista de casos del sistema de desactivar producto

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Desactivar Producto

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite desactivar los productos registrados
dentro del sistema.

Administrador.

El administrador debe haber ingresado al
sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el usuario
ingresa al sistema mediante un
programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion productos donde podra
desactivar el producto que desea.

3.- ElI administrador identifica vy
desactiva producto.

4.- Elsistema desactiva el producto.

Pasos Accion

5- En cualquier momento el

administrador puede abandonar la
desactivacion de productos.
El administrador ha desactivado el producto
deseado.
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Tabla 18. Lista de casos del sistema de desactivar empleado

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Desactivar Empleado

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite desactivar los empleados
registrados dentro del sistema.
Administrador.

El administrador debe haber ingresado al
sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el usuario
ingresa al sistema mediante un
programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion empleados donde
podra desactivar el empleado que

desea.
3.- El administrador identifica y
desactiva el empleado.
4.- El sistema desactiva el empleado.
Pasos Accion
5.- En cualquier  momento el

administrador puede abandonar la
desactivacion de empleados.
El administrador ha desactivado el empleado
deseado.
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Tabla 19. Lista de casos del sistema de actualizar datos

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:

Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Actualizar Datos

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite actualizar los datos de empleados,
productos y clientes registrados dentro del
sistema.

Administrador.

El administrador debe haber ingresado al
sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el usuario
ingresa al sistema mediante un
programa ejecutable.

2.-  El sistema muestra una interfaz con
secciones de los empleados,
productos y clientes que desea
actualizar sus datos.

3.- ElI administrador identifica vy
actualiza los datos del empleado,
producto o cliente encontrado.

4.- El sistema actualiza los datos.
Pasos Accion
5.- En cualquier  momento el

administrador puede abandonar la
actualizacion de datos.

El administrador ha actualizado los datos.
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Tabla 20. Lista de casos del sistema de reservar pedido

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:
Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Reservar Pedido

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite reservar pedidos a los usuarios.
Administrador y empleado.

Los usuarios deben haber iniciado sesion
dentro del sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el actor
usuario ingresa al sistema mediante
un programa ejecutable.

2.-  El sistema muestra una interfaz con
una seccién con un mensaje del
pedido.

3.- El usuario atiende el pedido.

4.- El sistema envia un mensaje de los
productos que seran enviados al
cliente.

Pasos Accidn

5.-  En cualquier momento el usuario
puede decidir abandonar la reserva
de pedidos.

El usuario ha reservado los pedidos
deseados.
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Tabla 21. Lista de casos del sistema de generar reportes

Nombre Caso
Uso:

Autor:

Fecha:
Descripcion:

Actores:

Precondiciones:

Flujo Normal:

Flujo
Alternativo:

Pos
condiciones:

Generar Reportes

Ricardo Antonio Assado Rodriguez
06/05/2015

Permite generar reportes de las diferentes
acciones dentro del sistema.

Administrador y empleado.

Los usuarios deben haber iniciado sesién
dentro del sistema.

Pasos Accion

1.- El CU comienza cuando el actor
usuario ingresa al sistema mediante
un programa ejecutable.

2.- El sistema muestra una interfaz con
una seccion reportes.
3.- El usuario visualizara el estado de

ventas, el estado de los productos y
el estado de los clientes dentro del
sistema.

Pasos Accion

4.- En cualquier momento el usuario
puede decidir abandonar la
generacion de reportes.

El usuario ha generado los reportes del
sistema.
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E. Diagrama de interaccion por cada caso de uso

Diagrama de secuencia

R

:AS Usuario

e O O

: E Cliente E Empleado

: C Logueo

1: Se dirige al panel para loguesrse

; n

2: Ingresa sus datos de acceso

3: Velida los datos como cliente

.
H H
U 4'ulﬁm los datos
'

&: Confimacidn de logueo

'
©: Valida los datos comq empleado

u )

7: Verifica los dstos
I

8: Confimacion de logueo

Figura 11: DSec_Logueo

En la figura podemos observar un diagrama en el que nos muestra paso a paso el proceso de ingreso al sistema, tanto para el lado de los
empleados como para los clientes.
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1-Ingres a al mend pindpal del sisema

I

i 2:Seecciona actualzar dabs ool prove edor

3 Ingresa datos aackiakzar

i 4:Valida datos ingresados
5 Verica s dabs.

& Confirmacitn de ptualizacidn

X

7. Selecciona actuizardatos del froduch

{8 Ingresa datos a schualear

T 9 valida datos ngresados

10 Viiifica los datos.

11: Confiracin;de adtualizacion

X

12 Seleceiona actulizar dabs del empleada

1

i 13'Ingresa datos aacuaikzar

16 Confimaan

{14 Valigagabs ngresados

15 Verifica los datos

de actualzacén

Figura 12: DSec_Actualizar datos

{18 Ingresa datos 3 ackuatzar

21; Confimacién

i 19.valica datos gresados

o actualizacion

20:venfica los datos.
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Figura 13
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o | [

5 Guardas come hisorial el reporte generade

B I Tt : mammn i e S s L

:E Vents
4: Se yeifican los datos

3: Busca datos seleccionados de | oiterio

"
'
"
"
'
'
'
'
'
'
"
'
'
'
'
"
T
"
'
I
"
'
'
'
'
'
'
'
1
'
'
'
"
'
'
"
"
'
"
"
'
'
"
'
"
"

sk

8: Muestrs un wado conllos datos del reporte generado

2: Selecdona los critenos parael reporte

........ U.U,W_X

1! Ingress s ls seccion de reportes

- AS Administador
'
'
i
'
i
'
i
'

X porte

DSec_Generar re

Figura 14
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;. F web producto

5 D
U H

1: Ingresa 3 la seccidn de productos que deses adquirin

| 2: Se cargan los productos disponibles |

U

3: Envia peticén

u: !

f
4: Verifica datos

3 5: Muﬁmwaisvzdelmg'hs productos disponibles L
| T i

H
8: Selecciond lod procutos que desea adquirit
+

Figura 15: DSec_Realizar pedido

7: Liena la informacién necesaria

8: Envia datos del pe dido

; .

9: Aegs ra pedido

'
10: Confirmacitn del padido
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. E Cliente

-F _web registrar

:F web inicio

n

:AS Cli

5: verifica los datos

4:Valida los datos

C_Redqistrar Cliente
6 Conﬂrmacu?n de registro

3. Ingresa sus datos

ey i [ e

Object : AS_Cliente ?delatenda

DSec_Registrar cuenta

Figura 16
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‘
' '
! 1. Ingresa a &l panel de productos !

!

| .
+ 2 Selecciona la opoion de listado de productos |

H 1 3: Envia paticion

@ ﬁ

& s"er!ﬂcal datos

E 5 Musstraurs list detmsinspm:ucns |:|.

! 6. Selecciona los prodyctos a soficitados por el chente
H

Figura 17: DSec_Registrar ventas

| TiUens s nformacion necesaia 1

8: Envia informacidn
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R

.AS Administrador :F sis

HS
. &

|:| Cc Mnum_OE'onﬁ
1: Ingresa a panel de productos E D D

EJ

H '
1 2: Selecciona opcion registrar nuevo produdic 3
'

J Il

' '
i 3:Ingresa a ventana para registrar productos |
.

: 1

F sis RegistarProducto

-
i & Llena la informacion requerida |
'

I

Figura 18: DSec_Registrar productos

5: Valida datos

u |

! 8: Verifica datos
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Diagrama de colaboracién

7: Verifica los datos

% 1. Se dirige alpanel paraloguearse

:AS_Usuario :F_Ingresar

A

5: Confirmacién; d¢ logueo

4: Verificallos datos
—

(D]

4: .....
8: Confirmacidn de logueo
:E_Enpleado

a s@ﬂ:tos de acceso
6:\Validalos datos C/Fmo empleado

HS

@,

- E_Cliente

-
3: Valida los datos comao cliente

:C_Logueo

Figura 19: DCol_Logueo

En la figura podemos observar el diagrama de colaboracion de logueo de manera organizada y de forma compacta.
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X

- AS_Adnministrador

3. Ingresa dstos & actuslizar
m—

S

: C_Aduslizer_Proveedor

1: Ingresa al mm&l principal del sistema

17: Seledsi

.ﬂé datos del diente

12: Seleccions lﬂ{jiﬂ datos del empleado

F_sis_gmpl

A
16: Confirmacidn d¢ sctuslizacién

15: Verifich los datos

A

E_Empleado

.28

C_Actualizar_Empleado

8: Ingress datos & actualizar
—

S

A

\
11: Confirmsdén de lizagén

cliente

tos 8 actualizar

A
21: Confirmacion d¢ situslizacion

20: Verifida los datos
—t3»

Qf —
19: Valida datos i

E_Cliente

S

: C_Actuslizar_Cliente

Figura 20: DCol_Actualizar datos
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1:Ingresa a la seccion Empleados : Selecciona opcion Eliminar
—_— —_—

HS

3:Ingresa a la pagina eliminar empleado
—_—

X

:AS_Adminisrador

:F_sis_empleado
e : C_Mostrar_Opciones

7:No se pudo eliminar empleado
9: Empleado eliminado _.7

6: Verifica los datos

8: Datos correctos
fffff >

“F_sis_Eliminarempleado

4:Ingresalos da o{delempl eado aeliminar

HS

-
5: Validalos datos
:E_Empleado

Figura 21: DCol_Desactivar empleado

- C_Desadtivar_Empleado
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4 Severifican los datos

£ 1:Ingresa a la seccion de reportes

:AS_Administrador F_sis_repo

6: Muestra un cuadro con los datos del reporte generado

2: Seleccion osc\merios para el reporte 3. Busca datos seleyad del criterio

5. Guarda como is&/cn’al elreporte generado

* C_Generar_Reporte :E_Reporte

Figura 22: DCol_Generar reporte

66



—_— E;‘

i 1:Ingresa a la seccion de productos que desea adquirir

2. Se cargan los productos disponibles

—>

HS

:AS_Cliente

ona lod procutos que desea adquirir

5. Muestra una lista

. F_welb_pedido

7:Llena la ipfgrmacion necesaria «
10: Confirmacién del pedid

8: Envia datos del pedido
HS —

. C_Realzar_pedido

Figura 23: DCol_Realizar pedido

odos los productos disponibles

9: Registra pedido
—

:E_Orden

: C_MostrsL_Pradudo

3: Entia peticion

s
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1:Ingresa a laweb de latienda
—

5:verifica los datos
e

2: Se dirige ala ventana para registrarse

X

:AS_Cliente

=

: F_web_inicio

6: Confimacion de registro

CE_Cliene

rbisus datos 4:Valida I?@

: C_Registrar_Cliente

Figura 24: DCol_Registrar cuenta
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1: Ingresa s el pa nel de productos

8: Selecciona los productos a solidtados por el cliente

9: Verificar datos
e

A—1IR

: AS_Empleado F_sis_§

2: Seleccions la of

producto

4: Verificar datos

5: Muestra uns lista de totios

%n de listado de productos

: E_Prmod udo

3 Envi?'yio

: C_Mostrar_Producto

Figura 25: DCol_Registrar ventas

(._..
10: Confirmacion de la venta

HS

: C_Registar_Vents

: E_Vents
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i 1:Ingresa a panel de productos

:AS_Administrador

:F_sis_|

2: Selecciona opd

producto

'oiregistrar nuevo producto

HS

6: Verifica datos
e}

H S 5: Valida datos
—
: C_Registar_Pro\a{do

: E_Producto

3:Ingresa a ventana para registrar productos

4:Llenala 'nfom&'on equerida

: C_Mostrar_Opciones

: F_sis_RegistrarProducto

Figura 26: DCol_Registrar productos
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Diagrama de actividad

ingresarala
interfaz de logueo
Ingresar datos
de usuario

Esperar confirmacion
de datos

Re cibir

confirmacion

Ingresar al
sistema

Figura 27: DA_Logueo

En la figura podemos observar el diagrama de actividad de logueo en el que
nos muestra de manera secuencial las actividades identificadas para el

ingreso al sistema.

Seleccionar productos
a comprar
( Solicitar pedido )

Recibir confirmacion
de pedido

@

Figura 28: DA_Realizar pedido
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Ingresar al
anelde ventas
no 7
. Registrar
(Cliente registrado? <>
si
Seleccionar
productos a vender
Imprimir Boleta
de venta

Figura 29: DA_Registrar ventas

o Diagrama de estado

Ingresando a
interfaz
Ingresando
datos

Esperando
confirmacion

datos

‘ Revisando

no
¢ Confirmacion positiva? <>7

| Logueado

®

Figura 30: DE_Logueo

En la figura podemos observar un diagrama en el que nos muestra de manera
secuencial los diferentes estados por los cuales se atraviesa para el ingreso
al sistema.
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productos a comprar

Solidtando
pedido

[ Recibiendo confimacion ]

[ Seleccionando w

de pedido

/

®

Figura 31: DE_Realizar pedido

[ Ingresando al ]

panel de ventas

Seleccionando
datos del cliente

Registrando
productos

boleta de venta

[ Generando

Figura 32: DE_Realiza venta
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F. Diagrama de clases

Figura 33: Modelo de clases

En la figura podemos observar un diagrama en el que se muestra el modelo de la base datos a seguir.

tiene
Tipo_usuario Usuario
Modelo de Clases
1.*
Categoria
Cmf”? ____________ user x producto
Reporte
tiene
1.
. 1.*
tiene provee
Medida 1.* | Producto Proveedor
.. i
1.* : 1"
proveedorx producto
Tipo_empleado Empleado
Ubigeo Venta
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G. Diagrama de despliegue

Gestor deBD
Mysql

Servidor Web

Gestor de BD:MySQL
Core dos Duo

RAM 1GB

HD 120 GB

Win 7

Router

Semnvidor de correo

En la figura podemos observar un diagrama que refleja los elementos necesarios para que el sistema esté operativo.

Navegador Web

Figura 34: Diagrama de despliegue

PC Administrador

Diagrama de Despliegue




H. Diagrama de componentes

: Control y
Registro Andlisis
Aplicacion Ventas T :
_----"'J__F- - Ten R
T Actualizacion Acceso a Base
i cey—— | e o> de datos
_ Busqueda .
Diagrama de Componentes
BD:Mysql

Figura 35: Diagrama de componentes

En la figura podemos observar un diagrama que podemos observar la secuencia en la que opera el software a través de cada proceso basico

que se presente.
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4.3. DETERMINACION DE REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA

4.3.1. Requerimientos funcionales

Tabla 22. Requerimientos funcionales

Caddigo Nombre Descripcion Prioridad

El usuario podra ingresar al sistema

RFO1 Qgci?i?j:c? utilizando datos de acceso brindados Alta
9 por el administrador.
3 El administrador podra realizar una
RF02 'vkljoaiilg c;e copia de seguridad para la posible Alta
P pérdida de informacion.
El administrador contara con todos
los permisos para el mantenimiento
RF03 Administrar de tablas y operaciones tales como Alt
; : D a
modulos reportes, registros, actualizacion de
datos, etc. Logrando asi acceder a
todos los médulos.
Mé6dulo Los lusuarios' contaran con nombre, _
RF04 USLArIoS apellido, teléfono, e-mail, estado y Media
tipo de usuario.
Se debera de indicar al administrador
Control de cuando los prqductos estén con una _
RF05 productos muy poca cantidad de stock de un X Media
producto en forma de alerta o
notificacién.
El vendedor solo estara restringido a
acceder al modulo de producto,
Restringir ventas y clientes (limitado), para
RF06 : poder emitir los comprobantes de Alta
permisos . . .
pago ademas de registrar dichas
ventas y en caso de ser necesario a
un cliente (solo registro y blusqueda).
Se debe informar al administrador
RFO7 Notificaciones cuando existan nuevos pedidos y/o Alt
n A o P a
de delivery reservas realizadas por clientes via
web.
El administrador podra visualizar
Mé6dulo cuando lo desee una Iista_detallada
RFO08 reportes de todos los elementos registrados y Alta
podra obtener datos estadisticos a
partir de ellos (reportes).
Mé6dulo Los clientes podran realizar la reserva
RF09 . 0 peticion de productos a domicilio Alta
clientes :
(delivery).
Los clientes podran crearse una
Registro de cuenta a través de la web que contara '
RF10 clientes con nombre, apellido, teléfono, e- Media

mail, estado, direccion, distrito,
ciudad, pais y tipo de cliente.
En la tabla se puede ver los requerimientos funcionales con una breve descripcion

y su respectiva prioridad que presenta.
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4.3.2. Requerimientos no funcionales

Tabla 23. Requerimientos no funcionales

Tipo de

Requerimiento Codigo

Descripcion

El sistema debe de soportar al menos una

cantidad de 2 usuarios conectados a la vez por

parte de la empresa y 500 usuarios por parte

Conectividad RNFO1 de los clientes, sin presentar problemas de

conectividad o que afecten al rendimiento del

mismo.

La codificacion del sistema debera de ser ligera

para evitar demasiados tiempos de carga en

Eficacia RNF02 cuanto a procesos dentro de los médulos del

administrador o vendedor.

Se deberan realizar copias automaticas de la

base de datos de la empresa diariamente

Seguridad RNF03 (backups) con el objetivo de mantener segura

la informacién en caso de pérdida de datos.

El sistema podra ser utilizado en una gran

variedad de navegadores principalmente en

RNFO4 Google Chrome y Mozilla Firefox, que son los

navegadores mas populares en la actualidad.

El navegador no necesitara complementos

Versatilidad RNFO5 flash para el funcionamiento del sistema, para

evitar incompatibilidad con otros navegadores.

Se utilizara Mysgl como motor de base de

RNF06 datos.

En la tabla se puede ver los requerimientos no funcionales con una breve

descripcion, pero a la vez el tipo de requerimiento que es.
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4.4. DESARROLLO
4.4.1. Disefo e implementacion de la BD

A. Modelo conceptual - l6gico

Tipo_usuario liguario Ubigeo Emplead e ——
T Tipo_user_codigo BoCodigo_user BerCodigo_ubi _ ToCodigo_emn ST
&Tipo_user_nombre EhNombre_user &Departamenta_ubi EoNombre, emp e
@Tipn_user_descripcinn Q;Apemd.;._uger Q;F'fnwlnua_qm %ﬂxpellidu_emp &}Tipﬂ_emr]_descripcinn
&Dni_user EsDistrito_ubi Dni_ermp

Producto
HeCod_pro
Descripoion_pro
EsCantidad_pro
&Facha_vanc_pro
EsPreciol_pro
LQ?F'ren: iventa_pm

& Telefonn_user

& Fecha_nac_user
& Tipo_user
EsDireccion_user
EUhi_user

Medida

EpCodingo_medida
EsMombre_medida
& Cantidad_medida

Categotia

TeCodigo_cat
EsDeschipcion_cat

Proveedar

WCodigo_prov

&:Ruc_prov

& Telefano_prov
& Direccion_prav
& Celular_prov

EsUbi_prov

&sTelefono_emp
&Fecha_nac_emp
ETipo_emp
EsDireccion_emp
&Uhi_emp

Reporte

ERazon_sacial_pray

Yenta

YgCodigo_venta
E:Fecha_venta

& Cantidad_venta
E:Monto_venta
&slser_venta
EHora_venta

EEmp_venta

Figura 36: Modelo conceptual - l6gico de la base de datos

e Codigo_repoarte
EFecha_reparte
EProducto_reporte
&lser_reporie
EsManto_reparte

& Tino_reparte

En la figura podemos observar el prototipo de tablas con sus respectivos campos a usar para la base de datos del sistema.
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B. Modelo fisico

Categoria Lk Reporta
jlipoBustariy FoCodigo_cat FpCodigo_medida ReCodigo_reporte
Tipo_user_codigo i Momhbre_medida
&Descripcion_cat Fecha_reporta
Tipo_user_normbre - Cantidad_medida
Producto_re porte
%TipU_USEr_dESCI"ipCiDn %Uger_repgrte
1 Ephianto_reparte
1.7 & Tipo_reparte
tigne tiane tighea
Usuatio L 1.*
%ﬁodiao_user = —r— o dF'.mveedUr
ombre_user odiga_proyv
Eypelido_user pCod_pro &R azon_social_prav
&50ni_user 1.* cormpra EDescripcinn_pro | 4 = provee 1.7 | @Ruc_prow
& Telefona_user & Cantidad_pro & Telefana,_prav
& Fecha_nac_user i 1% %Efg:iibver};—p ro & Direcrion_prov
& Tipo_user userx products Q}Precio\fe_npta . proveedary producto & Celular_prov
&Direccion_user - EUni_pray
@Ubi_user
Empleadn rya—
EoCodigo_ermp FpCodigo_venta
Tipo_ermpleado Q)Nam_bre_emp Uhigeo &5Fecha_venta
TeTipn e;np codigo %ga?”:acriﬁgemp ToCodigo_ubi &~Cantidad_venta
aE - &Departamenta_uhi Ephomto_venta
&sTino_emp_nombre & Telefno_emp &provincia, ubi SUser vont
& Tino_emp_descripeion %Fecha_nac_emp &oDistrita. ubi Q)ngea:_zgzt:
Tipo_emp - —
EsDirection_emp &Emp_venta
EUbi_emp

Figura 37: Modelo fisico de la base de datos

En la figura podemos observar el prototipo el prototipo de la relacién de las tablas a usar para la base de datos del sistema.



4.4.2. Diagrama general del sistema

Login

Menu principal

|

Catalogo Venta local Ventas Clientes Sistema Reportes
Categorias Realizar Venta | Pedidos | Clientes Usuarios Copi/aR(i ests:ugrl;rridad Ventas
Productos Devoluciones Tipo de Cliente Usuario Productos
Proveedores Tipo de usuario Clientes

Figura 38: Diagrama de los médulos del sistema

En la figura se puede observar un diagrama con los diferentes modulos que componen el sistema con la finalidad de cumplir los requerimientos
del cliente, empezando por el “Login”, que es el que nos da acceso al menu principal del sistema. Después de haber ingresado, podemos

acceder a los diferentes modulos dependiendo de qué accion se quiera realizar.
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Categorias

Abarrotes

Bebidas

Embutidos

Golosinas

Lacteos

Limpieza

Carrito de compras

Pagar

Informacion

Registrese

Detalles de
facturacion

Detalles de envio

Método de envio

Método de pago

Confirmar pedido

Pagina web

Nosotros

Informacion de
delivery

Politica de
privacidad

Términos &
condiciones

Atencion al cliente

Contactenos

Devoluciones

Mapa de sitio

Extras

Proveedores

Ofertas

Figura 39: Diagrama de la pagina web

Mi cuenta

I

[ L

Historial de

Cuenta pedidos

Registrase

Iniciar sesion

i

Lista de deseos

En la figura se puede observar un diagrama con las diferentes secciones de la pagina web, que después de haber ingresado, se puede acceder

a ellas segun la accién que se realice.
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4.4.3. Diseno de la Interfaz del sistema

A. Formularios de acceso de seguridad

A Web Page

O CD X {} [http:/7 ) @

Usuario :

Contrasefia :

Ingresar

Figura 40: Disefio del login

En la figura se puede ver el disefio del login para el acceso al sistema pidiendo como atributos un usuario y contrasenfa.
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B. Menu principal del sistema

A Web Page

QD X} G )@ D)

Bienvenido admin

S %
Ricardo Assado Rodriguez Pedidos Ventas Clientes Conectados
Catélogo J J
Venta Local
Vanias Ultimas ventas Andlisis de Ventas
Opcion 01 Opcion 02 Opcion 03
Clientes
Bl Venta 01 Venta 02 Venta 03 Opcion 04 Opcion 05 Opcion 06

Configuracion

Reportes

Figura 41: Diseiio del home page

En la figura se puede ver el panel de inicio del sistema el cual mostrara informacion actualizada dando una visién general del negocio.



C. Formularios de registro

A Web Page
QD X G ) @& D)
Bienvenido admin
Acciones
Ricardo Assado Rodriguez o0
Home
Agregar producto Editar producto Eliminar producto Buscar producto
Venta Local Buscar producto :Q Buscar por id : [Productoom ]v]
Clientes
Usuarios '
Configuracién
Campo 04 : : Nueva BOsquedaJ
Reportes

Figura 42: Diseio de registro de productos

En la figura se puede ver el disefio del médulo de catalogo con la opcion de poder agregar, editar, eliminar y buscar productos.
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c C> X Q {http://

) @ D

Bienvenido admin

Ricardo Assado Rodriguez

Home

Catélogo

Venta Local

Nombres: Ricardo Nombre de Usuario admin

\ / Apellidos: Assado Tipo de Usuario: Administrador

Foto

/ \ ‘| E-mail admin@gmail.com
Contrasefia: *****

Ventas

Clientes

Configuracion

Reportes

Y
Agregar Empleado
Campo 01: : Campo 05 : :
Campo 03 : : Agregar
Campo 04 : :

Figura 43: Disefio de registro de usuarios

En la figura se puede ver el modulo de usuarios el cual mostrard la informacion del usuario la cual podra ser editada.
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4.5. APLICACION
4.5.1. Programacion

En esta seccion se mostrara el desarrollo del sistema y disefio de la
interfaz de los modulos que componen la aplicacion.

A continuacién, mostraremos dichos médulos.

A. Inicio de sesion

@ Ingrese sus datos:

Usuario

)

Contrasena
[~

¢Olvidaste tu contrasena?
& Ingresar

Figura 44: Login de usuarios

En la figura se puede ver el panel de login para el acceso al sistema el cual
solicitara su respectivo usuario y contrasefa, tanto para el administrador como

para los empleados.
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B. Modulo de administracion

=

8' : j J‘zr‘ge Vésq‘uez

Inicio
Catalogo

’ Venta Local
Ventas
Clientes
Sistema

Reportes

B o

Salir (&

Pa

TOTAL DE PEDIDOS

0.5

0.0

-0.5

-1.0

n el d e Ad mi n i Stra Cié n licio / Panel de Administracion

TOTAL DE VENTAS

Ver més...

Ver més...

TOTAL DE CLIENTES

020
2@
[}

&~ = Ultimos Pedidos
ID de Pedido  Cliente
Pedidos
W Clientes 3832 Cliente Local
3831 Cliente Local
3830 Cliente Local
3829 Cliente Local
01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Figura 45: Panel de administracion

- 100%

6

Estado

Completado
Completado
Completado

Completado

CLIENTES CONECTADOS

@

Ver més...

Fecha Agregada

30/05/2016

30/05/2016

30/05/2016

30/05/2016

Total

S/1.00

$/1.00

$/1.50

$/1.00

Accién

En la figura se puede ver el panel de administracién con las principales actividades realizadas por el negocio. En esta seccién se podra ver los

distintos médulos que tiene el sistema como catélogo, ventas, clientes, sistema, entre otros.

88



C. Médulo de procesos

.‘:, m‘ Q Salir (%

‘ "
‘\ J eréf a:?ﬁuez

&

# Inicio

Catalogo

f Venta Local
» Realizar Venta ~—
Ventas

Clientes ° . 9 0

Sistema

=i
)

I
B
£y
do

Reportes

m

Figura 46: Médulo de venta local

En la figura se puede ver el médulo de venta local, el cual se maneja el proceso ventas. Se elegira el producto deseado por el cliente, efectuando
el pago correspondiente y pasara a la lista de pedidos generales.
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D. Médulo de reportes

ot m‘ @ Salir (=

fil
"

- orge Vasquez
‘ -’ J.ud_r§n q‘,— Re pO rte d e Ve nta S Reporte de Ventas ‘
» =
Inicio
lml Lista de Ventas

Catalogo
Venta Local Fecha Inicial Agrupar por
Ventas 2016-05-01 & Semanas ¥
Clientes Fecha Final Estado de Pedido

2016-05-31 M Todos los Estados ol

Sistema

» Ventas

» Productos Fecha Inicial Fecha Final N° Pedidos N° Productos Total
» Clientes 29/05/2016 30/05/2016 115 184 $/575.20
22/05/2016 27/05/2016 446 657 $/2,040.70
17/05/2016 21/05/2016 284 389 $/1,329.60
09/05/2016 14/05/2016 319 390 $/1,497.00
01/05/2016 07/05/2016 301 438 $/1,296.80

Mostrando 1 de 5 de 5 (1 P4ginas)

Figura 47: Médulo de reportes (Ventas)

En la figura se puede ver el médulo de reporte de ventas en el cual se puede buscar como estan yendo las ventas por dia, semana, mes y afio,

como también se podra buscar por el estado de pedido.
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g ‘} Jorge Vasquez
AI> i

A Reporte de Productos
Inicio
|l Lista de Productos
Catalogo
Venta Local

Ventas
Clientes
Sistema

Fecha Inicial

Reportes

Fecha Final
Clientes

Nombre del Producto

Cerveza Pllser

Cerveza Cusquefia

Estado de Pedido
Cerveza Cristal

Cerveza Backus Ice

Estados v
Cédigo del Producto Cantidad Total
Pilsen01 206 5/4,697.00
Cusqueia0l 204 13,148.80
Cristalo1 180 5/2,035.20
Backylce01 172 5/1,663.20
Cerveza Cusquefia Cusquefia02 131 S/1,112.90
Filete de Atiin Florida Florida01 103 S/977.90
Inka Kola no Retornable Incakola03 81
Cerveza Pilsen Pilsen02 108
Coca Cola no retornable CocaCola03
Cerveza Crista Cristalod
Inka Kola no Retornable IncaKola02
Duraznos en almibar Dos Caballos DosCaballos01
Coca Cola no retornable CocaCola02
Solido de atun Gloria Gloria01
Aceite Vegetal Primor
Aceite Ve Capri
Filete de atiin en aceite vegetal Fanny
Leche Evaporada Light Glorla

$/734.20
5/653.40
7 5/638.00
105 5/597.50
75 $/547.50
45 $/504.90
$/432.00
56 5/396.80
Primor01 $/379.20
Caprio1
Fannyo1
Gloria03
Cocinero01

5/360.20

producto como cancelado, completado y pendiente.

5/345.10

En la figura se puede ver el modulo de reporte de productos donde se puede buscar por el estado del pedido en el cual se hizo la compra del

5/328.00

Figura 48: Médulo de reportes (Productos)
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m‘ Q@ Salir (@

fil
%

A7

. orge Vasquez H
s Reporte de Clientes o  weore secientes
&
Inicio
lml Lista de Clientes
Catalogo
Venta Local Fecha Inicial Estado de Pedido
Ventas i Todos los Estados N
Clientes Fecha Final
Sistema Fecha =
Reportes
» Ventas Nombre del Cliente E-mail Tipo de Cliente Estado N° Pedidos N° Productos Total Modificar
» Productos
Cliente Local comercialvasgar@gmail.com Publico en General Habilitado 4028 4877 S/19,437.80
» Clientes
Mary Santillan Rodriguez maritasanti.28@gmail.com Publico en General Habilitado 17 22 S/357.40
Lucy De la Cruz Quijano cis_300@hotmail.com Publico en General Habilitado 17 18 $/289.10
Criss Lobo Mejia crisslome@gmail.com Publico en General Habilitado 9 23 $/238.90
Ricardo Assado Rodriguez ricardo.assado.16@gmail.com Publico en General Habilitado 1 3 S/31.70

Mostrando 1 de 5 de 5 (1 Paginas)

Figura 49: M6dulo de reportes (Clientes)

En la figura se puede ver el modulo de reporte de clientes en el cual se encontrara una lista de todos los clientes registrados hasta el momento
y que también tiene un filtro de busqueda.
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E. Médulo de backups

Administrador

™ Jorge Vasquez
5

#“

74

1

&

Inicio
Catélogo
Venta Local
Ventas
Clientes

Sistema

» Usuarios

» Copia de seguridad /

Restaurar

Labt

Reportes

B o

Salir (%

Copia de Seguridad / Restaurar o : copiosesegrisod resaur

= Copia de Seguridad / Restaurar

Restaurar Copia de
Seguridad

Copia de Seguridad

Examinar... | No se ha seleccionado ningtin archivo.

™l oc_direccion

oc_banner

¥l oc_banner_imagen
oc_banner_imagen_descripcion

v oc_categoria

Seleccionar todos / Quitar selecciones

Figura 50: Médulo de backups

le

En la figura se puede ver el modulo de backups, en el cual se podra realizar copia de seguridad de toda la informacion tenida hasta el momento,

asi como también, tener la opcidn de restaurar una copia de seguridad guardada.
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4.6. IMPLEMENTACION
4.6.1. Puesta en marcha: Implementacion Final

Para el desarrollo del proyecto se contrataron dos servicios:

A. Servicio de hosting

Este nos brinda un espacio dentro de un servidor LINUX que se
mantiene activo todo el tiempo durante el afio contratad, en el cual

se aloja el sistema.

B. Servicio de dominio

Es el que nos permite poseer un nombre en la web para ser

ubicados, sin este no seria posible el acceso al publico.

Ruta del sistema (URL): http://comercialvasgar.com/

[ comercialvasgar.com: 2082/cpsess28250123 10 frontend/paper_lantern/index.ht ¥ G

Hos P edandoPeru LCOMERCH +  GHLOGOUT

COMERCIT FILES

Main

comercialvasgar.c...

Domain [—] Rl
| File Manager | 'mages Directory Privacy

Home .
lbaeton /home/comercil
D - \
= ge wek t

Last Login e REES ﬁ' : a ’
T 190.234.100.195
From

SWITCH THEME @\ Backup Wizard

paper_lantern v

Remote MySQL®

DOMAINS

) don Domall "* bdomalr "‘"1
‘\Qd ddon Domains ‘\9‘9 subdoma Q\go Allases
\’é Redire .'\;;&". Simple Edit .'D-NS‘ ¢ e Ed

EMAIL

Figura 51: CPanel del sistema

En la figura presentada podemos apreciar la interfaz principal para el manejo del

hosting “Cpanel”.



Este servidor web posee diversas opciones para administrar la web, como es el “File Manager” que es el administrador

de archivos, el cual nos permite subir todos los archivos necesarios para el adecuado funcionamiento del sistema.

€P File Manager Sl Al Your Files v fc'r'_ Go ¥ settings

+File “Folder = P M & Upload

A | public_html Go # Home  1Up Onelevel <4 Back Forward & Reload & SelectAll

¢ Trash

ect A i View Trash

Name Size Last Modified Type
@ Collapse All
(1 admin 4 KB Nowv 29, 2015 12:24 PM httpd/unix-directory

e o =] catalo 4 KB Mar 2, 2016 2:24 PM httpd/unix-directo
-3 admin g ; : p ry
(3 cache E image 4 KB Dec 1, 2015 3:52 PM httpd/unix-directory
B catalog = pruebas 4 KB May 2, 2016 4:18 PM httpd/unix-directory
detc = system 4KB May 27, 2015 8:25 AM httpd/unix-directory
f R imagk vomod 4 KB Dec 6, 2015 4:50 AM httpd/unix-directory
Email : N
Eapublic_ftp PHE config.php 1.1KB Nov 29, 2015 12:23 PM applicationf-httpd-php
#- A public_html = crossdamain xml 197 bytes May 27, 2015 8:25 AM texti-generic
Etmp pHA index.php 7.06 KB Dec 6, 2015 4:50 AM applicationsthttpd-php

Figura 52: CPanel - Administrador de archivos

En la figura presentada podemos apreciar el administrador de archivos del hosting.
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También dispone de un administrador de base de datos que nos
permite crear una base de datos virtual en el hosting, de esta
manera esta alojada junto a la aplicacion web.

H OS pEd a n d o Peru L COMERC1 ~  (»LOGOUT
MySQL® Databases

Manage large amounts of information over the web easily. MySQL databases are necessary to run many web-based applications, such as
bulletin boards, content management systems, and online shopping carts. For more information, read the documentation.

4 Jump to MySQL Users

Create New Database
New Database:

comerci1_

Create Database

Modify Databases

Check Database

comerci1_vasgar v Check Database

Repair Database

comerci1_vasgar Y. Repair Database

Current Databases

Database Size Privileged Users Actions

comerci1_vasgar 0.51 MB #Rename  {Delete

Figura 53: CPanel - Administrador de base de datos

En la figura presentada podemos apreciar el administrador de base de datos del
hosting.
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4.6.2. Demostracion

Para lograr acceder a la demostracion del sistema se debe ingresar al siguiente link: http://comercialvasgar.com/admin
desde un navegador cualquiera ya sea Google Chrome o Mozilla Firefox en donde mostrara el login para hacer ingreso al
sistema segun los datos que se brinden para el tipo de usuario.

8 Ingrese sus datos:

Usuario

a

Contraseiia
e

Olvidaste tu contrasefia?

Figura 54: Login para ingresar al sistema de administracién

En la figura se puede apreciar el login para el usuario el cual solicitard un nombre de usuario y su respectiva contrasefa.
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Luego de haber ingresado al sistema ingresaremos al modulo de usuarios el cual nos desplegara una lista con todos los

usuarios existentes.

‘ ! Jorge Vasquez

w

@«

®

@

=

&

Administrador

Inicio

Catalogo

Venta Local

VEES

Clientes

Sistema

» Usuarios

» Usuario

» Tipo de Usuario

» Copia de seguridad /
Restaurar

Ll

Reportes

Usuario

Lista de Usuarios

Nombre de Usuario v

admin

vendedor1

Estado

Habilitado

Habilitado

m‘ Q@ Salir (%
- [

Fecha Agregada Modificar
29/11/2015
01/12/2015 u

Mostrando 1 de 2 de 2 (1 Paginas)

Figura 55: Lista de usuarios del sistema

En la figura se puede apreciar el modulo de usuarios con una lista de usuarios que ya han sido registrados.
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Seguidamente, registraremos un nuevo usuario (demo) para la demostracion, con lo cual comprobaremos la funcionalidad

del médulo.
= m‘ Q@ Salir (@

B [ orEc Vasques Usuario -

Administrador
w

# Inicio
# Agregar Usuario

W Catélogo

[ Venta Local * Nombre de Usuario

® Ventas Tipo de Usuario Administrador
4 Clientes
* Nombre
& Sistema
* Apellidos
» Usuarios
» Usuario E-mail
» Tipo de Usuario jmagen
» Copia de seguridad / BT ) :
Restaurar ¢
[+
il Reportes
* Contrasefia
* Confirmar
Estado Deshabilitado 4

Figura 56: Formulario para agregar nuevo usuario

En la figura se puede apreciar los campos para poder registrar a un nuevo usuario, el cual solo podré ser realizado por el administrador.
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Por altimo, podemos apreciar al nuevo usuario registrado en la lista de usuarios del sistema.

"} Jorge Vasquez ;
R Usuario
&
# Inicio
@ Catalogo
Venta Local iE Lista de Usuarios
Ventas
Nombre de Usuario v Estado Fecha Agregada Modificar
® Clientes
admin Habllitado 29/11/2015
Sistema
deme Habilitado 23/05/2016 u
» Usuarios >
» Usuario vendedor1 Habilitado 01/12/2015
Mostrando 1 de 3 de 3 (1 Paginas)

» Tipo de

)pia de seguridad /
Restaurar

lid  Reportes

Figura 57: Nuevo usuario agregado

En la figura se puede apreciar la lista de los usuarios con el nuevo usuario registrado.
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4.6.3. Manual del sistema

En esta seccidon se desarroll6 el manual de usuario donde se

encontrara todo lo relacionado al uso del sistema. (Ver Anexo G).

4.6.4. Capacitacion de usuarios

En esta seccion se desarroll6 la capacitacion de usuarios donde se
dio el conocimiento necesario para el correcto uso del sistema. (Ver
Anexo H).
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4.7. MONITOREO

4.7.1. Desarrollo de pruebas en produccion

Tabla 24. Pruebas de caja blanca

Nombre

Maodulo
seguridad

Médulo
sistema
de
administra

cion

Modulo
pagina
web

Cadigo

RNO1

RNoO2

RNO3

RNO4

RNO5

RNO6

RNO7

RNO8

RNO09

RN10

Fecha

02/11/15

02/11/15

04/11/15

04/11/15

04/11/15

04/11/15

04/11/15

04/11/15

06/11/15

06/11/15

Descripcion

Acceso de
seguridad

Modulo de
backups

Administrar

médulos

Médulo

usuarios

Control de
productos

Restringir

permisos

Notificaciones
de delivery

Médulo

reportes
Mo6dulo

clientes

Registro de

clientes

Resultados

Ingreso al sistema

Copia de
seguridad de la
informacién  del
negocio.

Control éptimo de
todos los moédulos
del sistema.
Registro de
usuarios.
Notificacion de
stock de
productos.

Se restringira el

acceso al
vendedor de
ciertos moddulos

del sistema por
parte del
administrador.

Notificacion de

pedidos de los

clientes.

Generar reportes
del sistema.
Pedidos de
productos a
domicilio.
Creacion de

cuenta para los

clientes.

Estado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

Aprobado

En la tabla se puede apreciar un listado de los distintos médulos que se pusieron en

prueba para comprobar la eficacia del sistema.
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4.7.2. Lista y control de cambios

Tabla 25. Lista de control

Lista de Verificacion de Modulos — Fecha: 10/11/2015

Persona

Cadigo Nombre Estado
Encargada
Ricardo
Acceso de
RFO1 Assado Completado
seguridad )
Rodriguez
Radl
Médulo de
Morales Completado
RF02 backups
Herrera
Ricardo
Administrar
Assado Completado
RF03 maodulos .
Rodriguez
Raul
Maédulo usuarios Morales Completado
RF04
Herrera
Ricardo
Control de
RF05 Assado Incompleto
productos )
Rodriguez
o Ricardo
Restringir
. Assado Completado
RF06 permisos .
Rodriguez
Raul
Notificaciones
Morales Incompleto
RF07 de delivery
Herrera
Ricardo
Maodulo reportes Assado Incompleto
RF08 .
Rodriguez
Ricardo
Médulo clientes Assado Completado
RF09 )
Rodriguez
Ricardo
Registro de
; Assado Completado
RF10 clientes .
Rodriguez

Porcentaje

100%

100%

100%

100%

90%

100%

90%

95%

100%

100%

Observaciones

Cumple con las
funcionalidades
requeridas.
Cumple con las
funcionalidades
requeridas.
Cumple con las
funcionalidades
requeridas.
Cumple con las
funcionalidades
requeridas.

Falta notificar
cuando un producto
se encuentre en bajo
stock.

Cumple con las
funcionalidades
requeridas.

Falta notificar los
pedidos de los
clientes en tiempo

real.

Falta exportar a un
formato de Excel.

Cumple con las
funcionalidades
requeridas.
Cumple con las
funcionalidades
requeridas.

En la tabla se puede ver el listado de los médulos después de haber realizado los

cambios y tener las observaciones para la mejora de estos.
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4.7.3. Reajustes y aprobacion del usuario final

Tabla 26. Lista de control y aprobacion

Lista de Verificacion de Modulos — Fecha: 14/11/2015

Persona

Codigo Nombre Estado Porcentaje Observaciones
Encargada
Ricardo Cumple con las
Acceso de . .
RFO1 Assado Completado 100% funcionalidades
seguridad . .
Rodriguez requeridas.
Raul Cumple con las
Médulo de ) )
Morales Completado 100% funcionalidades
RF02 backups .
Herrera requeridas.
Ricardo Cumple con las
Administrar . .
Assado Completado 100% funcionalidades
RF03 maodulos . .
Rodriguez requeridas.
Radul Cumple con las
RF04 Maodulo usuarios Morales Completado 100% funcionalidades
Herrera requeridas.
Ricardo Cumple con las
Control de . .
RF05 Assado Completado 100% funcionalidades
productos . .
Rodriguez requeridas.
. Ricardo Cumple con las
Restringir . .
. Assado Completado 100% funcionalidades
RF06 permisos ) .
Rodriguez requeridas.
Raul Cumple con las
Notificaciones de . .
. Morales Completado 100% funcionalidades
RF07 delivery .
Herrera requeridas.
Ricardo Cumple con las
G Maodulo reportes Assado Completado 100% funcionalidades
Rodriguez requeridas.
Ricardo Cumple con las
RE0S Médulo clientes Assado Completado 100% funcionalidades
Rodriguez requeridas.
) Ricardo Cumple con las
Registro de . .
; Assado Completado 100% funcionalidades
RF10 clientes . .
Rodriguez requeridas.

En la tabla se puede ver el listado de los médulos después de haber realizado los
reajustes y levantado las observaciones.

N

~
Ricardo Assado Rodriguez Raul Morales Herrera
JEFE DE PROYECTO VERIFICADOR
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CAPITULO V: ANALISIS DE COSTO Y BENEFICIO



5.1. ANALISIS DE COSTOS

5.1.1. Recursos humanos

Tabla 27. Costo de RR.HH.

N° Descripcion Meses Pago Mensual Sub-Total
1 Analista 12 S/.3000 S/.36000
2 Desarrollador 12 S/.1500 S/.18000

Total S/.9500

En la tabla se puede ver la proyeccion destinada al costo de los recursos humanos
tanto para el analista como para el desarrollador durante el proyecto, considerando

un periodo de 12 meses.

5.1.2. Recursos de hardware

Tabla 28. Costo de hardware

N° Descripcion Cantidad Precio Unitario = Sub-Total
1 Laptop 1 S/.1600 S/.1600
2 Ticketera 1 S/.450 S/.450

Total S/.2050

En la tabla se puede ver la proyeccién destinada al costo de los recursos del
hardware como la laptop (herramienta principal) y la ticketera para la emision de las

boletas.
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5.1.3. Recursos de software

Tabla 29. Costo de software

N° Descripcion Cantidad Precio Unitario Sub-Total
1 Windows 7 Professional 1 S/.300 S/.300
(Licencia)
2  Avast Internet Security 1 S/.150 S/.150
(Licencia)
Total S/.450

En la tabla se puede ver el costo de las licencias tanto para el software de Windows

como el costo para el antivirus que se dara durante el proyecto.

5.1.4. Otros gastos

Tabla 30. Costo de personal
N° Descripcion Cantidad Precio Unitario Sub-Total

1 Hosting y Dominio 1 S/.100 S/.100

Total S/.100

En la tabla se puede ver el costo del alojamiento para el sistema que se dara

alrededor de un ano para el proyecto.
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5.2. ANALISIS DE BENEFICIOS

5.2.1. Beneficios tangibles (Costos exactos)

Tabla 31. Beneficios tangibles

N° Descripcion Cantidad Precio Unitario Sub-Total
1 Utiles de escritorio 2 S/.60 S/.60
Total S/.60

En la tabla se puede visualizar el costo de utiles de escritorio como cuadernos y
lapiceros que se usaban para el registro de ventas y que ahora seran un beneficio
para la empresa.

5.2.2. Beneficios intangibles
A. Satisfaccion del cliente.
B. Manejo de informacion mas detallada y precisa.
C. Seguridad de Informacién.

D. Reduccion de tiempo para la ejecucidn de los procesos venta de
la entidad.

5.3. CONSOLIDADO DE COSTO / BENEFICIO
Tabla 32. Consolidado de costo / beneficio

Consolidado de Costo / Beneficio

Total de Inversién a 1 ano 56,600.00

Total de Beneficios a 1 ano 162,570.00
ROI 187%
B/C 2.21

En la tabla se puede ver [0 que se ha obtenido durante 1 ano, por [0 cual, el proyecto es
factible, ya que el costo beneficio es mayor que cero.
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5.4. INGRESOS, EGRESOS E INVERSION

Tabla 33. Ingresos, egresos e inversion

INGRESOS
Cantidad 3654
Precio Venta Promedio S/.3.00
INGRESO POR MES S/. 10,962.00
Cantidad 4000
lincremento de cantidad de ventas por sistema 15
Precio venta promedio S/.3.00
INGRESO POR MES CON SISTEMA S/. 12,045.00

EGRESOS
Cantidad 4000
Precio compra promedio S/.2.00
EGRESO POR MES S/. 8,000.00
Vendedor S/.850.00
Administrador S/.1,500.00
Gasto administrativo S/. 2,350.00
Utiles de limpieza S/.50.00
Limpieza S/.100.00
Otros gastos S/. 150.00

INVERSION
Recursos Humanos S/.54,000.00
Recursos de Hardware S/.2,050.00
Recursos de Software S/.450.00
Otros S/.100.00
INVERSION INICIAL S/.56,600.00

En la tabla se puede ver un cuadro detallado sobre los ingresos, egresos y la inversion
durante el proyecto.
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5.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

5.5.1. Desarrollo del flujo de caja

Tabla 34. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Cantidad de ventas 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.0¢ | 4,000.00 [  4,000.00 |  4,000.00 |  4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00| 4,000.00 |  4,000.00
Incremento en cantidad de ventas 15.00 30.00 45.00 60.0C 75.00 90.00 105.00 120.00 135.00 150.00 165.00 180.00
Precio Venta Promedio 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00
Beneficios Tangibles 60.00 60.00 60.00 60.0C 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
Ingreso por recargas 3,500.00 | 3,500.00 | 3,500.00| 3500.0C| 3500.00 [ 3,500.00 | 3,500.00 | 3,500.00 | 3,500.00| 3500.00| 3500.00 3500.00
[Total de Ingresos 23,635.00 | 23,710.00 | 23,785.00 | 23,860.00 | 23,935.00 | 24,010.00 | 24,085.00 | 24,160.00 | 24,235.00 | 24,310.00 | 24,385.00 | 24,460.00
[BENEFICIO ACUMULADO 23635| 47,345.00 | 71,130.00 | 94,990.0¢ | 118,925.00 | 142,935.00 | 167,020.00 [ 191,180.00 | 215,415.00 | 239,725.00 | 264,110.00 | 288,570.00
Inversién 56,600.00

Gastos Administrativos 2,350.00 | 2,350.00 | 2,350.00 | 2,350.0¢ | 2,350.00 | 2,350.00 | 2,350.00 | 2,350.00 | 2,350.00 | 2,350.00| 2,350.00 |  2,350.00
Compras 8,000.00 | 8,000.00 | 8,000.00| 8,000.0C | 8000.00 | 800000 8000.00  8000.00 | 8000.00| 8000.00| 8000.00] 8,000.00
Otros 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
[Total de Egresos 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.0¢ | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00 | 10,500.00
|[cosTO ACUMULADO -56,600.00 | -67,100.00 | -77,600.00 | -88,100.00 | -98,600.0¢ | -109,100.00 | -119,600.00 | -130,100.00 | -140,600.00 | -151,100.00 | -161,600.00 | -172,100.00 | -182,600.00
[FLUJO ECONOMICO | -56,600.00 [ 13,135.00 [ 13,210.00 [ 13,285.00 | 13,360.0¢ | 13,435.00| 13,510.00] 13,585.00 | 13,660.00 | 13,735.00 | 13,810.00 ] 13,885.00 [ 13,960.00 |
[COSTOEEREEICIOI  56.500.00 [ -43,465.00 | -30,255.00 | -16,970.00 | -3,610.0 | 9,825.00] 23,335.00 | 36,920.00 | 50,580.00 | 64,315.00 | 78,125.00 | 92,010.00 | 105,970.00 ]

En la tabla se observa el flujo de caja basado en 12 meses donde se muestra la recuperacion de la inversion en el mes 5 después haber iniciado.

Tabla 35. Evaluacion econémica

EVALUACION ECONOMICA

VAN = S/. 148,340.43
TIR = 21%
B/C = 1.58
Total de beneficios a un afio 162,570.00
ROI = 187%

En la tabla se observa la evaluacion econémica con un VAN viable para el proyecto, el TIR, costo/beneficio (B/C), ROl y los beneficios por un afo.




5.5.2. Analisis del VAN
VAN (Valor Actual Neto):
Tabla 36. Analisis del VAN

PROMEDIO DE INVERSION (1 ANO)
TIR 21%
VAN S/. 148,340.43
En la tabla se puede ver el valor del VAN por 1 ano el cual es favorable para el

proyecto.
En nuestro caso ocurre lo siguiente:
VAN = S/. 148,340.43 > 0
Asi que nuestro proyecto es viable.
5.5.3. Analisis del TIR

TIR (Tasa interna de Retorno):
Se tiene un criterio de aceptacion y ello es:

e TIR <0, Costo de capital - SE ACEPTA

e TIR > 0, Costo de capital - SE RECHAZA

Tabla 37. Analisis del TIR

PROMEDIO DE INVERSION (1 ANO)
TIR 21%
VAN S/. 148,340.43
En la tabla se puede ver el valor del TIR, siendo un valor aceptable, por lo cual,
conviene hacer el proyecto.

Nuestro TIR es el siguiente:
TIR=21%>0

Asi que el costo de capital se acepta.
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5.5.4. Andlisis del ROI
ROI (Retorno sobre la Inversion):

Tabla 38. Analisis de ROI

Analisis del ROI
Total de Inversion a 1 afio 56,600.00
Total de Beneficios a 1 afio 162,570.00
ROI 187%

En la tabla se puede ver ei ROi siendo un vaior positivo, por io cuai, nuestro proyecto
es rentable.

Por lo que vemos, nuestro ROI es el siguiente:

ROI= 187%
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Conclusiones

Después de haber desarrollado este sistema y haber cumplido con los objetivos

propuestos al inicio de esta investigacion, se desprenden las siguientes

conclusiones:

1.

En primer lugar, la implementacion del sistema web de gestion comercial
ha permitido mejorar el proceso de ventas, con lo cual, errores por malos
calculos como la elaboracion de boleta, el control de productos, etc,
quedan eliminados por completo.

En segundo lugar, el sistema de ventas permite realizar el servicio delivery
con los pedidos de los clientes a tiempo real, esto es de vital importancia
ya que facilita a los vendedores realizar una entrega del pedido de una

manera rapida y eficiente.

De igual manera se concluye que mediante el médulo de venta local se
logré reducir el tiempo de atencién, esto ha permitido satisfacer la

demanda deseada por las exigencias del cliente.

Finalmente, la elaboracion de reportes permite eliminar los célculos
incorrectos del proceso de ventas, esto sin lugar a dudas ha permitido
realizar una buena toma de decisiones frente al desarrollo del negocio ya
que ahora se puede saber que producto es el mas vendido, cuantas

ventas se han realizado, quien es el cliente que consume mas, etc.
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Recomendaciones

Frente a todo lo desarrollado y con el objetivo de obtener mejoras continuas para

el desarrollo del negocio, se dan las siguientes recomendaciones:

1.

Se recomienda la implementacién del médulo de compras para que
puedan trabajar con los proveedores y tener un mayor control de los

productos del negocio.

De igual manera se recomienda poder desarrollar una aplicacion mévil,

creando asi una estrategia de negocios la cual pueda captar mas clientes.

Ademas, se recomienda crear una pagina de facebook para que asi pueda
incrementar su estrategia de marketing con los clientes y dar a conocer

mas su negocio.

En conclusién, es importante recomendar que se deben realizar
capacitaciones al personal nuevo para que haga uso del sistema, y asi

poder evitar el mal uso del mismo.
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Glosario

Bootstrap

Es un framework libre para el desarrollo de sitios web, caracterizado
principalmente por ser usado para el aspecto de disefio debido a su variedad
de plantillas, formularios, botones y deméas elementos que son basados en
HTML y CSS, que en conjunto con algunas extensiones JavaScript, hacen de
esta una opcidn bastante colorida y agradable en lo que a disefio de interfaz
se refiere, dando como resultado un sistema web optimo y adaptable a
multiples dispositivos (responsive).

Cadena de valor

La cadena de valor o también llamada cadena de valor empresarial, es un
modelo que nos permite observar y describir las actividades de una empresa
teniendo como objetivo el andlisis del flujo de procesos del negocio.

Codelgniter

Es un framework con cédigo fuente en PHP, que nos brinda facilidad y una

variedad de funciones para realizar un sistema web robusto.
Delivery

Es una actividad que tiene como finalidad hacer la entrega de bienes

(productos), servicios o informacion al lugar de consumo (cliente).

Dominio

Es el nombre o identificacion de un espacio asignado en internet para que tu
“contenido” pueda ser ubicado facilmente.

Framework

Es una forma de trabajo que engloba un conjunto de conceptos y practicas
de forma metddica que son utilizados para ayudar y en ocasiones acelerar el
proceso de solucién a problemas presentados que poseen caracteristicas
similares.
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Hardware

Es la parte tangible de un sistema informatico, ya sea componentes
eléctricos, mecanicos, cables, gabinetes, periféricos y demas elementos

fisicos que conforman parte de este.
Home page

Home page o pagina de inicio, es lo primero que se muestra al ingresar a una
determinada pagina web. Por lo general, contienen enlaces con otras paginas

internas relacionadas dentro de un mismo dominio.
Hosting

El Hosting o también llamado alojamiento web, es un servicio dado por una
“Entidad” que se encarga de ofrecernos un espacio en internet, con el fin de
almacenar nuestro sistema, pagina web, fotos, videos, etc. En general, se

puede almacenar cualquier tipo de informacidén permisible por internet.
HTTP

En sus siglas en inglés Hypertext Transfer Protocol y traducido al espariol
como protocolo de transferencia de hipertexto, es el protocolo de
comunicacién entre clientes y servidores web que permite la transferencia de

informacién en el internet.
Interfaz

Es la parte visible del sistema con la cual interactua el usuario, es decir, es la

parte grafica que ve el usuario para realizar acciones.
JQuery

Es una libreria de JavaScript, cuyo objetivo es aportar funciones haciendo

uso de los diferentes métodos de estas librerias.
Link

Es una palabra que en espafol significa enlace, que se le denomina a una
ruta de alguna pagina web destinada a un contenido en especifico que se
esta buscando.
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Login

Login o logueo, es el proceso por el que se controla el ingreso individual a un
sistema informatico mediante la identificacién del usuario haciendo uso de
datos entregados por el “encargado” o “dueno del sistema” el cual permite

que este usuario acceda.
Metodologia

Es una serie de pasos a seguir para el desarrollo de un sistema de forma

ordenada y optimizada, para lograr obtener un software de calidad.
Modulo

Es una parte o porciéon de un software, que comunmente esta destinado a
realizar una labor en especifico con el fin de completar un proceso sin
involucrar otros de manera independiente para ser manejados con mayor
facilidad.

MySQL

Es un motor de base de datos que nos permite administrar la informacion
ingresada de manera sencilla y optimizada, la cual es bastante popular y

comunmente usada para desarrollo web.
PHP

Es un lenguaje de programacién aplicada desde el lado del servidor, la cual
esta orientada al desarrollo de aplicaciones web con acceso a una base de
datos. Es una de las mas flexibles y sencillas de aprender.

Plug-in

Es una aplicacion independiente (complemento) que puede ser relacionada
a otra, con el objetivo de afadir cierta funcion especifica al sistema o
software. Debe tener cierta compatibilidad, para que el funcionamiento a

querer adicionar, trabaje correctamente sin errores inesperados.
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Sublime Text

Es un software editor de texto y de cédigo fuente, el cual es bastante Gtil y
simplifica varias tareas al realizar la codificacion, debido a las caracteristicas

que posee como, Multi Cursor, Multi Seleccion, Busqueda, etc.
Sistema web

Es una aplicacion o software desarrollado de manera especifica para brindar
solucibn o mejora en los procesos de una empresa, ademas, brinda
herramientas que pueden ser usadas por los usuarios atreves de internet
haciendo uso de un navegador que principalmente tiene como ventaja la
“‘portabilidad” del sistema a cualquier computadora o dispositivo que cuente

con acceso a internet.
Software

Es un programa con componentes l6gicos que esta elaborado con la finalidad
de cumplir un objetivo especifico, muchas veces usado como herramienta

para realizar diversas tareas.
URL

Es un identificador de recursos uniforme, que dependiendo de cuanto varien,

pueden direccionarnos a diferentes fuentes de informacion en internet.
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Anexo A: Planificacion del proyecto
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En la figura se puede ver cémo hemos organizado las distintas actividades para el desarrollo del proyecto usando el software de Microsoft Project.
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+ Nombre de tarea
« IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB DE GESTION COMERCIAL 458 dias

PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA
COMERCIAL VASGAR

4 INICIO DEL PROYECTO
> Prefase

> Fase I: Analisis y Requerimientos de Informacion de la
Empresa

4 Fase Il: Modelamiento
> Actividad I: Modelo del negocio
> Actividad II: Modelo del sistema
4 Fase lll: Determinacion de requerimientos del sistema
Requerimientos Funcionales
Requerimientos No Funcionales
4 Fase |V: Desarrollo
» Disefio e implementacién de la BD
v Disefio de la Interfaz del sistema
4 Fase V: Aplicacion
> Programacion
> Fase VI: Implementacién
> Fase VII: Monitoreo
CIERRE DEL PROYECTO
SUSTENTACION DE TESIS

Figura 58: Cronograma de actividades

v Duracion

458 dias
81 dias
3 dias

4 dias

2 dias

2 dias
1dia

1 dia
1dia

4 dias

2 dias

3 dias
203 dias
203 dias
1dia

11 dias
1dia

1 dia

v Comienzo
jue 14/08/14

jue 14/08/14
jue 14/08/14
dom 15/03/15

vie 27/03/15
vie 27/03/15
dom 29/03/15
sab 04/04/15
sab 04/04/15
sab 04/04/15
sib 04/04/15
sab 04/04/15
dom 05/04/15
sib 11/04/15
séb 11/04/15
dom 01/11/15
lun 02/11/15
lun 23/11/15
mar 01/12/15

v  Fin v
sab 14/11/15

sab 14/11/15
jue 04/12/14
dom 22/03/15

vie 03/04/15
sib 28/03/15
vie 03/04/15
sab 04/04/15
sab 04/04/15
sab 04/04/15
mar 07/04/15
dom 05/04/15
mar 07/04/15
vie 30/10/15
vie 30/10/15
dom 01/11/15
sab 14/11/15
lun 23/11/15
mar 01/12/15
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Anexo B: Project Charter

A. Informacion general

Nombre del
Proyecto:

Implementacion de un
sistema web de gestion
comercial para mejorar el
proceso de ventas de la
empresa comercial VASGAR

Fecha de

Preparacion:

14/08/2014

. ) . Fecha de
Patrocinador: Jorge Véasquez Dias L
Modificacion:
Director del Raul Edson Morales Herrera Autorizado Jorge Vasquez
proyecto: - Ricardo Assado Rodriguez por: Dias

B. Caso de negocio

Actualmente el control que se esta llevando de los registros de productos,

ventas, compras, entre otros se da manualmente (un cuaderno y lapicero) lo

cual a largo plazo presenta una deficiencia a la hora de dar un balance del

negocio y no presentar una buena toma de decisiones.

La tienda cuenta con 3 vendedores. El duefio también cumple el papel de

administrador y vendedor.

El proyecto propuesto por nosotros abarcara todos estos problemas

mencionados que presenta la Comercial Vasgar y que a su vez sera una

herramienta muy importante para la productividad y desarrollo de la empresa.

C. Interesados
e Administrador.
e Empleados.

e C(Clientes.
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D. Requisitos de los interesados hasta la fecha
e Interfaz de logueo &gil y dinamica para el ingreso de los usuarios.

¢ Restringir el acceso de ciertos mddulos por parte del administrador hacia

los empleados.
e Registro de los empleados para uso adecuado del sistema.
e Registro de los clientes para un correcto y agil proceso de venta.
e Registro de productos por parte del administrador.
e Registro de proveedores para el correcto ingreso de los productos.
e Generacion de reportes del negocio.
¢ Registro del proceso de venta.
E. Descripcion del Producto / Entregables

La aplicacion que serd usada por parte de los clientes se desarrollara usando
una interfaz web donde el requerimiento por parte del cliente va a ser tener

acceso a internet.

El sistema que se desarrollara debera permitir que los clientes puedan
conocer los productos del negocio via web y asi poder realizar su respectivo

pedido de estos.

El médulo de ventas esta preparado para efectuar el proceso de venta, el cual
se podréa indexar el pedido si el producto se encuentra en el sistema, logrando
asi aceptar o rechazar el pedido ademas que se podra verificar los datos del

cliente para fines comerciales o de entrega de pedidos.

El médulo de reportes esta desarrollado para poder visualizar como estan
yendo las ventas del negocio (diarias, semanales, mensuales y anuales) y asi

poder ejecutar decisiones que favorezcan a la empresa.

Los médulos de empleados, clientes, proveedores y productos estan
desarrollados para una correcta administracion con el fin de tener un mejor

control de estos.

124



F. Objetivos del proyecto

El objetivo principal es implementar un sistema web de gestion comercial
para optimizar los procesos de ventas, control de inventario, registro de
personal, registro de clientes y velocidad de atencion al cliente de la
empresa comercial VASGAR.

Cumplir al 100% con los requerimientos solicitados por el Sr. Jorge

Vasquez Dias.

Desarrollar el conjunto de actividades planteadas en la planificacién del

proyecto.
Elevar el prestigio e imagen del negocio en la zona a nivel tecnoldgico.
Dar una mejora a la gestion de ventas en el negocio.

Ofrecer un sistema que incremente la satisfaccién del usuario.

G. Hitos importantes del proyecto

Analisis y Requerimientos de Informacion de la Empresa: 15/03/2015
Modelamiento: 27/03/2015

Determinacién de requerimientos del sistema: 04/04/2015
Desarrollo: 04/04/2015

Aplicacion: 11/04/2015

Implementacién: 01/11/2015

Monitoreo: 02/11/2015

H. Resumen del presupuesto

Basicamente es el costo del hosting que es aproximadamente 100 soles

anuales, adquiriendo un plan estandar que cuenta con 2000 MB de espacio

en Disco una transferencia mensual de 10 GB y con soporte para Base de

datos, adicionalmente el dominio tiene un costo aproximado de 40 soles,

ambas adquisiciones deben ser renovadas anualmente ya que la mayoria de

contratos son costeados bajo ese tiempo.
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I. Requisitos de aprobacion del proyecto
e El proyecto debe ser realizado en un tiempo maximo de (08) meses.

e El proyecto debe de estar totalmente verificado y con funcionalidades
Optimas.

e El duefio debe comprobar que el sistema debe estar funcionando
correctamente.

J. Riesgos del proyecto

Que el sistema no presente funciones cuando los clientes deseen cambio de

productos y posterior devolucion de su dinero.

K. Firma de autorizacion

Nombre Funcion Firma Fecha
Jorge Vasquez Dias Administrador ‘Q [7 0“(‘7( 14/03/15
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Anexo C: Acta de reuniones

Acta de Reunion N° 1

NUmero de Acta

Version

1.0

Fecha:

14/08/2014

Desde:

17:00 pm

Hasta:

20:00 pm

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Universidad de Ciencias y Humanidades

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Objetivos de reunion

¢ Reunion de inicio de proyecto.

Temas tratados (Agenda)

¢ Objetivos del proyecto.

o Definicion del titulo del proyecto.

e Presentacion del cronograma de actividades del proyecto.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Disefiador y desarrollador del proyecto Si
Raul Morales Herrera Analista y desarrollador del proyecto Si
Nombre de tarea v Duracion « Comienzo ~ Fin -
al AL 458dias  jue 14/08/14 sib 14/11/15
COMERCIALYV ~.
4 INICIO DEL PROYECTO 458 dias séb 14/11/15
Prefase 81 dias jue 14/08/14 jue 04/12/14
Fase |: Analisis y Requerimientos de Informacién de la 3 dias dom 15/03/15 dom 22/03/15
Empresa
Fase Il: Modelamiento 4 dias vie 27/03/15  vie 03/04/15
Fase lll: Determinacion de requerimientos del sistema 1dia sab 04/04/15 sab 04/04/15
Fase IV: Desarrollo 4 dias sab 04/04/15 mar07/04/15
Fase V: Aplicacién 203 dias sab 11/04/15 vie 30/10/15
Fase VI: Implementacién 1dia dom 01/11/15 dom 01/11/15
Fase VII: Monitoreo 11 dias lun 02/11/15 sab 14/11/15
CIERRE DEL PROYECTO 1dia lun 23/11/15 lun 23/11/15
SUSTENTACION DE TESIS 1 dia mar 01/12/15 mar 01/12/15

Figura 59: Fecha de la 1era reunidn en el cronograma de actividades

127




Acta de Reunion N° 1

Numero de Acta

Version

1.0

Fecha:

14/08/2014

Desde:

17:00 pm

Hasta:

20:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Universidad de Ciencias y Humanidades

N2 Acuerdos/Compromisos Responsable Fecha Limite Estado
Plantear propuestas de titulo Ricardo Assado y

1 . 17/08/2014 Resuelto
para el proyecto. Raul Morales
Plantear objetivos para el Ricardo Assado y

2 17/08/2014 Resuelto
proyecto. Raul Morales
Pactar las

3 actividades para Ricardo Assado 15/03/2015 Resuelto

desarrollo del proyecto.

Riesgos identificados

e Las fechas de las actividades programadas pueden variar segun la disponibilidad de

los participantes.

®

Ricardo Assado Rodriguez

DISENADOR - DESARROLLADOR

Raul Morales Herrera
ANALISTA - DESARROLLADOR

128



Acta de Reunion N° 2 Numero de Acta

Version

1.0

Fecha: 21/03/2015 Desde: 8:00 am

Hasta:

11:00 am

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Obijetivos de reunién

e 1erarecopilacién de informacién para el desarrollo del proyecto.

Temas tratados (Agenda)

e Desarrollo de encuesta.

e Desarrollo de cuestionario.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Encuestador Si
Raul Morales Herrera Encuestador Si
Jorge Vasquez Diaz Administrador Si
Rosario Castillo Castilla Vendedora Si
4 Fase |I: Andlisis y Requerimientos de Informacién de la 3 dias dom 15/03/15 dom 22/03/15
Empresa
Actividad I: Planificacién de proyectos 1 dia dom 15/03/15 dom 15/03/15
Actividad Il: Recopilacion de informacion 1 dia sab 21/03/15
Actividad I1l: Requerimientos Documentales/ Actividad IV: 1 dia dom 22/03/15 dom 22/03/15

Flujograma del sistema

Figura 60: Fecha de la 2da reunion en el cronograma de actividades
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Acta de Reunion N° 2 Numero de Acta Version

1.0

Fecha: 21/03/2015 Desde: 8:00 am Hasta:

11:00 am

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

N2 Acuerdos/Compromisos Responsable Fecha Limite Estado
Organizar la informacién

1 recolectada para la Ricardo Assado 28/03/2015 Resuelto
documentacion.

Riesgos identificados

¢ Ninguno.

‘(\ [ ; ;/ N~

Jorge Vasquez Diaz
ADMINISTRADOR

Ricardo Assado Rodriguez
ENCUESTADOR

Rosario Castillo Castilla
VENDEDORA

»

Raul Morales Herrera
ENCUESTADOR
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Acta de Reunion N° 3

Numero de Acta

Version

1.0

Fecha: 22/03/2015

Desde: 8:00 am

Hasta:

9:00 am

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Obijetivos de reunién

e 2era recopilacion de informacién para el desarrollo del proyecto.

Temas tratados (Agenda)

e Recoleccion de boletas, facturas, etc.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Encuestador Si
Jorge Vasquez Diaz Administrador Si

4 Fase |: Analisis y Requerimientos de Informacién de la 3 dias
Empresa
Actividad I: Planificacion de proyectos 1dia
Actividad II: Recopilacion de informacion 1dia
Actividad I1l: Requerimientos Documentales/ Actividad IV: 1 dia

Flujograma del sistema

Figura 61: Fecha de la 3era reunidn en el cronograma de actividades

dom 15/03/15 dom 22/03/15

dom 15/03/15 dom 15/03/15

séb 21/03/15

dom 22/03/15 §dom 22/03/15

séb 21/03/15

131




Acta de Reunion N° 3

Numero de Acta

Version

1.0

Fecha: 22/03/2015

Desde: 8:00 am

Hasta:

9:00 am

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

N2 Acuerdos/Compromisos Responsable Fecha Limite Estado
Mantener de manera
confidencial la informacion

1 (boletas y facturas) Ricardo Assado 28/03/2015 Resuelto

recolectada y organizarla

para la documentacién.

Riesgos identificados

¢ Ninguno.

NY2772%

-~

Jorge Vasquez Diaz
ADMINISTRADOR

Ricardo Assado Rodriguez

ENCUESTADOR
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Acta de Reunion N° 4 Numero de Acta Version 1.0

Fecha: 01/11/2015 Desde: 8:00 am Hasta: 13:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Obijetivos de reunién

e Capacitar a los usuarios sobre el uso del sistema.

Temas tratados (Agenda)

e Administrar y manejar los modulos del sistema.
o Realizar el proceso de venta (local y delivey).

¢ Manejar los controles de seguridad.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Capacitador Si
Raul Morales Herrera Capacitador Si
Jorge Vasquez Diaz Administrador Si
Rosario Castillo Castilla Vendedora Si
4 Fase VI: Implementacién 1dia dom 01/11/15 dom 01/11/15
Instalacion y configuracion del Software 1dia dom 01/11/15 dom 01/11/15
Manual del sistema 1 dia dom 01/11/15 dom 01/11/15
Capacitacién a los usuarios 1 dia dom 01/11/15

Figura 62: Fecha de la 4ta reunion en el cronograma de actividades
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Acta de Reunion N° 4

Numero de Acta Version 1.0

Fecha: 01/11/2015

Desde: 8:00 am Hasta: 13:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistem

de ventas de la empresa comercial VASGAR

a web de gestién comercial para mejorar el proceso

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

N2 Acuerdos/Compromisos

Responsable Fecha Limite Estado

El uso del sistema esta bajo

responsabilidad del usuario.

Ricardo Assado y
01/11/2015 Resuelto

Raul Morales

Riesgos identificados

¢ Ninguno.

7722

Jorge Vasquez Diaz
ADMINISTRADOR

Rosario Castillo Castilla
VENDEDORA

®

Ricardo Assado Rodriguez
CAPACITADOR

Raul Morales Herrera
CAPACITADOR
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Acta de Reunion N° 5 Numero de Acta Version 1.0

Fecha: 02/11/2015 Desde: 8:00 am Hasta: 17:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Obijetivos de reunién

e Colocar en produccién el sistema desarrollado.

Temas tratados (Agenda)

e Mobdulo de seguridad.
e Mobdulo de sistema de administracion.

e Mobdulo de pagina web.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Jefe de proyecto Si
Raul Morales Herrera Verificador Si
Jorge Vasquez Diaz Administrador Si
Rosario Castillo Castilla Vendedora Si
4 Fase VIi: Monitoreo 11 dias lun 02/11/15 séb 14/11/15
Desarrollo de pruebas en produccion. 7 dias lun 09/11/15
Lista y control de cambios 4 dias mar 10/11/15  vie 13/11/15
Reajustes y aprobacién del usuario final ldia sab 14/11/15 sab 14/11/15

Figura 63: Fecha de la 5ta reunién en el cronograma de actividades
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Acta de Reunion N° 5

Numero de Acta

Version

1.0

Fecha: 02/11/2015

Desde: 8:00 am

Hasta:

17:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Acuerdos/Compromisos

Responsable Fecha Limite Estado

Notificar sobre cualquier
percance de la puesta en

marcha del sistema.

Jorge Vasquez y

Rosario Castillo

09/11/2015 Resuelto

Riesgos identificados

Ninguno.

V277228

Jorge Vasquez Diaz
ADMINISTRADOR

Rosario Castillo Castilla
VENDEDORA

®

Ricardo Assado Rodriguez

JEFE DE PROYECTO

Raul Morales Herrera
VERIFICADOR
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Acta de Reunion N° 6 Numero de Acta Version 1.0

Fecha: 10/11/2015 Desde: 8:00 am Hasta: 12:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Obijetivos de reunién

o Recoger las observaciones por parte del usuario final.

Temas tratados (Agenda)

e Verificacién de los médulos en produccion.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Jefe de proyecto Si
Raul Morales Herrera Verificador Si
Jorge Vasquez Diaz Administrador Si
Rosario Castillo Castilla Vendedora Si
4 Fase VIi: Monitoreo 11 dias lun 02/11/15 sdb 14/11/15
Desarrollo de pruebas en produccion. 7 dias lun 02/11/15  lun 09/11/15
Lista y control de cambios 4 dias Vie 13/11/15
Reajustes y aprobacién del usuario final ldia sab 14/11/15 sab 14/11/15

Figura 64: Fecha de la 6ta reunidn en el cronograma de actividades

137



Acta de Reunion N° 6

Numero de Acta

Version

1.0

Fecha: 10/11/2015

Desde: 8:00 am

Hasta:

12:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Acuerdos/Compromisos Responsable Fecha Limite Estado
Notificar cuando un producto Ricardo Assado y
. i 13/11/2015 Resuelto
se encuentre en bajo stock. Raul Morales
Notificar los pedidos delivery )
. _ Ricardo Assado y
de los clientes en tiempo . 13/11/2015 Resuelto
Raul Morales
real.
Exportar los reportes a un Ricardo Assado y
13/11/2015 Resuelto

formato de Excel.

Raul Morales

Riesgos identificados

Ninguno.

‘C [ a 2/ "’\-\

Jorge Vasquez Diaz

Rosario Castillo Castilla

ADMINISTRADOR

VENDEDORA

®

Ricardo Assado Rodriguez
JEFE DE PROYECTO

Raul Morales Herrera
VERIFICADOR
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Acta de Reunion N° 7 Numero de Acta Version 1.0

Fecha: 14/11/2015 Desde: 8:00 am Hasta: 12:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

Elaborado por:

Ricardo Antonio Assado Rodriguez

Obijetivos de reunién

e Levantar las observaciones para la aprobacion del usuario final.

Temas tratados (Agenda)

e Verificacién de los médulos en produccion.

Participante Rol Asistio
Ricardo Assado Rodriguez Jefe de proyecto Si
Raul Morales Herrera Verificador Si
Jorge Vasquez Diaz Administrador Si
Rosario Castillo Castilla Vendedora Si
4 Fase VIi: Monitoreo 11 dias lun 02/11/15 sdb 14/11/15
Desarrollo de pruebas en produccion. 7 dias lun 02/11/15  lun 09/11/15
Lista y control de cambios 4 dias mar 10/11/15 vie 13/11/15
Reajustes y aprobacién del usuario final ldia sa’b 14/11/15

Figura 65: Fecha de la 7ma reunion en el cronograma de actividades
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Acta de Reunion N° 7 Numero de Acta Version

1.0

Fecha: 14/11/2015 Desde: 8:00 am Hasta: 12:00 pm

Proyecto: Implementacion de un sistema web de gestién comercial para mejorar el proceso

de ventas de la empresa comercial VASGAR

Cliente: Comercial VASGAR

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 - Tienda del cliente

N2 Acuerdos/Compromisos Responsable Fecha Limite Estado

Informar sobre cualquier otro )
Ricardo Assado y

1 percance futuro que se 14/11/2015 Resuelto

Raul Morales

presente.

Riesgos identificados

¢ Ninguno.

‘C“ [;;/ (\\

Jorge Vasquez Diaz Rosario Castillo Castilla
ADMINISTRADOR VENDEDORA

®

Ricardo Assado Rodriguez Raul Morales Herrera
JEFE DE PROYECTO VERIFICADOR
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Anexo D: Cuestionario

CUESTIONARIO
Nombre de la empresa: Comercial VASGAR
Area: Administracion - Ventas Fecha: 21/03/15 Hora: 08:00 am

Nombre . _ .
Rosario Castillo Castilla
responsable:

Realizado por:

Ricardo Assado y
Raul Morales

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 Coop. La Huayrona S.J.L.

La presente encuesta tiene como objetivo recoger informacion para determinar

los requerimientos del usuario y la informacién que maneja actualmente en su

area de trabajo.

Instrucciones: Marcar con un aspa (X) segun la opcidon que sea conveniente

para usted y conteste verazmente las preguntas.

1. ¢ Utiliza usted algun sistema de informacion?

O Si

% No

2. ¢;Queé tipo de métodos utiliza para guardar y procesar su informacion?

[0 MS Excel
0 MS Access
O Mysql

O sQL Server

Otros: Tradicional (Manualmente)
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3. ¢Con que frecuencia ingresa los datos del negocio?
[0 Més de una vez al dia
Una vez al dia
[0 Una vez a la semana
O Una vez al mes
[ Casi nunca
4. ;Con que Frecuencia procesa dicha informacion?
O Mas de una vez al dia
Una vez al dia
O Una vez a la semana
0O Una vez al mes
O Casi nunca

5. ¢ Cree que es necesario automatizar sus procesos de negocio del area al
que pertenece?

X Si
O No

6. ¢Le gustaria utilizar un sistema de informacion con reportes

personalizados, para mejorar la atencion de su area?
Si

O No
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7. ¢ Cuantos reportes le solicitan en su area?
De 1 a 5 reportes diarios
O Mas de 6 reportes diarios
O Mas de 1 reporte mensual
O Ninguna reporte
8. ¢ Realiza alguna copia de seguridad de su informacion?
Si
O No
9. ¢Qué tipo de informacion utiliza en su area laboral?
O Comun a todas las areas.
Clientes, proveedores, ventas.
Privada y confidencial.
Contable y de Presupuesto.

O RRHH y otros

S

Rosario Castillo Castilla

VENDEDORA
% ;
Ricardo Assado Rodriguez Raul Morales Herrera
ENCUESTADOR ENCUESTADOR
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Anexo E: Entrevista

ENTREVISTA
Nombre de la empresa: Comercial VASGAR

Area: Administracion - Ventas Fecha: 21/03/15 Hora: 08:00 am

Nombre . . . Ricardo Assado y
Jorge Vasquez Dias Realizado por: i
responsable: Raul Morales

Lugar: Jr. Las Esmeraldas 2210 Coop. La Huayrona S.J.L.

La presente entrevista tiene como objetivo recoger informaciéon para determinar
los requerimientos del usuario y la informacién que maneja actualmente en su

area de trabajo.

Instrucciones: Marcar con un aspa (X) segun la opcién que sea conveniente

para usted y conteste verazmente las preguntas.

1. ¢ Actualmente la empresa o area administrativa cuenta con sistemas de

informacion?

O Si

No
2. ¢Cuales son sus actividades y responsabilidades en la tienda?
Administrar las ventas.
3. ¢ Cual es el tipo de informaciéon que maneja?
El manejo de sus clientes, productos, proveedores, deudas y ventas.
4. ; Actualmente como registra el control de dicha informacion?

Se apuntan en un cuaderno borrador para posteriormente pasarlo a otro

cuaderno en limpio.

5. ¢ Al momento de registrar dicha informacion, se le ha presentado alguna
dificultad?

Por el momento no, el registro de ventas esta marchando bien, pero demanda

tiempo.

144



6. ¢Cuanto tiempo estima que invierte usted para administrar toda esa

informacion?
2 horas diarias: Al mediodia y a la medianoche.

7. ({Como considera nivel tecnoldogico de la tienda? ¢Es suficiente o
insuficiente para el desarrollo de las actividades de su negocio?

Carece de un sistema tecnoldgico para el control de sus ventas, pero posee uno

para el agente de servicio BBVA Banco Continental.
8. ¢ Cuales cree que son los puntos fuertes de su empresa?
v Buena atencion al cliente.
v Productos de calidad.
9. ¢ Cuales cree que son las debilidades de su empresa?
Espacio reducido para el almacenamiento de productos y atencidn al cliente.
10. ¢ Quién toma las decisiones en la empresa?
El Sr. Jorge Vasquez Dias.

11. ¢( Como es la estructura organizacional de la empresa?

Figura 66: Estructura organizacional de la empresa
12. { Como se miden los resultados de la empresa?
Se miden mediante las ventas.
13. ¢ Qué areas de la empresa ofrecen mayor potencial para mejorar?
El &rea de ventas.
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14. ¢ En que desea invertir la empresa durante el periodo 2015 2016?
Adquirir mayor compra de productos al contado y no ha crédito.

15. ¢La empresa tiene un plan concreto para la modernizacion de su

informacién dentro de los préoximos tres afos?
No cuentan con un plan concreto.

16. ¢ Desearia que la tienda cuente con un sistema de automatizacion que
agilice de forma segura los diferentes procesos de venta?

Si

O No
17. ¢ Actualmente como se realiza las funciones basicas en la tienda?
Registro de ventas: Apuntes manuales (cuaderno).

18. ¢ Anteriormente han existido problemas para el control de productos,

proveedores o ventas?

No, por lo general se es bastante cuidadoso en ese aspecto y no ha ocurrido
alguna incidencia similar. Sin embargo, al tenerlas apuntadas solo en un
cuaderno se corre el riesgo de perder dicha informacién por algun incidente como

un incendio o robo.

19. ¢ Poseen alguna dificultad del manejo de ventas haciendo uso solo de

un cuaderno?

En ciertas ocasiones si, ya que se manejan una gran cantidad de productos.
20. ¢ Qué servicios adicionales ofrece la tienda?

Posee un servicio de agente BBVA Continental.

21. ¢{Qué funciones desarrolla el agente BBVA Continental?

Todo lo que es retiro, pago de servicios (pago de academias, universidades,
retiros, depdsitos y demas).
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22. ;Quién o quiénes son las personas encargadas de operar el agente?

La mayor cantidad de operaciones son realizadas por Rosario (vendedora), el

sefnor Jorge también realiza ciertas operaciones basicas dentro de este.

23. ¢Considera la opcion de implementar un sistema de seguridad en el
local?

Si consideramos agregarlo a futuro ya que tuvimos la desgracia de sufrir un robo.

24. ;Qué hacen en el caso de que algunos productos pasen la fecha de
caducidad?

En ese caso el proveedor tiene la obligacién de cambiarnos dicho producto.
25. ¢ Poseen proveedores para abastecerse de productos?
Si, aproximadamente son 12.
26. ¢{ Puede mencionarnos a dichos proveedores?
e Electro via: Recargas claro.
e Movistar: Recargas movistar.
e Auren: Gloria.
e Don Kri: Coca cola.
e Backus: Cerveza
e Puntopunto: Abarrotes
e Meglu: Sapolio
e Entel: Nextel recargas
e Jirusa: Abarrotes
e Vega: Chocolates / Kirma, Nescafe y Nestle / Detergentes, shampoo.
o Comercializadora Canan: Kola Real
e Alicorp: Golosinas | Salsas

e Pepsi: Gaseosa Pepsi
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e CRAFT: Galletas Marcas field.
e Distribuidora Jandy S.A.C.: Cigarrillos
e Kasnet: Continental
27. ¢ Manejan una lista de sus clientes habituales?
Por lo general, los clientes compran y se van.
28. ¢ Poseen algun beneficio los clientes que consumen constantemente?

Si, son beneficiados con un crédito para que puedan facilitar la adquisicién de
sus productos con un maximo de hasta 1000 soles.

29. ¢Venden productos al por mayor o solo salen en venta
individualmente?

Solo vendemos productos individuales.

30. ¢ Quién fija los precios de estos productos?

Los precios son puestos por el Sr. Jorge Vasquez.

31. ¢ Bajo qué criterio el dueino pone los precios?

Se basa al mercado y la competencia.

32. ¢ En qué horario se da una mayor concurrencia de los clientes?

Si, mayormente de 6 a 8 am por los escolares, de 12:00 a 1:00 cuando salen y
en la tarde de 4:00 a 7:00 a mas.

33. En caso de que tengan una gran cantidad de clientes y no posean
personal para atenderlos ¢{Qué medidas toman en estos casos?

Bueno aproximadamente nos demoramos 1 min. Dependiendo del cliente ya que

se demoran en escoger lo que van a llevar.
34. ; Cuanto tiempo se demora en atender a un cliente?

Se ha dado en varias oportunidades y lo que hacen los clientes es esperar hasta
ser atendidos.
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35. ¢ Considera la opcion de implementar un servicio delivery?

Si, ya que nos ayudaria enormemente en la atencidn de los clientes y mejoraria

nuestras ventas.

36. ¢ Considera la opcion de expandir y abrir sucursales posteriormente?
Si, pero por el momento no ya que eso implicaria un mayor costo y personal.
37. ¢ Cual es el método o de que forman manejan el margen de ganancia?
Se saca a partir de las ventas.

38. ¢ Cuenta con alguna computadora para implementar el sistema?

Si, disponemos de una maquina, pero es antigua.

39. ¢ Cuentan con algun dispositivo movil (Smartphone, IPhone, etc.) para

visualizar y hacer uso del sistema web?

No, solo celular para realizar llamadas.

QC} [; 22"\\

Jorge Vasquez Diaz
ADMINISTRADOR

N

Ricardo Assado Rodriguez Raul Morales Herrera
ENCUESTADOR ENCUESTADOR

~

149



Anexo F: Requerimientos documentales

COMERCIAL R.U.C. 10083035051

VASGAR

de VASQUEZ DIAZ JORGE ANDRES

VENTA DE ABARROTES,
GASEOSAS, LICORES y OTROS

Jr Las Esmeraldas N° 2210 Coop. La Huayrona

SJ.L. E@a’ Telef. m&n
Sefor(es):._ UZ/ )

w N 00045*

Direccién: D.N.I

Serie: 003 - del 001 al 500
L N° Aut. 8914452023 F.I. 10/03/2012

[ RoQuE ALOR FELIX HILDEBERT?] Gracias por su preferencia

R.U.C. 17198976211 TOTAL S/. .

EMISOR

Figura 67: Boleta de la comercial Vasgar
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ambev Per& Uma: Av. Los .aursles N> 121 Lunganchd Uma  Lima y Caloae r

Sullena; Carreera Tambo Grande KMV, 6.8 I 250 - Soilana Sullara Purs
Compatla Carvecura Ambav Pore S.A.C
Domicio Fiscal: Av, Los Lauroles N® 127
Teletono: 317 7300

R.U.C. N° 20506228515

BOLETA DE VENTA
ELECTRONICA
Seflor/a: VASQUEZ DIAZ JORGE

L B014-00065699 I
Direccién: LAS ESMEAA DAS 2210 e
Doc. Identidad:  pw DR3D380L

Trgillo: Carretera Pacamercaca KM £57 - Tiaio

Truglo La Ubetas
Lurigancho Lime Lima Chimbote: 4v. José Parde N 3240

« Chnbote Santa Accash

Codigo Cliente: 800001 710¢

Orden de Compra N ps1C3020232015050 70000000000 Tipo de Venta:
Guia de Remision N°:

CONTADO EFECTIVO CONT ENTREGA Moneda: Nuevo Sol
Fecha de Emision: o0coiome Fecha de Vencimiento: 9032015
Vendedor: ai 34y CORNZIC Supervisor:  MARIMON GUTIZRA

Punto de partida: Av. Los Laureles N® *21  Lungancho .ima  Limz y Callac Punto llegada: LAS ESVERALDAS 2210 SAN JUAN DE

DI LURIGANCHO Lima
Descripcion Cantidad UM| Precio Unit. | Dscto%  Precio U. Total
37853 | PEPSI COLA PET 500ML CJ C/15(") 1.00 PC 23.50 28,68 16.7¢ 18.76
37814 | GATORADE TROPICAL PE PET 750MLL*) 12,00 PC 767 8421 7% 32,94
37812 | GATORADE TROPICAL PE PET 500MLI") 12,00 PC 4.58 62.23 184 2212
37812 | GATORADE TROPICAL PE PET S00ML Bomt. .00 PC 000 0.0¢ 0.00 0.00

ﬁ”: SETENTA Y TRES 26 / 100 NUEVDS SO.ES

1*) OPERACION SLJETA A PERCEPCION DEL IGV R.S. N' 1R 2000/ SUNAT | coMm
Nota: Este documento no nchiye necesanamanta |a tacturacon de Id

oROBASTE DE :wcvurm ENTA INTERNA l

b erwvases y cajih plasfitias por L wralde os orocuctes d
- -ty
0P GRAVADA OP INAFECTA OP EXONERADA | TOT DESCUENTO 18.C 16N l IMPORTE TOTAL IMPORTE PERCEP MONTO TOTAL |
52,03 0.00 0.00 0.00 4.84 P.os | 71,82 143 7326 |
OP GRATUITAS 15 C.OP GRATUITAS 1G.V 0P ctuwunns_J ‘
| |¥|“‘|5‘| | | :;OC 990 0.00 1
400 BB ; Inf. Interna | Transportista: wpciaL 54 | Observaciones:
Lib Y 8009127867 |R.U.C.: Factura Ref. N°:
b 206526 cn“u . s
Awtorizade mediante resoucion N® 0180050001127/ SUNAT 32:(10?. 2 uctor: Foc'.‘.
Reprasantacion impresa de documaento comerclal 13900100 MF arca Vehiculo: Motivo:
3 L=} 10 Col A,
Ingrase & www.ambev.com.pe pare consultar sus documenios a Vehiculo: CAKSI9
g T S |Licencia N°:  aa3s02572 GRACIAS POR SU COMPRA
RECIBI CONFORME Facha:

CANCELADO

Nombre:

Figura 68: Factura del proveedor AMBEVPERU
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COMERCIALIZADORA CANAN S.A.C.

AV, LOS FAISANES MZ LLT 27 URB. LA CAMPIRA - CHORRILLOS - LIMA - LIMA
CENTRAL: 281-0307 TELEFONOS: 251-0357 / 261-0350 FAX. 2517041

LOTE 37 SANTA MARIA DF HUACHIPA - LIMA - LIMA - LURIGANCHO

R.U.C. N° 20504268234

Atoncion 3l Chente 080010002
: SENOR(ES) FACTU RA
én.u.c IR PIRZ, JIRGE AKDTT cop cusu&e-
§ DIRECCION ”l‘;r‘mma RO ‘ 3116 357 - N 2933708
; o e A
3 LOCALIDAD: Placs D3rad N'IN‘I’ERNA;
EVENDEDOR AR JUpH DE LURTEANCHE FECHA EMISION: 11664737 F. VENC 357 0000000602933706
L ZONA 0701 RUMESUEZ VALUET ANmoBikdil. AREEL SECUENGC 21/03/2015 COND. PAGO: 2170372015
i TRANSPORTISTAN 2010 2180 RU.C. TRANSP: 9 GulaDe Remision.  CONTADE
; coD. DESCRIPCION CANT, | P.UNIT. |IMP. BRUTO oscro.l coD. DESCRIPCION CANT. | P.UNIT. |IMP BRUTO| DSCTO.
% 1743 EIFRUT 0.500 LT NARANJA X 48 | ©.12 | 40.80 | 10.20 ‘
i 5 pelsuiantra2i-th S/6a8 X 0 { .00 | 23.33 23.33 ‘ as
Bl 2941 ol :rm}*lun, 60 (5 m 419 5098 | 10.20 T - {
% ?‘v’ :QL 60 (5 S Q ‘?l 50 98‘t %N ;} | ; ‘.',jf:', ’ P !'; A
A5 u. ”_«5@ 1CAL i o 12 40,28 { "p.{‘;, R , J,,‘L'
g 511 m:'?g:{sj'g,g;.;o_'m X 14 s,‘m 00 || 2.77 | "43.53
S 5890 Rainm OC G0 3300 ML X 1e 0 -] 50.40°|25.20
=l 6080 [PURADE TROPICAL X 36 8.12 | 45,30 | 15.10 |
3 soer bem oc amn so M X 60 (s PR | U127 TS0iee ] 1020 ‘
: TOTALA
i [ YR B VALOR VENTA T, TIGV. PAGAR
18 7
i 148 0§ 0 J) 142 41 [ __168.06
CANCELADO , c{gnwpgnncemuou-vmumam
TOT,
- - b Percepeion(Z) 2.00 || PERCERCION 336 | “Acosrar ¥ 1714 |
2 i 015 ADQUIRENTE O USUARIO

Figura 69: Factura del proveedor CANAN
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Surent

CALLE SANTA TERESA N° 171 URB. LOS SAUCES (ESPALDA ESTADIO LOS
AT A

\TE - LIMA -
CENTRAL TELEFONICA: 3159700

(o [ mes | ano)

R.U.C. N2 20339982369
BOLETA DE VENTA

SENOR(ES): coDIGO: . ey
DIRECCION: - RUTA: 7 NQ 005 = - I o8
RAZON COMERCIAL LS LR VENDEDOR:
DN.L..: Priis e ' CONDICION: - =
PUNTO DE PARTIDA:  “"* """ | < REFERENCIA: e
PUNTO DE LLEGADA: i Ll DISTRITO: ipisd )
TRANSPORTISTA: /" PEDIDO Ne: bt . s
NOMBRE O RAZON SOCIAL: TELEFONO: .
RUC: OBSERVACION:
PLACA: SUILRY R N
4 CANT. PESO (Kg.) g
CcODIGO PRODUCTO | eRea TR BB e == PRECIO DCTO. % TOTAL
59 § 12§00 2
£ ALCH F 1508R
ON: QUINCE COb v0S SO0L
VALOR DE VENTA
CANCELADO 7
LIMA, DE DEL \___IMPORTE A PAGAR 3
VHL OORP_OHATION SA.C.
R.U.C. 20426332168(@) 425-6050
Sede: 005 cul 1960,001 af 1960,000 DISTRIBUCION RECIBI CONFORME ADQUIRENTEQ USUARIO

Aut. Sunat: 11315196023 F. 04-02-2015

Figura 70: Factura del proveedor AUREN
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CERVECERAS PERUANAb.‘wKUS S.AA RUC NRO.: 20100113610

AV NICOLAS AYLLON %o LIMA LIMA ATE
FACTURA ELECTRONICA NRO. FG53-00004303

Cidigo Cliente: 0010196443 Fecha 09/03/2015
Cliente Vasquez Dia.. Jorge Zona BK3726
Direcci:n: Jr. las Eumeraldas 2210 Cidigo Repai tidor  GO0B0206495
LIMA 36 LIMA - 15 Repar tidor Pesantes Mont
RUC: 10083035061 TiPO DE VENTA Credito
Nro. Entrega: 2851815086 FECHA DE VENCIMIENTO 16/03/2015
ORDEN DE COMPRA:
C0DIGO PRODUCTU 7 CANT UM PAUNIT.S/. TOTAL S/,
1664 CRISTAL bﬁm/ 10 CAJ 40.64 406.40
3458 BARENA t50ML 2 CAJ 30.00 60.00
439% BACKUS iCE 1 CAJ 40.51 40.51
5454 SAN MATL ) 5CAJ 14,10 70.51
4461 SAN MATLO seB00ML P 5 CAJ 16.00 80.00
4491 MALT I M 2 CAJ 7.50 16.00
5462 GUARANA~ AL 6PX 2 CAJ 7.65 15.29
2821 PILSER-UALLAD 630ML 5 CAJ 4050 202 .50
1608 CUSQUEs A 620ML 1 CAJ 44 93 44 .99
BONIF ICACION
4961 SAN MATEO SG HOOML P 15 UN S 0.00 0.00
4961 SAN MATEO SG bOOML P 15 UN .00 0.00
Valor Venta 53.99  Descuentos 0.00  Sublotal S/ 563.94
1SC 230.25 16V 142 96  (MPOR TOTAL S/. 937.20

Son: Novecientos treinta y siete con 20/100 Nuevos Sules

COMPHOR ™ ™ PERCEPC Onv
Percepcisn 16.45  MONTO TOTAL S/. 955.65

Op.Gravada 503.99  Op. Inafecta 6.00 Op Excnerada 0.00

Yoo HASH: XsTLXIP+GuaVzoy 7ZdW+crV | 070=<<<L
"Renresentaci<n Impresa de Aa Factura Electrinica. £ adquiriente da conformidad
que la puesta a disposicigh kn nedios electrinicos del conprobante se realice en
la pBgina WEB:www.Lackus kof pe a partir de las 12 horas de entregado este
docurento. (Autorizado nfgiante Resolucin Superintendencia Nj|
0180050000906 /SUNATS

Fi .. del Representante Firma del Adquiriente
ENTREGADO (ONFORME HECIBI CONFORME

SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE: 0501-00300
20000 GRACIAS POR SU COMPRAC< <<« &K

Figura 71: Factura del proveedor BACKUS
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DISTRIBUIDORA FL#RES

Direccion :

VENTA DE PRODUCTOS
AL POR MAYOR Y MENOR

Mz. CD - 1 Lote 13 Asoc. Grpo. Los Claveles
Lima - Huarochiri - San Antonio

PEDIDOS AL 986-114550 / 948-083128

De: Hilaria Flores Diaz

“KARINTO"

o0 N

R.U.C. 10425416729
'BOLETA DE VENTA

000129

RAC K o
g CANT. | COD. DESCRIPCION IMPORTE
=l g 4003 | SNACK NATURAL x 26 Gr.
S| | 4001 | SNACK PICANTE x 26 Gr. ST
| | 5004 | CUATES NATURAL x 26 Gr. ':C()q?
3 5002 | CUATES PICANTE x 40 Gr. SO
§ /7 | 5003 | CUATES RANCHIRITOS S: Sy
g 6001 | FREE PAPAS ONDA x 25 Gr.
= 6002 | ‘FREE PAPAS CLASICA x 15 Gr. Mayon.
= 6003 | FREE PAPAS ONDA PICANTE x 22 Gr.
8 8002 | CHIFLES X 25 Gr. %
© 3005 | KARINTRIXS NATURAL x 28 Gr.
=} 8004 | HABAS 20 Gr.
E 7001 | MANI NATURAL X 20 Gr.
g 7005 | MANI PICANTE x 20 Gr.
2 7009 | MANISALADO x 20 Gr.
4 7012 | MANI CONFITADO x 20 Gr,
2 7010 | MANITUBULAR SALADO x 45 Gr.
2 7002 | MANI TUBULAR NATURAL x 45 Gr.
= 7006 | MANI TUBULAR PICANTE x 45 Gr. ]
o 8006 | HABAS TUBULAR x 45 Gr. ]
= 8010 | PAPAKRASH
2 55515 | COMBO MIX x 30 Gr.
ugj 10501 | MASMELO
B 10502 | TRIGO
2 10503 | NACHOS
& 10504 | KANGOROX
2 10505 | PALITO KRASH
= 10506 | CHISS
=
3
o

CANCELADO

TOTAL S/.

2}74951

USUARIO

Figura 72: Factura del proveedor FLORES
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Anexo G: Manual del sistema

Este manual tiene como objetivo poder guiar a los usuarios en el uso de la
interfaz del software desarrollado. Cubriendo las herramientas esenciales para

la gestion de la tienda online a través de los modulos de administracion.

Asi también vamos a ver las secciones importantes de la interfaz de
administracion como: catalogo, venta local, ventas, clientes, sistema y reportes.
Procesos importantes, tales como la agregacion de productos a la tienda, hacer
el seguimiento de las ventas, la gestion de clientes, entre otras.

Cuando termine de leer este manual, se sentira comodo con el uso de la interfaz
para configurar su tienda online y mantenerla actualizada mediante los médulos

de administracion.
1. Interfaz de administracion
1.1. Acceso al panel de administracion

Para acceder al panel de administracion, ingrese la ubicacion de la tienda

en el navegador web, seguido de "/admin™:
Direccidn de ingreso: www.comercialvasgar.com/admin

Se proporcionara un usuario y contrasena para el administrador general
el cual podra crear diferentes usuarios segun crea conveniente. Esta
informacién se puede utilizar ahora para rellenar los datos de inicio de

sesion.
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VASGAR V&

Figura 73: Interfaz de ingreso a la administracion
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Después de haber ingresado el usuario y la contrasefia correctamente, pulsando el botén "Ingresar" le dirigira al panel de

administracion el cual se mostrara a continuacion:

2 m‘ Qo Salir (%

B ot Vasquez Panel de Administracion

7

# Inicio TOTAL DE PEDIDOS 0% TOTAL DE VENTAS

TOTAL DE CLIENTES

15.8K |l &

CLIENTES CONECTADOS

@

W Catdlogo

# Venta Local

Ventas

Ver mas... Ver mas... Ver mas...
Clientes
Ll Analisis de Ventas &~ ® Ultimos Pedidos
Sistema
ID de Pedido Cliente Estado Fecha Agregada Total Accién
Reportes bed
adi
W Chences 3832 Cliente Local Completado 30/05/2016 $/1.00 n
3831 Cliente Local Completado 30/05/2016 $/1.00 n
0.0
3830 Cliente Local Completado 30/05/2016 §/1.50 n
3829 Cliente Local Completado 30/05/2016 S/1.00 n
-10
01 C 0 Q9 10 13 14 81 4

Figura 74: Panel de administracion
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1.1.1. Caracteristicas del panel de administracion

El panel de administracion es lo primero que vera al entrar en el
administrador. La funcién principal del panel de administracion es
dar al usuario de la tienda una vision general de como el negocio
se esté realizando. Hay secciones del panel de administracién que
pueden ayudar a entender los datos estadisticos recopilados por
su tienda:

A. Informacion general

Son cuatro graficos que muestra el estado de su negocio, los
cuales son: “Total de Pedidos”, “Total de Ventas”, “Total de
Clientes” y “Clientes Conectados”, que ayudan a facilitar para

conocer el analisis del negocio.

TOTAL DE PEDIDOS TOTAL DE VENTAS

TOTAL DE CLIENTES - 100% CLIENTES CONECTADOS

©n®
]
()

15.8K

Ver mis...

Figura 75: Graficos de estados del negocio

B. Analisis de ventas

Un grafico que proporciona el progreso cronolégico de la tienda
con respecto a la cantidad de pedidos y clientes con el tiempo.
El valor ‘X’ es el tiempo; que puede ser horas, dias o meses,
dependiendo del rango seleccionado. El valor de ‘y’ muestra el
numero de total de pedidos (color celeste) y los clientes totales

(color azul).

il Analisis de Ventas B

Pedidos
M Clientes

01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Figura 76: Grafico de analisis de ventas
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C. Ultimos pedidos

Una lista que muestra los ultimos pedidos y sus datos ("ID de
Pedido", "Cliente", "Estado", " Fecha Agregada", "Total", y

"Accién").

® Ultimos Pedidos

ID de Pedido Cliente Estado Fecha Agregada Total Accion

3832 Cliente Local Completado 30/05/2016 $/1.00
3831 Cliente Local Completado 30/05/2016 $/1.00
3830 Cliente Local Completado 30/05/2016 S/1.50

3829 Cliente Local Completado 30/05/2016 S/1.00

Figura 77: Grafico de los ultimos pedidos
D. Encabezado

En el encabezado del panel muestra las siguientes funciones:

IAI

Al hacer clic en este icono podra comprimir, asi como

descomprimir el menu lateral del panel de administracion.

/)

Haciendo clic en el logo, usted podra regresar de
cualquier médulo que se encuentre al inicio (home page) del

panel de administracion.

f El icono con simbolo de campana, alerta automaticamente
sobre los pedidos delivery de los clientes. Pero también, muestra

otras secciones:

¢ Pedidos Pendientes: Este estado informa los pedidos que

aun estan pendientes.

e Pedidos Completado: Estado que muestra los pedidos que

han sido completados.

e Pedidos Devoluciones: Aqui se alertara sobre las

devoluciones de los clientes.
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e Productos agotados: Este estado alertara sobre los
productos que estan fuera de stock.
o @ El icono con simbolo de mundo le mostrara 2

secciones:

e Ir ala Tienda: Esta eleccion le permitira ir a la pagina web
de la tienda.

e Ayuda: En esta seccion le mostrara el manual de usuario
donde encontrara todo lo relacionado al uso del sistema.

Salir (= , . R e .

o Al hacer clic en el icono de “Salir” le permitira salir

completamente del sistema.

Sobre el menu que se encuentra en la parte izquierda, es la
navegacion de la administracion. Puede navegar entre "Catalogo”,
"Venta Local", "Ventas", "Clientes", "Sistema" y "Reportes". Estas
secciones se explicaran con mas detalle en las siguientes

secciones del manual de usuario.
1.2. Catalogo
1.2.1. Categorias

La organizacién de los productos en categorias es util para poder
tener una mejor vision de la tienda, tanto en la administracién como
en la pagina web. En la administracion, la creacion de categorias
de productos ayudara al usuario de la tienda a tener un mejor
control de los productos agregados. En la pagina web de la tienda,
los clientes podran navegar por los productos de su interés
mediante las categorias creadas.

Para acceder al médulo de Categorias en la administracion, dirijase
al menu lateral izquierdo y presione la pestafa “Catalogo” y haga
clic en “Categorias” en el menu desplegable. Va a ser dirigido(a) a
una pagina que muestra los nombres de las categorias de los
productos de la tienda.
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a

Categorias [+

i Lista de Categorias

NombredeCategorla~ . oden Modificar

i SESSSSSSSSSSNSNBEBNEBRBER

Figura 78: Médulo de categorias

El simbolo ">" apunta desde una categoria a una subcategoria.
"Abarrotes > Aceite" indica que "Aceite" es una subcategoria

ordenados bajo la categoria padre "Abarrotes".

La seccion “Orden” indica el orden de clasificacion en que las
categorias se muestran en el cuadro de menu de la web. Abarrotes
(orden-1), sera ordenado antes que Bebidas (orden-2), ya que tiene
una prioridad mas alta.

Abarrotes Bebidas Embutidos Golosinas Lacteos Limpieza

Figura 79: Categorias en la pagina web

Como podemos observar, Abarrotes esta antes que Bebidas, ya

que tiene un orden superior.

Para usar las acciones que tiene el médulo de categorias debera
marcar la casilla con el producto que desee modificar. Una vez
seleccionado, se puede realizar lo siguiente:
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A. Editar categorias

Para poder editar la categoria que usted desee. Al hacer clic en

el icono "Editar" . en "Modificar", dirigira al usuario a un

formulario para cambiar la informacion de dicha categoria.
B. Reconstruir categorias

Para reconstruir categorias puede hacer clic en "Reconstruir"

~u

en la esquina superior derecha. Esta opcion permitira
devolver o restaurar categorias que fueron creadas

anteriormente y se desean volver a tenerlas.
C. Eliminar categorias
Para eliminar, seleccione la casilla que aparece junto a la fila de

la categoria. Cuando haya seleccionado la(s) categoria(s)

deseadas, haga clic en el botéon "Eliminar" D que se
encuentra en la esquina superior derecha. Esto debera eliminar

por completo la(s) categoria(s) seleccionada(s).

D. Crear una categoria
Para crear una nueva categoria puede hacer clic en "Agregar”
n en la esquina superior derecha. El sistema lo llevara a la
pagina de informacién de la categoria. La informaciéon de

categoria puede ser llenado en dos pestanas: "Generales" y
"Datos".

Al anadir un producto sin una categoria, el producto no se
mostrara en ninguna categoria y el cliente no podra verla. Por

es0 es muy importante que asigne una categoria a su producto.
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Pestana general

La pestaia “General” pide informacién basica con respecto a la categoria de productos:

- Nombre de Categoria: Texto que designa una categoria. Este campo es de caracter obligatorio.

- Descripcion: Texto que describe la categoria y que es visible para los clientes cuando ingresen a dicha categoria.

" o
‘ ¢ 4’ J:o‘r‘g’e 'ajs?‘gez

o

# Inicio

W Catalogo

» Categorias

» Pr

Venta Local
Ventas
Clientes
Sistema

Reportes

Categorias

# Informacién de la Categoria

GENERAL

* Nombre de Categoria

Descripcién 7~ B|I|U| 2| x%|§S|& Helvetica Neue v 1M~ A~ E| E =v| T~ B % | E

ﬂ‘ (¢] Salir G

¥
]

1
X
~

Figura 80: Pestaia general de crear categoria
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Pestana de datos

La pestana “Datos” pide datos mas especificos con respecto

a la categoria. Los datos solicitados son:

- Categoria Padre: Las categorias se organizan en una
estructura jerarquica; con la categoria padre siempre en la
parte superior de la pagina web. Se puede optar por crear una
categoria bajo una categoria padre, convirtiéndola en una
subcategoria. En la lista de categorias se mostrard como
"Categoria Padre > Subcategoria".

- Tienda: Si marca la casilla, la categoria creada se mostrara
en la tienda (pagina web).

- Imagen: Seleccione una imagen para representar dicha

categoria.

- Menu: Esta opcién sélo muestra las categorias padres en el
menu de la pagina web. Si esta categoria es una sub-

categoria, no se mostrara en el menu superior.

- Columnas: Este numero controla cuantas subcategorias se
muestran a la hora de seleccionar la categoria padre en la
pagina web. Es recomendable solo colocar las subcategorias
necesarias a una categoria, ya que podria sobrecargar la

pagina y no seria muy amigable para la visita del cliente.

- Orden: Este orden de clasificacion determina la posicion de
la categoria en el menu. Un orden de clasificacion de 1 se
mostraria antes de una orden de clasificacion 2 6 3, y asi
sucesivamente. Dejando en blanco "Orden", este organizara

las categorias en orden alfabético.

- Estado: Si selecciona "Habilitado" hace que la categoria esté
a disposicion del cliente en la tienda. Ahora si selecciona
"Deshabilitado" la categoria se ocultara de la tienda, pero
seguira estando disponible para su edicion en la
administracion.
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Categorias i -

# Informacién de la Categoria

DATOS

Categoria Superior

Tienda
Y| Mostrar en la Tienda

Imagen

Menu @

Columnas @ 1
Orden Y

Estado: Habilitado v

Figura 81: Pestana datos de crear categoria

Después de haber ingresado toda la informacion necesaria, en la esquina superior derecha presione "Guardar" y
guardara la informacién de dicha categoria agregandola a la lista de categorias. Con la categoria creada, ahora
esta listo para anadir productos a la tienda.
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1.2.2. Productos

Los productos son una parte muy importante de la tienda. Por lo
tanto, es esencial aprender a gestionar el inventario de productos
de su tienda. Antes de agregar productos, debe asegurarse de que
tiene toda la informacion necesaria sobre el producto que va a
agregar a la tienda. Cuanta mas informacién brinde al sistema
sobre un producto, mas informado el cliente serd sobre ese
producto y podréa realizar su compra satisfactoriamente. Para ir al
médulo de productos, dirijase al menu lateral en Catalogo >

Productos:
ﬂ. Q@ alir (%
Productos ' g - |
= Lista de Productos
Nombre dol Producto Precio de Venta Estado
Codigo del Producto Precio de Compra Q Buscar
Marca Cantidad
T | tmagin | Nombre dal Prodices Codigo del Producto PrecodeVints |  PieckdeCompin|  Marea| Canddad | Estade Modificar
] orp biltad [ - |
5000 P bili n
1 orp bl n
C Iceal 0 00¢ icorp bilitads n
1 prim Primard o - [ - |
d I ﬁ bilitads u
quadeMesaSanluksngss  Sewsot  1s00 1000 CocaCol B b n
g 3 abilitade
c| ol | o 5000 biltad
T (R 1 piltad [ - |
C S Ca 1 bil n
é C Backi Backylce0l k bilitadc n
. 101 0000 bilitad
¢ ! il [ - |
K i | 0 K fisd [~ ]
1 a o0 X itad u
o 3 corvizaP Pisend 35000 o0 K itad [ - ]
E B conenm , 0 2500 X pilead [ - ]
H o biliad [ |
C i Ch 0 )0 8000 bilitade u
2
- 3 Ve de

Figura 82: Modulo de productos
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Cada fila de producto contiene las siguientes secciones:
- Imagen: Imagen referencial del producto.
- Nombre del Producto: Nombre que identifica el producto

- Codigo del Producto: Serie alfanumérico que se identifica cada

producto.

- Precio de venta: Precio que se muestra al cliente.

- Precio de compra: Precio con el cual se adquiere el producto.
- Marca: Nombre de la empresa que fabricé el producto.

- Cantidad: Numero de unidades de productos.

- Estado: Al seleccionar "Habilitado" deja que el producto sea
visible para los clientes. Si selecciona "Deshabilitado” eliminara el

producto de la vista de los clientes.

Para usar las acciones que tiene el mdédulo de producto debera
marcar la casilla con el producto que desee modificar. Una vez

seleccionado, se puede realizar lo siguiente:

"Copia" duplicara el producto seleccionado con toda la

informacion que contiene.

‘_‘ "Eliminar" eliminar& el producto seleccionado incluyendo su

informacion.

Si desea buscar un producto en la lista de productos, puede utilizar

el filtro de “Buscar” como un atajo para buscarlo.
A. Agregar y gestionar productos al catalogo

Antes de agregar productos, las categorias de productos ya
deben haber sido creadas por el administrador. Ver “Categorias”
antes de continuar con esta seccién. Con las categorias de
productos ya creadas, los productos estan listos para ser
agregados al catalogo.
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Para agregar un producto debera dirigirse al botén de la esquina

superior derecha n que se encuentra a lado de los botones
“Copiar” y “Eliminar”, el administrador lo enviara a un formulario
para agregar la informacién del nuevo producto con las

siguientes pestafas:
e Pestana general

El formato de la pestafia “General” de productos es idéntica a
la pestafia General de categorias, pide informacion basica

con respecto al producto:

- Nombre del producto: Texto que designa a un producto. Este

campo es de caracter obligatorio.

- Descripcion: El texto que describa el producto, para ser visto

por los clientes en la pagina web.
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P rOd U CtOS Inicio  Productos -

# Informacién del Producto

(3 1L VE DATOS | ENLACES | OFERTA

* Nombre del Producto Nombre del Producto

Descripcién v ||B|I|U|x|x|S5 | &|| HeletcaNeuew || 11~ || & |v| E By % @ O - X | ?

it
10
4
|
4

Figura 83: Pestaina general de crear producto
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Pestana de datos

La pestana de datos incluye todos los criterios necesarios sobre el producto para que los clientes puedan ver:

Productos

# Informacién del Producto

DATOS

Imagen

* Cédigo del Producto

Marca @

Precio de Compra @

Precio de Venta

Cantidad

Cantidad Minima @

Restar del Inventario

Estado del Inventario @

Requiere Envio

Fecha Disponible

Fecha de Vencimiento

Estado

Orden

%

Figura 84: Pestafa datos de crear producto
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Llene los campos situados con la siguiente informacién:

- Imagen: La imagen que se muestra es referencial (asi no
agregue ninguna imagen, esta imagen no se mostrara).
Puede hacer clic en la imagen, luego en "Examinar" para

seleccionar una imagen desde el gestor de imagenes.

- Cbdigo del Producto: Atributo que requiere una combinacion
de letras y numeros (Este campo es obligatorio).

- Marca: Nombre que identifica la procedencia a la que
pertenece el producto (Ejem: Aje, Backus, Costa, Field,
Karinto, etc).

- Precio de Compra: Precio por el cual se ha adquirido el

producto.
- Precio de Venta: Precio por el cual desea mostrar al cliente.

- Cantidad: Cantidad total disponible en la tienda sobre el

producto.

- Cantidad minima: Cantidad minima del producto que debe
alcanzar un cliente para afnadir este producto a su carrito de

compras.

- Restar del inventario: Permite restar o no la cantidad del
producto segun el cliente vaya comprando. Si elige "Si", se
resta del stock de la cantidad del producto (Ej: Si hay 20
gaseosas, y un cliente compra 2, la cantidad total del producto
se actualizara a 18). Si elige “No”, no mostrara ninguna

disminucién del producto.

- Estado del inventario: Mensaje que aparece en la pagina del
producto cuando la cantidad del producto llega a 0. Si
selecciona "2-3 dias" es porque el producto estara abastecido
por el administrador durante esos dias.

Si elige "Agotado", es porgue no hay una fecha definida para
el abastecimiento del producto.
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- Requiere envio: Si el producto requiere el envio, seleccionar
"Si". Si no es asi, seleccione "No". Esto es para informar al
cliente si el producto puede ser enviado mediante el servicio
delivery.

- Fecha disponible: Fecha para cuando el producto se

encuentre disponible para su compra.

- Fecha de vencimiento: Fecha para indicar la caducidad de
un producto.

- Estado: Si elige “Habilitado” hace que el producto se
encuentre a disposicion del publico en la pagina web. Si elige
“Deshabilitado” permite que el producto se pueda editar en la
administracion, pero lo oculta en la pagina web para los

clientes.

- Orden: Cuando el producto se clasifica en una lista, este
numero permite asignar una prioridad. Un producto con un
orden de clasificacion 2 sera colocado mas alto que un
producto con un orden de clasificacién de 3, pero inferior a un

producto con un orden de clasificacidon de 1.
Pestaina enlaces

La pestafa enlaces permite agregar las relaciones que pueda

tener el producto en:

- Proveedor: Seleccione el proveedor por el cual proviene el
producto.

- Categorias: Ingrese la categoria a la cual desee que el
producto se encuentre. El producto se incluira en la categoria
en la pagina web.

- Tienda: Al marcar la casilla, indicard que el producto se
pueda mostrar en la pagina web.
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Proaictos ix e -

# Informacién del Producto

M DATOS [ IY.(e=30 OFERTA

Proveedor @ Proveedor
Categorias @ Categorias
Tienda

Mostrar en la Tienda

Figura 85: Pestana enlaces de crear producto
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Pestana oferta

La pestana oferta permite ofrecer un producto a menor precio
para el cliente estableciendo como parametros:

- Tipo de Cliente: Un grupo de clientes (La puede realizar en
Clientes > Tipo de Cliente) que cumplen con un criterio de

utilizar esta oferta.

- Prioridad: Ingrese un numero de prioridad, tal como 1, 2, 6
3, el cual determinara la posicion de una oferta frente a otras.
1 se aplicara esta oferta en primer lugar, mientras que el 2 se
aplicard en segundo lugar, y asi sucesivamente. Esto sirve
para poder ordenar las ofertas en la pagina web.

- Precio: El precio con la oferta incluida.
- Fecha de inicial: Fecha en la cual se aplicara la oferta.

- Fecha de final: Fecha en la cual se terminara la oferta.
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PrOdUCtOS Inicio  Productos Aal

# Informacién del Producto

M DATOS | ENLACES |[ReliA7.

Tipo de Cliente Prioridad Precio de Venta Fecha Inicial Fecha Final

Publico en General E Prioridad Precio de Venta Fecha Inicial iz | Fecha Final iz u

Figura 86: Pestana oferta de crear producto

176



Puede agregar mas de una oferta sobre el mismo producto

(+]
haciendo clic en el botén de “Agregar Oferta” . asi como

también quitarla haciendo clic en el botén “Quitar Oferta”

=

Una vez llegado hasta este punto y haber agregado toda la

informacion necesaria sobre el producto, para finalizar el

_
proceso de agregar el producto, haga clic en "Guardar" .
. Si no desea agregar nada, puede cancelar el llenado de

informacion haciendo clic en el boton “Cancelar” o y
regresara al modulo de productos. Cuando regrese a la lista
de productos (Catalogo > Productos), ahora vera el producto
en dicha lista (Si ha guardado el llenado del producto).
También tiene la opcidn de poder modificar la informacion de

cualquier producto, en cualquier momento, haciendo clic en el

&
botén “Editar” . en “Modificar” el cual se encuentra en

cada producto.
1.2.3. Proveedores
A. Proveedores en la interfaz de administracion

El médulo de proveedores se utiliza para clasificar los productos
por el proveedor. Puede acceder dirigiéndose a Catalogo >
Proveedores.

La informacidon sobre el proveedor debe ser creado antes de
anadir los productos, por lo que la categoria de proveedor puede
ser seleccionada cuando se agreg6 el producto. No se aconseja
agregar un producto sin incluir el proveedor, ya que los clientes
pueden buscar productos en la pagina web a través de su
proveedor. Con la falta del proveedor en la informacién del
producto, el producto no estara disponible en la pagina web.
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‘ ] Jorge Vasquez
Administradol
Y

%

L 71

# Inicio

W Catélogo

» Produ
» Proveedores
# Venta Local
Ventas
Clientes
Sistema

Reportes

Proveedores

Lista de Proveedores

Nombre del Proveedor v

ambevPert
auren
Backus
Canan
Flores
Jirusa

Vega

Figura 87: Médulo de proveedores

Teléfono

3177300

3159700

2012300

2510337

986114550

3884960

6148484

E‘ Q@ Salir (%
- [

Modificar

SEESBNAB

Mostrando 1 de 7 de 7 (1 Paginas)
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Para agregar un nuevo proveedor, puede hacer clic en "Agregar”

n en la esquina superior derecha, el cual solicita la siguiente

informacion:

- Nombre del Proveedor: Nombre unico por el cual se identifica al
proveedor.

- Tienda: Al marcar la casilla, indicara que el proveedor se pueda

mostrar en la pagina web.

- RUC: Registro unico que permite identificar al proveedor y

verificar que esté desarrollando formalmente sus actividades.

- Imagen: La imagen que se muestra es referencial (asi no
agregue ninguna imagen, esta imagen no se mostrara). Puede
hacer clic en la imagen, luego en "Examinar" para seleccionar

una imagen desde el gestor de imagenes.

- Teléfono: Numero de teléfono que permite contactar con el
proveedor.
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i
b

Proveedores e

# Informacién del Proveedor

* Nombre del Proveedor

Tienda
Mostrar en la Tienda

RUC®

Imagen

Y

Teléfono

Figura 88: Agregar proveedor nuevo

Para editar los proveedores existentes se puede dirigir en "Editar" - el cual se encuentra en cada proveedor. Al

hacer clic en Editar se le enviara a la forma anterior para modificar la informacién del proveedor que usted desee.
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Proveedores o -

# Editar Proveedor

* Nombre del Proveedor Backus

Tienda
Mostrar en la Tienda

RUC® 20100113610
Imagen =
‘:':CC!‘. .
° ®
Teléfono 2012300

Figura 89: Editar proveedor

Tomando como ejemplo el proveedor Backus, vemos cdmo se pueden editar los campos de un proveedor ya
agregado.
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B. Proveedores en la pagina web

Los proveedores siempre tendran que ser asignado a los
productos en el inventario de la tienda para afectar en la pagina
web. Vea la seccién de productos para obtener mas informacion
sobre como asignar los proveedores de productos en la
administracion. Para ilustrar como los productos se organizan
bajo los proveedores en la pagina web, vamos a utilizar el
proveedor Backus ya agregado, el cual tiene su respectivo
nombre (Backus), casilla marcada 'Mostrar en la tienda' (esto
permite que el proveedor se pueda visualizar en la pagina web),
por el momento no tiene ninguna imagen agregada, su RUC y

su ndmero telefénico.

Para acceder a la pagina del proveedor Backus, el cliente puede
ir a pie de pagina de la pagina web; y en la seccion “Extras”

puede hacer clic en “Proveedores”.

Extras

Proveedores

Ofertas

Figura 90: Seccion extras en la pagina web

El cliente seréa dirigido a la pagina de los proveedores, en el que
todos los nombres de proveedores se muestran en orden
alfabético. Podemos ver que nuestro fabricante "Backus" se

anade automaticamente a esta pagina en la creacion.
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Encuentre su proveedor favorito

Indice de Proveedores: A B C F | V

A

ambevPeru auren

Figura 91: Lista de proveedores en la pagina web

Cuando el cliente haga clic en el enlace "Backus", sera dirigido
a una pagina que enumera todos los productos dentro de este
proveedor "Backus". En esta pagina, podemos ver una variedad
de productos que fueron asignados a este proveedor en el
mddulo de productos.
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Backus

Comparacién de Producto: {0

iel

I

Agua Cielo Agua San Luis

Borslla 625 ml.S| 5 ml.Sin gas

511.00 150

WANADIRALCARRITO @ = WANADIRALCARRITO @

Cerveza Cristal

Botella 330 mi,

51250 s2.40

¥ ANADIR AL CARRITO W = W ANADIR AL CARRITO @

Cerveza Pilsen Cerveza Pilsen

Botella 638 ml. Lata 335ml.
51350 s.70
WANADIR AL CARRITO @ = WANADIRAL CARRITO @
- L]

Coca Cola no retornable Inka Kola no Retornabl
Botella 31t Botella 3 Lz.
5/8.00 580 5/8.90

Ordenar

por:

= W ANADIRAL CARRITO @

W ANADIR AL CARRITO W@ =

Por defecto

Bebida Energizante Volt
Botella 440 ml.

51200

WANADIRAL CARRITO @

Cerveza Cusquefia
Botella 330 ml,

/320

MANADIR AL CARRITO @

Coca Cola no retornable

Botella 500 m.

512,00

WANADIR AL CARRITO @

-

Inka Kola no Retornable

Botella 500 m,

51200

W= ANADIR AL CARRITO

Mostrar e v

Cerveza Backus Ice
Botella 310m!

sn.70

W ANADIRAL CARRITO @ —

Cerveza Cusqueiia
Lata 355mi.

S;3.10

WANADIR AL CARRITO W =

Coca Cola no retornable
Borella 1.5t

5/5.40

™ANADIR AL CARRITO @ =

Mostrando 1 15 de 20 (2 Péginas)

Figura 92: Lista de productos del proveedor Backus

Al hacer clic en "Agua San Luis" enviara al cliente a la

informacién del producto.
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\ ' Disponibilidad: Disponible

S/1.50

Cantidad

1
Descripcion

1. Botella 625 ml. Anadir al Carrito

2. Sin gas.

Figura 93: Informacion del producto (Agua San Luis)

La pagina del proveedor "Backus" también se puede acceder desde la pagina del producto. Este enlace es muy Uutil
para que el cliente pueda visualizar los diferentes productos del mismo proveedor en la pagina web. El cliente puede
hacer clic en "Backus" y este lo enviara a la pagina del proveedor, donde puede buscar otros productos del proveedor

Backus en la tienda.
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1.3. Venta local

La venta local fue desarrollada con el objetivo de poder atender de una manera facil y rapida las ventas de los clientes casuales
que se realizaban en la tienda. Para una mejor compresion, vamos a realizar una venta. Para ello nos dirigiremos a Venta

Local > Realizar Venta:

l‘l‘ Q@ sair®

‘ 4’ Jﬁoir:ge Yéfqyez

# Inicio

W Catélogo

# Venta Local

» Realizar Venta
™ Ventas
# Clientes

& Sistema

R
B
53

Ll Reportes

m

Figura 94: Médulo de venta local
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Aqui usted podra realizar la venta respectiva localmente. El sistema ya tiene creado por defecto un cliente local, el cual

registrara todas las ventas que realicen los clientes casuales que no necesariamente quieran registrarse.
1.3.1. {Como agregar una venta local?
Los pasos para poder agregar una venta local son los siguientes:

A. Paso 1: Elegimos los productos que el cliente desea comprar. Si desea, puede utilizar el buscador para optimizar

la busqueda de productos:

VENTA LOCAL

(© Bsistema esta listo para realizar ventas.

o Leche Evaporada Gloria
E @5/3.20 2520 ©
‘l iff (1) ., 0 ) (-} 51! (4]
| 7
} :iJI a m ‘. Margarina Esparcible o
auE % =% @5/1.50 Sk0
Embutidos Bebidas Golosinas Lacteos BRO s
@5/1.80 AR ©
° e CJ Jamonada de Pollo S o
- @5/1.90 £
® O
Limpieza Abarrotes
TOTAL : | 5/8.40 PAGAR

Figura 95: Agregando productos a una venta local
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También, tiene la opcion de poder cambiar la cantidad de productos
haciendo clic sobre el producto, el cual, le mostrara una especie de
calculadora:

CAMBIAR CANTIDAD

1

B 2

Figura 96: Cambiar cantidad de un producto
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B. Paso 2: Una vez elegido los productos, se pasara a agregar la
venta haciendo clic en el botén “PAGAR”. Si desea imprimir
dicha venta puede hacerlo haciendo clic en el botdn “Imprimir”.
Dicha venta se afnadira a la lista de pedidos, si desea verla,
dirijase a Ventas > Pedidos:

Figura 97: Lista de ventas

Como vemos, dicha venta fue anadida a la lista de todos los
pedidos de la tienda con el estado “Completado”, debido a que

la venta fue inmediata (Pago al contado).
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1.4. Ventas

1.4.1. Pedidos

Cuando un cliente realiza un pedido sea local o delivery, la
informacion de su pedido se transfiere automaticamente al médulo
de pedidos para realizar un seguimiento. En el mdédulo, se puede

ver todos los pedidos realizados. Se podra editar los detalles de los

lil

boleta del pedido que usted desee.

pedidos existentes (solo para pedidos delivery), asi como también,
eliminar los pedidos que usted crea conveniente y hasta imprimir la

El médulo de pedidos se encuentra en Ventas > Pedidos.

Estado del Pedido

Figura 98: Moédulo de pedidos
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Los siguientes detalles se muestran para cada pedido en la lista:
- ID de Pedido: Numero asignado a un pedido.
- Cliente: Nombre del cliente que hizo el pedido.

- Estado: Después de que el pedido se haya realizado de manera
local el estado sera “Completado”, por otro lado, si el pedido fue
realizado mediante el servicio delivery el estado sera “Pendiente”
el cual podra ser modificado a “Completado” cuando se haya
entregado el pedido al cliente. Las opciones por defecto son
“‘Pedidos abandonados”, “Cancelado”, “Completado” y “Pendiente”,
las cuales sirven para filtrar la busqueda de algun pedido en

especifico.

- Total: Precio total del pedido.

- Fecha Agregada: Fecha en la cual se agrego6 el pedido.

- Fecha modificada: Fecha en la cual se modificé el pedido.

Con los pedidos incluidos en la lista, tiene la opcién de cambiar el
estado de un pedido (para el caso de los pedidos delivery), eliminar
un pedido, buscar un pedido o imprimir una boleta de un pedido.

A. Busqueda de pedidos

El botdn "Buscar" ayuda a encontrar pedidos en base a la
informacion que usted proporcione en los campos en blanco.
Puede buscar pedidos por el ID del pedido, cliente, estado del
pedido, total, fecha agregada y fecha modificada.

1D de Pedido Estado del Pedido Fecha Agregada

Cliente Total Fecha Modificada

Figura 99: Filtro de busqueda de pedidos
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B. Pedidos locales

Los pedidos locales no tendran que hacerse ninguna
modificacion, por lo cual, solo se tendra que imprimir su
respectiva boleta para la posterior entrega al cliente junto a sus

productos.
C. Pedidos Delivery

Los pedidos delivery fueron desarrollados con el fin de poder

atender los pedidos de los clientes online.

Una vez que el cliente haya realizado su pedido online, este llega
es cuestidn de segundos al sistema de administracidn, dado que,
las alertas de pedido son a tiempo real. Estas alertas se podran

ver en el icono de campana que se encuentra en la esquina

0]
superior derecha 2 .

Veamos un pedido online cuando llega al sistema de

administracion:
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Pedidos

1D de Pedido Estado del Pedido Fecha Agregada

Cliente Total Fecha Modificada

Figura 100: Ultimo pedido agregado

Como podemos ver, el pedido llego al sistema de administracidn
alertando en el icono de campana. A la misma vez,
mencionamos que todos los pedidos online siempre llegaran con
estado “Pendiente”, el vendedor tendra la obligacion de cambiar

de estado una vez que haya entregado el pedido.

Una vez que se haya entregado el pedido, se pasara a cambiar
el estado de este. Para poder ver la informacién del pedido y

@
cambiar el estado, hacemos clic en el botén “Ver” .
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Pedidos

iE Pedidos

DETALLES DEL PEDIDO

ID de Pedido:

N° de Boleta:
Nombre de Tienda:
URL Tienda:
Cliente:

Tipo de Cliente:
E-mail:

Teléfono:

Total:

Estado de Pedido:
Monto a Pagar:
Direccién IP
Agente/Usuario:
Aceptar Idioma:
Fecha Agregada:

Fecha Modificada:

#3747

Vasgar

Pulblico en General

999089041

$/33.00

Pendiente

35

181.64.88.47

Mozilla/5.0 (Windows NT 6.3; WOW64) AppleWebKit/537.36 (KHTM
es-ES,es;q=0.8

29/05/2016

29/05/2016

Figura 101: Pestaia detalles del pedido del ultimo pedido

L, like Gecko) Chrome/50.0.2661.102 Safari/537.36

En la primera pestafia (“Detalles del Pedido”), podemos ver los detalles del pedido como la informacién del cliente y

hasta el monto con lo cual el cliente va a pagar. Esto es para cuando quien asista el pedido del cliente, pueda darle

el vuelto correspondiente.
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PedldOS pedidos | ‘ -

iE Pedidos
DETALLES DE PAGO
Nombre: Criss
Apellidos: Lobo Mejia
Direcci6n: Av. San Hilarién Este 324
Distrito: San Juan de Lurigancho
Ciudad / Provincia: Lima
Cédigo Ciudad / Provincia: LI
Pais: Peru
Método de Pago: Pagar al Contado

Figura 102: Pestaiha detalles de pago del ultimo pedido

En la segunda pestafa (“Detalles de Pago”), podemos ver los detalles de pago como “Pago al Contado” y la direccidn

a la cual se hara entrega el pedido.
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PedIdOS Pedidos | -

iE Pedidos
DETALLES DE ENVIO
Nombre: Criss
Apellidos: Lobo Mejia
Direccion: Av. San Hilarién Este 324
Distrito: San Juan de Lurigancho
Ciudad / Provincia: Lima
Cédigo Ciudad / Provincia: LI
Pais: Peru
Método de Envio: Recargo de Envio

Figura 103: Pestafa detalles de envio del ultimo pedido

En la tercera pestafia (“Detalles de Envio”), podemos ver los detalles de envid, en la cual, el cliente ha colocado la

direccién a la cual se hara entrega el pedido.
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Pedidos e = -

iE Pedidos
PRODUCTOS

Producto Cédigo de Producto Cantidad Precio Unitario Total
Coca Cola no retornable CocaCola03 2 S/8.00 S/16.00
Piqueo Snax PiqueoSnax01 4 S/2.00 $/8.00
Papas regular Frito Lays FritoLaysO1 2 S/1.50 S/3.00
Doritos Queso Fuego Doritos01 2 S/2.00 S/4.00
Sub-Total: $/31.00
Recargo de Envio: $/2.00
Total: $/33.00

Figura 104: Pestafa productos del ultimo pedido

En la cuarta pestana (“Productos”), podemos ver los productos que el cliente ha solicitado.
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Pedldos Pedidos ‘f‘ .

Pedidos

HISTORIAL

Fecha Agregada Comentario Estado Cliente Notificado

29/05/2016 Pendiente No

Mostrando 1 de 1 de 1 (1 Paginas)
Agregar Historial de Pedidos

Estado del Pedido Pendiente

O

Notificar al Cliente

Comentario

© Agregar Historial

Figura 105: Pestana historial del ultimo pedido

En la quinta pestana (“Historial”), es donde podremos cambiar el estado de pedido de “Pendiente” a “Completado”
una vez que se haya entregado los productos al cliente.
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PedidOS Inicio / Pedidos n &

iE Pedidos

DETALLES DEL PEDIDO | DETALLES DEPAGO | DETALLES DE ENVIO HISTORIAL

Fecha Agregada Comentario Estado Cliente Notificado
29/05/2016 Pendiente No

Mostrando 1 de 1 de 1 (1 Paginas)

Agregar Historial de Pedidos

Estado del Pedido ‘ Pendiente E‘
Cancelado
Notificar al Cliente Completado
Pendiente

Comentario

© Agregar Historial

Figura 106: Seleccion de estado del pedido

Una vez que hayamos cambiado el estado del pedido y hagamos clic en el botén “Agregar Historial” nos dirigiremos
a la lista de pedidos.
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1D de Pedido Estado del Pedido Fecha Agregada
-]
Cliente Total Fecha Modificada
C D de Pedids ada Accién

{

: \ i
iooooooooooOoooBoooBnen

Figura 107: Estado del pedido completado

Finalmente, podemos ver que el alerta de 1 pedido que habia en
el icono de campana ya no esta y el estado del pedido ha pasado

a “Completado”.
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D. Impresion de boletas

Para imprimir una boleta, tiene que estar ubicado en la lista de
pedidos, Ventas > Pedidos. Seleccione o marque la casilla del

pedido que desee imprimir.

3\¢) | CL22 Fopo Welis cowbjeraqo 23300 Sa\02\501€ 53021501

Figura 108: Seleccion de pedido para imprimir

Si la casilla del pedido no se marca, el botén de “Imprimir Boleta”

no se habilitara. Solo puede imprimir una boleta a la vez.

e Botén inhabilitado

e Botén habilitado

Una vez realizado ello, dirijase a la esquina superior derecha
donde encontrara el boton "Imprimir Boleta". Esta accién lo

enviara a un formato de pdf de impresién de la boleta.
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Boleta #3747

Detalles de Pedido

Vasgar
Jr. Las Esmeraldas N° 2210
Coop. La Huayrona S.).L.

Teléfono: 387-6397
E-mail: comercialvasgar@gmail.com
Sitio Web: http://comercialvasgar.com

Detalles de Cliente
Criss Lobo Mejia

Av. San Hilarién Este 324
San Juan de Lurigancho

Lima

Peru

Producto Cédigo de Producto
Coca Cola no retornable CocaCola03

Piqueo Snax PiqueoSnax01
Papas regular Frito Lays FritoLays01

Doritos Queso Fuego Doritos01

Detalles de Vuelto
El pago sera realizado con: 5/35

El vuelto correspondiente sera de: 5/2

Figura 109: Boleta para imprimir

Fecha Agregada: 29/05/2016

ID de Pedido: 3747

Método de Pago: Pagar al Contado
Método de Envio: Recargo de Envio

Enviar a (Si es de diferente direccion)

Criss Lobo Mejia

Av. San Hilarion Este 324
San Juan de Lurigancho
Lima

Peru

Cantidad

Precio Unitario
S/8.00
$/2.00
5/1.50
5/2.00

Sub-Total
Recargo de Envio

Total

Total

$/16.00

5/8.00

5/3.00

S/4.00

5/31.00

S/2.00

5/33.00

Finalmente, en su navegador solo tendra que ir a Archivos > Imprimir y mandar la boleta directamente a imprimir,

dado que la ticketera ya estara previamente configurada.
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1.4.2. Devoluciones

El médulo de devoluciones fue desarrollado para poder registrar algunos productos que por diferentes motivos hayan

tenido que ser regresados por los clientes. Para poder ubicarnos en el médulo tiene que ir a Ventas > Devoluciones:

m‘ [+) Salir (#

fil
2

Devoluciones de Productos

Inicio
Lista de Devolucién de Productos

W Catdlogo
(¢ Venta Local ID de Devolucién Cliente
™ Ventas

» Pedidos ID de Pedido Producto

» Devoluciones

& Clientes

## Sistema

Ll Reportes O ID Devolucién ~ ID de Pedido = Cliente

Figura 110:

Devoluciones de Productos

Cédigo del Producto

Estado de Devolucién

Producto Cédigo del Producto Estado

iNo hay resultados!

Modulo de devoluciones

Fecha Agregada

Fecha Agregada

Fecha Modificada
&
Fecha Modificada Modificar

Mostrando 0 de 0 de 0 (0 Paginas)
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Cada fila de devolucién contendra los siguientes datos:
- ID de Devolucion: Codigo que identifica la devolucién.
- ID de Pedido: Cédigo que identifica el pedido.

- Cliente: Nombre del cliente.

- Producto: Nombre del producto.

- Codigo del Producto: Serie alfanumérica Unica que identifica al

producto.

- Estado de Devolucion: Estado en el cual se encuentra el producto.
- Fecha Agregada: Fecha en la cual se agreg6 la devolucién.

- Fecha Modificada: Fecha en la cual se modificé la devolucién.

Puede filtrar alguna devolucion en especifica mediante los campos

ya mencionados.

Aqui se registraran todas las devoluciones que se hayan dado,
tanto los productos que fueron comprados en la tienda (“Venta
Local”’), asi como los productos que se hayan entregado por
servicio delivery, el cual el cliente tendra que registrar dicha

devolucién via la pagina web.
A. Agregar una devolucion local
Para crear una nueva devolucion, debe introducir manualmente

la informacién de la devolucion del producto. Haga clic en el

botdn "Agregar" n en la esquina superior derecha de la lista
de devoluciones:
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Devoluciones de Productos Devolciones e Prodic »

# Agregar Devolucion de Producto
GENERAL
Informacién del Pedido
* ID de Pedido
Fecha de Pedido e

Cliente

*Teléfono
Informacién de Producto y Razén para Devolucion
* Producto @
Cédigo del Producto
Cantidad
Razén de Devolucién

Estado del Producto errado

Figura 111: Formulario de agregar una devolucion local

El llenado del formulario es el primer paso en la creacién de una
nueva devolucién. Se requieren los siguientes datos para

registrar una devolucion:
¢ Informacion del pedido

- ID de pedido: Numero que identifica la venta la cual puede

ubicarla en la boleta.

- Fecha de pedido: Fecha en la cual se registro la venta.
- Cliente: Nombres y Apellidos del cliente.

- Nombre: Nombre del cliente.

- Apellidos: Apellido del cliente.

- E-mail: Correo electrénico del cliente.

- Teléfono: Numero telefénico del cliente.
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1.5. Clientes

Informacién de producto y razén para devolucion
- Producto: Nombre del producto.

- Cbdigo del producto: Serie alfanumérica Unica que identifica

al producto.
- Cantidad: Numero de productos.

- Razén de devolucién: Razén por que se esta devolviendo el
producto la cual tiene las siguientes opciones: “Articulo
caducado”, “Dafado o podrido en el camino”, “Error de

pedido” y “Otro motivo, por favor proporcione los detalles”.

- Estado del producto: Estado en el cual se ha entregado el

producto para su devolucion, “Abierto” o “Cerrado”.

- Comentario: Breve descripcién opcional que se agrega a la

devolucion.

- Accion de Devolucién: Aqui usted podra ingresar lo que
realiz6 al momento de resolver la devolucion el cual tiene por

opcion “Reemplazo Enviado”.

- Estado de Devolucién: Estado en el cual se encuentra

proceso de devolucion, “Completado” y “Pendiente”.

Una vez haber llenado la informacién correspondiente,

ubiquese en la esquina superior derecha y haga clic en el

. . L ,
botén “Guardar” . dicha devolucién se anadira a la lista
de devoluciones la cual podra visualizar en Ventas >

Devoluciones.

El administrador debe saber quiénes son sus clientes y como manejar su

informacion. En la administracion, la informacion del cliente tendra que

ser almacenada de manera eficiente para registrar todas las actividades

que realice con su cuenta. Hay dos secciones utilizadas para gestionar la

informacion del cliente: “Clientes” y “Tipo de cliente”.

206



1.5.1. Los clientes

Para acceder a la lista de clientes, dirijase a Clientes > Clientes.

%

A7

m‘ (¢] Salir (@

B e Clientes s s

#

&

Ll

Admini

Inicio

Catélogo

Venta Local
Ventas
Clientes
» Clientes

» Tipo de Cliente
Sistema

Reportes

Lista de Clientes

Nombre del Cliente

E-mail

[J Nombre del Cliente v

[J Cliente Local

[0 criss Lobo Mejia

[0 Lucy De la Cruz Quijano

[ Mary Santillan Rodriguez

[J  Ricardo Assado Rodriguez

Tipo de Cliente

Estado

E-mail

comercialvasgar@gmail.com

crisslome@gmail.com

cis_300@hotmail.com

maritasanti.28@gmail.com

ricardo.assado.16@gmail.com

Figura 112: Médulo de clientes

Aprobado

Tipo de Cliente

Publico en General

Puablico en General

Publico en General

Publico en General

Publico en General

Estado

Habilitado

Habilitado

Habilitado

Habilitado

Habilitado

P

181.64.88.47

181.64.88.47

181.64.88.47

181.64.88.47

209.45.92.10

Fecha Agregada

Fecha Agregada

01/12/2015

06/12/2015

06/12/2015

06/12/2015

01/12/2015

&

Bl -
. - |
- 'a
- a
A

Mostrando 1 de 5 de 5 (1 Paginas)
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Cuando un cliente crea una cuenta online o si este desea registrase
localmente, el sistema almacenara la informacion de forma
automatica en la administracion para poder ser gestionada. Una
lista completa de los clientes se muestra en este mddulo, junto con

la siguiente informacién:
- Nombre del cliente: Nombre con el cual se identifica al cliente.

- E-mail: Direccién de correo electrénico por la cual se tenga
contacto con el cliente para los mensajes de confirmacion,

notificaciones, etc.

- Tipo de Cliente: Un tipo de cliente es designado para aplicar
ciertos descuentos u ofertas y poder tener un buen control de todos
los clientes.

- Estado: Permite habilitar o no la cuenta cliente para que pueda

comprar sin ningun problema.

- Aprobado: Aprueba la cuenta del cliente después de la creacion.
- IP: Una direccion que revela la ubicacion del cliente.

- Fecha Agregada: Fecha en la cual fue creada la cuenta del cliente.
A. Busqueda de un cliente

En el caso de la busqueda de un cliente en especifico, escriba
la informacidn del cliente en los campos en blanco. Al hacer clic
en "Buscar", localizara al cliente que coincida con la informacién
brindada. Esto le ahorra el tiempo de clasificacién a través de las
paginas de los clientes a encontrar a una persona especifica.
Esto le permitird ahorrar tiempo en poder ubicar a un cliente en
especifico a través de las diferentes paginas de listados de
clientes que puedan existir.
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B. Agregar manualmente un nuevo cliente

Las cuentas de los clientes por lo general no necesitan ser

creadas, ya que la informacidn se almacena automaticamente al

momento que el cliente crea su cuenta online. Pero si un cliente

desea registrarse localmente, tendra que ir a la esquina superior

derecha, hacer clic en “Agregar’ ﬂ y llenar el siguiente

formulario:

Pestana general

La pestana general pide informacién basica del cliente:
"Nombre", "Apellido", "E-Mail", y "Teléfono". Una contrasena
debe ser presentada para el cliente para que este pueda
acceder al sitio web de forma privada. En "Confirmar", vuelva
a escribir la contrasefna. Habilitar "Boletin de Noticias" pondra
a este cliente en la lista de boletin de correo electrénico para
poder informarlo sobre las diferentes novedades de la tienda.
Mas adelante, se puede categorizar este cliente en un tipo de
cliente. El cliente se le clasifica por defecto en "Publico en
General" si no hay un grupo de clientes definido disponible.
“‘Aprobado” lo puede hacer desde la lista general de clientes,
asi como también, lo puede hacer desde esta seccion. El
“‘Estado” determina si al cliente se le permitira acceder a la
pagina web. “Seguridad” mostrara si la informacion del cliente

es confiable.
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Clientes Inicio / Clientes

# Agregar Clientes

GENERAL

A o il
© Agregar Direccion ENGEia

* Apellidos

* E-mail

* Teléfono

Fax

* Contrasefia

* Confirmar
Boletin de Noticias
Estado

Aprobado

Seguridad

Figura 113: Pestafia general de agregar un nuevo cliente

Publico en General

Apellidos

E-mail

Teléfono

Contrasefia

Confirmar

Deshabilitado

Habilitado

Si

&

4(1
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Pestana direccion

La obtencién de la direccion del cliente es importante para el
envio de productos a los clientes si es que este desea solicitar

el servicio delivery mas adelante. Al hacer clic en el boton

) ., © Agregar Direccion i
"Agregar Direccion” agregara el

formulario de direccidén "Direccion 1". Puede anadir tantas
direcciones como sea necesario o eliminarlas haciendo clic en
la ultima direccibn creada. EI "Nombre", "Apellido",
"Direccién", "Distrito", "Pais" y "Ciudad / Provincia" son
campos obligatorios en el formulario de direccidn. Por ultimo,
debera marcar la casilla de “Direccion Predeterminada” para

establecer esta direccién como la basica para el cliente.
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C||ente5 nicio | Clientes Aol

# Agregar Clientes

GENERAL

General * Nombre

T

© Agregar Direccién
Empresa

* Direccién
Direccién 2
* Distrito Distrito

Cédigo Postal

* Pais --- Seleccionar hed
* Ciudad / Provincia --- Seleccionar --- ae
Direccién ()

Predeterminada

Figura 114: Pestafa direccion de agregar un nuevo cliente

Cuando se han rellenado todos los campos anteriores, haga clic en "Guardar" . para guardar la informacién

del cliente en la administracion.
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C. Editar la informacion de clientes existentes

El médulo de clientes tiene la opcién de poder modificar la
informacion del cliente existente, para operaciones como
cambiar de tipo de cliente, en lugar de afadir un cliente nuevo.
Al editar la informacion del cliente, se puede modificar la
informacion general e incluir nuevas direcciones. Para ello,

seguiremos los siguientes pasos:

Ir a Clientes > Clientes y ubique al cliente que desea modificar.
Si desea puede utilizar el buscador para optimizar su busqueda.

Una vez ubicado al cliente, en “Accién”, haga clic en "Editar"

- y se le dirigira al formulario de informacién del cliente.

Aqui usted puede cambiar la informacién del cliente en la
pestafia General, asi como también, editar su(s) respectiva(s)
direccién(es).

D. Aprobar nuevos clientes

Las cuentas de los clientes deben ser aprobados antes de que
puedan tener acceso a su cuenta en la pagina web. Para ello,
debera seguir los siguientes pasos:

Ir a Clientes > Clientes y filtrar con el buscador a los clientes que

aun no han sido aprobados. Una vez haber ubicado a los clientes

no aprobados, haga clic en el botén "Aprobar" en la

esquina derecha que se encuentra en cada uno de ellos.

Cuando haya aprobado al cliente, este boton se deshabilitara y

disminuira ligeramente su color
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E. Conectar a un cliente

Para comprobar que el cliente ha sido aprobado, puede ingresar

con la cuenta de este mismo. En “Accion” haga clic en “Conectar

a Tienda” D esta opcion le permitira ingresar directamente a
la pagina web con la cuenta del cliente y comprobar que este
cliente ya ha sido aprobado.

1.5.2. Tipo de cliente

Los tipos de clientes ayudan a tener una mejor organizacién de la
lista de clientes. Esto es util en la seleccion de los tipos de clientes
para los productos u ofertas que se puedan dar en la tienda; y para
el envio de correos electronicos a los clientes seleccionados sobre

alguna novedad que pueda acontecer.

Por defecto, usted tendra creado un tipo de cliente el cual es

“Publico en General”.

214



Salir (#

i
o
©

. orge Vasquez H H
Ry = Tipo de Cliente e mposec
A
# Inicio
iE Lista de Tipo de Cliente
¥ Catélogo
Venta Local [J Nombre de Tipo de Cliente v Orden Modificar
Ventas []  Puablico en General (Predeterminado) 1

Clientes
Mostrando 1 de 1 de 1 (1 Paginas)
» Clientes

» Tipo de Cliente

£ Sistema

il Reportes

Figura 115: Médulo de tipo de cliente
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A. Agregar un tipo de cliente a un cliente

Si desea agregar un nuevo “Tipo de Cliente” solo tiene que ir a la esquina superior derecha y hacer clic en “Agregar”

T|pO de Cllente Tipo de Cliente

i)
by

# Agregar Tipo de Cliente

* Nombre de Tipo de
Cliente

Descripcion

Aprobar nuevos Clientes @ Osi ®no

Orden

Figura 116: Formulario de agregar un tipo de cliente
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El llenado del formulario es el primer paso en la creacidén de un
nuevo “Tipo de Cliente”. Se requieren los siguientes datos para

agregarlo:

- Nombre de tipo de cliente: Nombre por el cual se identifica al
tipo de cliente.

- Descripcion: Si desea puede agregar una breve descripcion,
pero esta no se mostrara, por lo que es opcional.

- Aprobar nuevos clientes: Al marcar la casilla “Si” hara que los
clientes que estén registrados bajo este “Tipo de Cliente” tengan
que primero ser aprobados por el administrador, de lo contrario,

no lo hara.

- Orden: Agregar un numero en orden permite clasificar a todos
los tipos de clientes de menor a mayor.

Una vez realizado el llenado correspondiente, haga clic en
"Guardar" en la esquina superior derecha y podra visualizar en

la lista general al nuevo “Tipo de Cliente” agregado.

También tiene la opcion de editar ﬂ la informaciéon de un

“Tipo de Cliente”, asi como eliminarla ‘4‘
1.6. Sistema
1.6.1. Usuarios

La gestion dentro de la administracién del sistema puede ser
bastante tedioso manejarlo para una sola persona. Es por ello, que
resulte necesario asignar permisos a otros usuarios. El médulo de
usuarios le permitira personalizar a los usuarios que puedan
acceder a la administracion del sistema, y qué mddulos pueden ser
accedidos o modificados por ellos.
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A. Tipos de usuarios

Antes de empezar a crear perfiles de usuarios, tenemos que establecer los permisos de acceso y modificacion. Como
administrador, el sistema le permite utilizar el médulo “Tipo de Usuario” para establecer los permisos de acceso y

modificacion de los usuarios. Puede acceder a él desde su panel, haciendo clic en Sistema > Usuarios > Tipo de
Usuario:

= B oo
. orge Vasquez H :
T et Tipo de Usuario e mpodeusuare
w
Inicio
iE Tipo de Usuario
Catdlogo
Venta Local [J Nombre Tipo de Usuario v Modificar
Ventas [] Administrador u
Clientes -
] Vendedor n
Sistema
» U Mostrando 1 de 2 de 2 (1 Paginas)
» Usuarios >

» Usuario

» Tipo de Usuario

il Reportes

Figura 117: Médulo de tipo de usuario
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En el médulo de “Tipo de Usuario”, se pueden crear los tipos de
usuarios y determinar qué médulos de administracién, pueden
ser accedidos y modificados por otros usuarios. Tenga en cuenta
que usted como administrador es el Unico que tiene los permisos

para conceder permiso a otros tipos de usuarios.

Tiene dos tipos de usuarios predefinidos por defecto,
“‘Administrador” y “Vendedor”. El tipo de usuario administrador
tiene todos los permisos, mientras que al tipo de usuario
vendedor se le ha restringido algunos permisos de acceso y
modificacion. Si desea, puede eliminar estos dos tipos de
usuarios y crear otros nuevos, marcando la casilla del tipo de

usuario que desea eliminar y haciendo clic en “Eliminar” ‘4‘ el

cual esta en la esquina superior derecha. Por otro lado, haciendo

clic en el boton “Editar” ﬂ en accion de los tipos de usuarios

podra ver los campos de permisos y modificacion.
e Editar un tipo de usuario

Una vez ingresado a la edicion de un “Tipo de Usuario”, este
le ofrece dos campos principales — “Permiso de Acceso” y
“Permiso de Modificacion”. El tipo de usuario “Administrador”
tiene todos los accesos y permisos de modificacién. Sin
embargo, los usuarios asignados al tipo de usuario
“Vendedor” no tendran todos los permisos para acceder o
modificar cualquiera de los modulos de administracién

disponibles.
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Tipo de Usuario e  moceusre “

# Editar Tipo de Usuario

* Nombre Tipo de Usuario Administrador
Permiso de Acceso
catalogo/categorias
catalogo/productos
catalogo/proveedores
ventalocal/realizarventa

ventas/pedidos

Seleccionar todos / Quitar selecciones

Permiso de Modificacion
catalogo/categorias

catalogo/productos
catalogo/proveedores
ventalocal/realizarventa

ventas/pedidos

Seleccionar todos / Quitar selecciones

Figura 118: Edicion del usuario administrador

Si decide que un determinado tipo de usuario no deberia tener permisos de modificacién, basta con quitar las

marcas de las secciones que desea evitar que sean modificadas.
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Tipo de Usuario

¢ Editar Tipo de Usuario

* Nombre Tipo de Usuario

Permiso de Acceso

Permiso de Modificacién

Tipo de Usuario

Vendedor

catalogo/categorias
catalogo/productos
catalogo/proveedores
ventalocal/realizarventa

ventas/pedidos

Seleccionar todos / Quitar selecciones

[[] catalogo/categorias

[ catalogo/productos

O catalogo/proveedores
ventalocal/realizarventa

ventas/pedidos

Seleccionar todos / Quitar selecciones

Figura 119: Edicion del usuario vendedor

Para el tipo de usuario “Vendedor”, elegimos permitir el acceso al médulo de catalogo, pero no permitir la

modificacion de este.
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Crear un tipo de usuario

Para crear un nuevo tipo de usuario, ubiquese en el médulo de “Tipo de Usuario” y haga clic en el botén “Agregar”

n en la esquina superior derecha. Después de asignar un nombre de tipo de usuario, se vera que se puede

configurar los permisos de acceso y modificacion.

Tipo de Usuario

# Agregar Tipo de Usuario
* Nombre Tipo de Usuario
Permiso de Acceso -
[ catalogo/categorias
[ catalogo/productos
[ catalogo/proveedores

[Jventalocal/realizarventa
L ventas/pedidos
Seleccionar todos / Quitar selecciones

Permiso de Modificacién

Ll catalogo/categorias

[ catalogo/productos

[0 catalogo/proveedores

[[Jventalocal/realizarventa

[ ventas/pedidos

jos / Quitar selecciones

Figura 120: Formulario de agregar un tipo de usuario

B-

Para aprender como asignar un “Tipo de Usuario” ya creado a un usuario, consulte la parte de “Usuario” de este

manual para obtener mas informacion.
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B. Usuario

Con los tipos de usuarios creados, los usuarios individuales pueden ser guardados en el sistema de administracion

en Sistema > Usuarios > Usuario.

lil
N
©
¥

. orge Vasquez i
- WL Usuario
o
# Inicio
iE Lista de Usuarios
W Catalogo
Venta Local [J] Nombre de Usuario v Estado Fecha Agregada Modificar
Ventas [0 admin Habilitado 29/11/2015
Clientes o
[] vendedor1 Habilitado 01/12/2015

Sistema

Mostrando 1 de 2 de 2 (1 Paginas)
» Usuario

» Tipo de Usuario

» Copia de seg d/
Restaurar

sl Reportes

Figura 121: Médulo de usuario
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Al hacer clic en "Agregar” n lo llevara a un formulario donde podra ingresar la informacién del usuario.

Usuario nicio | Usuario Aol

# Agregar Usuario

* Nombre de Usuario

Tipo de Usuario Administrador v
* Nombre
* Apellidos
E-mail
Imagen —
(o,
@ e

* Contrasefia Contrasefia
* Confirmar

Estado Deshabilitado v

Figura 122: Formulario de agregar usuario
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Aparte de la informacion basica del usuario, una “Contrasena”
debe ser creada para el usuario con la cual pueda iniciar sesion
en el sistema. El “Tipo de Usuario” (el cual ya fue creado en su
respectivo modulo) seleccionado de la lista desplegable
asignara permisos especificos para el usuario. El estado le

permite habilitar al usuario para que pueda iniciar sesién o no.
C. Permiso denegado

El usuario (vendedor) puede acceder al sistema de
administracion de la misma manera que lo haria el
administrador, con la excepcién de que se le restringira la

modificacion de algunos médulos.

Nuestra usuaria, Rosario Castillo, fue asignada al tipo de grupo
de “Vendedor”; lo que significa que sera capaz de acceder a los
médulos del catalogo, pero no sera capaz de modificarlos. La
siguiente captura de pantalla muestra lo que Rosario Castillo

vera cuando intente modificar el médulo.

Figura 123: Mensaje de permiso denegado

1.6.2. Copia de seguridad y restaurar

Uno de los eventos mas devastadores que pueden suceder en el
sistema de administracién es la pérdida de una base de datos. La
base de datos contiene informacién muy importante donde se

almacena de los clientes, productos, reportes, etc.

Es muy dificil para un sistema poder recuperarse después de
perder una base de datos donde no tenga un respaldo, y desde
luego, toma demasiado tiempo poder volver a introducir esa
informacién. Es por ello, que es necesario estar alerta con la
descarga de copias de seguridad actualizadas de la base de datos
del negocio a su ordenador, por si acaso pasa algo.
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A. {Como generar una copia de seguridad?

El sistema le permite descargar una copia de seguridad de la base de datos actual del negocio, para ello, vamos a

Sistema > Copia de seguridad / Restaurar.

= m‘ Q@ salir®
. orge Vasquez i i -
7 kb Copia de Seguridad / Restaurar o - coa esesricaa s sestoua £ 2
o
# |Inicio
= Copia de Seguridad / Restaurar
¥ Catalogo
@ VentaLocal Restaurar Copia de Examinar... | No se ha seleccionado ningun archivo.
Seguridad
™ Ventas =
Copia de Si idad
' et ol ¥| oc_direccion
Clientes
¥! oc_banner
& Sistema ¥l oc_banner_imagen

S Usimtios < ¥l oc_banner_imagen_descripcion
Usuarios >
¥l oc_categoria v

» Copia de seguridad /
Restaurar

Seleccionar todos / Quitar selecciones

il Reportes

Figura 124: Modulo de copia de seguridad y restauracion

226



Una vez llegado al médulo, realizaremos los siguientes pasos:

Paso 1: El modulo de copia de seguridad contiene todas las tablas de datos de la base de datos MySQL, las
cuales estan disponible para su descarga. Seleccione los archivos que desea descargar marcando la casilla
respectiva (Si desea, puede seleccionar todas las tablas haciendo clic en “Seleccionar todos”). Una vez haber

seleccionado las tablas de las cuales realizaremos la respectiva copia de seguridad, nos vamos a la esquina

F
superior derecha, hacemos clic en el botdén "Copia de seguridad” y nos mostrara el siguiente mensaje:

Copia de Seguridad / Restaurar Copla de Segurdad  Restaur £ 2

= Copia de Seguridad / Restaurar

Restaurar Copia de Examinar... | No se ha sele¢ Abriendo comerci1_vasgar_oc_2016-06-04_08-57-48_backu n

Seguridad
Ha elegido abrir:

Copia de Seguridad = , comerci1_vasgar_oc_2016-06-04_08-57-48 backup.sql
recci
Pl que es: Microsoft SQL Server Query File

¥l oc_banner de: http://comercialvasgar.com

¥l oc_banner_imagen Qué deberfa hacer Firefox con este archivo?

¥l oc_banner_imagen_desc Abrir con | SQL Server Management Studio (predeterminada) ¥

| oc_categoria ® Gyardar archivo B

Aceptar Cancelar

Figura 125: Guardando archivo de copia de seguridad
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Paso 2: Seleccionamos “Guardar archivo” y hacemos clic en “Aceptar”. Este descargara las tablas seleccionadas

a su ordenador:

Rl W - Descargas = Dn
Inicio  Compartir  Vista v 0

@ v 1 4 » Esteequipo » Descargas v ¢ Buscar en Descargas e

4 . Favoritos

[ '3 Descargas ‘

=3
W Escritorio E_J

MEGA : :
© == Archivo de copia de
<» Sitios recientes = 3
comerci1_vasgar_ seguridad en formato
0c_2016-06-04_0
& OneDrive 8-57-48_backup -Sql

a& Grupo en el hogar

4 A Este equipo
3 Descargas
I/ Documentos
> I Escritorio
> & Imagenes
¥ Mdsica
> @ Videos

» & Disco local (C)

@ Red

1 elemento == @

Figura 126: Archivo de copia de seguridad

Finalmente, podemos ver como nuestra copia de seguridad ha sido descargada con éxito.
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B. ¢ Como restaurar una copia de seguridad?

Si necesita restaurar un archivo de copia de seguridad que previamente ha guardado en su ordenador, nos vamos
a Sistema > Copia de seguridad / Restaurar. Una vez llegado al modulo, realizaremos los siguientes pasos:

e Paso 1: Hacemos clic en “Examinar...” en “Restaurar copia de seguridad”:

Copia de Seguridad / Restaurar o : coade seguridadsmestoua £ 2

= Copia de Seguridad / Restaurar

Restaurar Copia de Examinar... |[No se ha seleccionado ningtn archivo.

Seguridad

Copia de Seguridad
P 8 oc_direccion

™ oc_banner
¥l oc_banner_imagen
oc_banner_imagen_descripcion

¥l oc_categoria v

Seleccionar todos / Quitar selecciones

Figura 127: Restaurar archivo
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e Paso 2: Nos mostrara una pequeina ventana donde podremos cargar nuestro archivo, seleccionamos el archivo
y hacemos clic en “Abrir”:

. . .
Copla de Segu rldad / Restaurar ci Copia de Seguridad / Restaurar = *
= Copia de Seguridad / Restaur;™
@ Carga de archivos n
Restaurar Copia de Exan% @ v 1 [ » Esteequipo » Descargas v G Buscar en Descargas p
Seguridad Organizar v Nueva carpeta = [ @
Copia de Seguridad 4 5 Favoritos o) Nombre Fecha de modifica.. Tipo Tamafio A
ol o]
!4 Descargas |2y comerci1_vasgar_oc_2016-06-04_08-57-4.. 04/06/2016 04:05.. Microsoft SQL Ser... 9,315KB
Yloc, W Escritorio
oc, © Meca
od] <» Sitios recientes
OC |, @ OneDrive Y
Selecci
» 9@ Grupo en el hogar
4\ Este equipo
> l§ Descargas
Documentos
I Escritorio ¥l S >
Nombre: V| |Todos los archivos ~

Figura 128: Cargando archivo para restaurar
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Paso 3: Ubicamos y seleccionamos nuestro archivo sqgl en el ordenador y hacemos clic en “Abrir”. Después de

haber cargado nuestro archivo, este aparecera cargado en el modulo de la siguiente manera:

Copia de Seguridad / Restaurar s - copo e sesurisea: resturer L 2
& Copia de Seguridad / Restaurar
Restaurar Copia de Examinar... Icomer(iLvasgar,O(,Zm6—06—04708—57—487ba(kupAsq|l
Seguridad
E ke ~

Copia de Seguridad M oc_direccion
oc_banner
oc_banner_imagen
oc_banner_imagen_descripcion
oc_categoria v

Seleccionar todos / Quitar selecciones

Figura 129: Archivo cargado para restaurar

s

Finalmente, en la esquina superior derecha, hacemos clic en el boton “Restaurar” y la base de datos sera

restaurada mostrandonos el siguiente mensaje:

Figura 130: Mensaje de archivo restaurado
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1.7. Reportes

1.7.1. Reporte de ventas

El reporte de ventas se puede acceder a través de Reportes > Ventas.

m‘ @ Salir (@

‘ J J;:[ge Vasquez

v

Inicio

Catalogo

Venta Local
Ventas
Clientes
Sistema
Reportes
» Ventas
» Productos

» Clientes

Reporte de Ventas
lml Lista de Ventas

Fecha Inicial

2016-05-01

Fecha Final

2016-05-31

Fecha Inicial
29/05/2016
22/05/2016
17/05/2016
09/05/2016

01/05/2016

Reporte de Ventas

Fecha Final

30/05/2016

27/05/2016

21/05/2016

14/05/2016

07/05/2016

Figura 131:

Agrupar por
] Semanas
Estado de Pedido

& Todos los Estados

N° Pedidos
115
446
284
319

301

Modulo de reporte de ventas

N° Productos Total
184 S/575.20
657 $/2,040.70
389 $/1,329.60
390 $/1,497.00
438 5/1,296.80

Mostrando 1 de 5 de 5 (1 Paginas)
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El médulo de reporte de ventas muestra la siguiente informacion:
- Fecha inicial: La fecha en que inicio las ventas.
- Fecha final: La fecha en que finalizaron las ventas.

- N° de pedidos: El nimero de pedidos realizados entre la fecha de

inicio y fecha final.

- N® de productos: El numero de productos comprados entre la

fecha de inicio y fecha final.

- Total: La cantidad total de dinero obtenido entre la fecha de inicio

y fecha final.

Tiene un filtro de busqueda que puede mostrar la informacién del
pedido dentro de un intervalo de tiempo utilizando “Fecha Inicial” y
“Fecha Final”, o por el “Estado del Pedido” (cancelado, completado
o pendiente). También, puede visualizar la informacién del pedido
ya sea por dias, semanas, meses 0 anos en funcién de la opcién

seleccionada en el cuadro desplegable "Agrupar por".
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1.7.2. Reporte de productos

El reporte de productos se puede acceder a través de Reportes > Productos.

") Jorge Vasquez
1) Joreevisa
¥ "

# Inicio

Catilogo

»
& Venta Local

Ventas
Clientes
Sistema

Repor

Reporte de Productos

L Lista de Productos

Fecha Inicial Estado de Pedido

U

dos los Estados

Fecha Final

Nombre del Producto Cédigo del Producto Cantidad

Cerveza Pilser Pilsen01

Cerveza Cusqueia Cusquenan

Cerveza Cristal Cristal0l

Cerveza Backus Ice

Backylce01

Cerveza Cusquenia Cusquena02 s

Filete de Atin Florida lorida01 5/977.90

Inka Kola no Retornable ncakola03 S/734.2(

Cerveza Pilsen Pilsen02

Coca Cola no retornable CocaCola03
Cerveza Cristal Cristaloa
Inka Kola no Retornable ncakola02
Duraznos en almibar Dos Caballos DosCaballos01
Coca Cola no retornable CocaCola02
Sélido de atun Gloria Slorla01

Aceite Vegetal Primor Primor01

Capri01

Filete de atin en aceite vegetal Fanny Fanny01

Leche Evaporada Light Gloria Gloria03
Acelte Vegetal Cocinero Cocinero01

Bebida Energizante Volt

Volr01

Figura 132: Modulo de reporte de productos
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El médulo de reporte de productos muestra la siguiente

informacioén:
- Nombre del producto: Nombre que identifica a un producto.

- Codigo del producto: Serie alfanumeérica Unica que posee un
producto.

- Cantidad: Numero de productos que ha sido adquirido.

- Total: La cantidad total de dinero obtenido entre la fecha de inicio
y fecha final de ese producto.

Puede utilizar la busqueda personalizada que le permite filtrar qué
productos se muestran en la lista. Seleccione una “Fecha Inicial” y
una “Fecha Final”’, s6lo mostrara los productos comprados entre
esas dos fechas. La seleccién de un “Estado de Pedido” mostrara
todos los productos adquiridos dentro del estado elegido
(cancelado, completado o pendiente).

La lista de productos mostrara todos los productos comprados. Los
productos estan posicionados de acuerdo a la cantidad total de
dinero que fueron adquiridos por el producto: el mas alto en la parte

superior y la mas baja en la parte inferior.
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1.7.3. Reporte de clientes

El reporte de clientes se puede acceder a través de Reportes > Clientes.

g'-) Re pO rte de C||ente5 Reporte de Clientes

Inicio
Ll Lista de Clientes
Catalogo
Venta Local Fecha Inicial
Ventas
Clientes Fecha Final

Sistema

Reportes

» Ventas Nombre del Cliente

» Productos y
Cliente Local

» Clientes
Mary Santillan Rodriguez
Lucy De la Cruz Quijano

Criss Lobo Mejia

Ricardo Assado Rodriguez

E-mail

comercialvasgar@gmail.com

maritasanti.28@gmail.com

cis_300@hotmail.com

crisslome@gmail.com

ricardo.assado.16@gmail.com

Figura 133: Mddulo de reporte de clientes

Tipo de Cliente

Publico en General

Publico en General

Publico en General

Publico en General

Publico en General

Estado de Pedido

Todos los Estados

Estado

Habilitado

Habilitado

Habilitado

Habilitado

Habilitado

N° Pedidos

4028

ﬂ‘ Q Salir (@

N° Productos Total Modificar
4877 S/19,437.80 u

22 S/357.40

18 $/289.10

23 $/238.90

3 S/31.70

Mostrando 1 de 5 de 5 (1 Paginas)
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La siguiente informacién se mostrara sobre los pedidos de los

clientes:

- Nombre del cliente: Nombre que identifica al cliente.

- E-mail: Correo electrdnico por el cual contactar al cliente.
- Tipo de cliente: El tipo de cliente al cual fue clasificado.

- Estado: Muestra si el cliente actualmente esta permitido acceder

a su cuenta.

- N2 de pedidos: El numero total de pedidos realizados por este

cliente.

- N2 de productos: EI nimero total de productos adquiridos por este

cliente.

- Total: La cantidad total adquirida de este cliente. Los clientes
estan dispuestos en la lista de la cantidad més alta a la mas baja.

Los clientes se pueden filtrar mediante la seleccién de una “Fecha
Inicial” y “Fecha Final”, o por el “Estado de Pedido” (cancelado,

completado o pendiente). También tiene la opcidn de poder editar
la informacién del cliente. Al hacer clic en "Editar" - en
"Modificar" se dirigira al formulario de edicidn de ese cliente.

1.7.4. ; Como exportar un reporte a un formato Excel?

Todos los reportes tienen la opcion de poder exportarlos a un
formato Excel para la toma de decisiones del negocio. Los pasos

para exportar un reporte cualquiera son los siguientes:

Tomando como ejemplo el médulo de reporte de ventas nos vamos

a Reportes > Ventas y en la esquina superior derecha hacemos clic

en el boton “Exportar a Excel”
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Reporte de Ventas Inicio . Reporte de Ventas

lml Lista de Ventas

Abriendo Reporte_de_Ventas_2016-06-07_074837.xls

Fecha Inicial
Ha elegido abrir:

2016-05-01 =
[x]: Reporte_de_Ventas_2016-06-07_074837.xls
Fecha Final que es: Hoja de calculo de Microsoft Excel 97-2003
de: http://comercialvasgar.com
2016-05-31 o
:Qué deberia hacer Firefox con este archivo?
(O Abrir con | Microsoft Excel (predeterminada) 84
(®) Guardar archivo
[ Hacer esto automaticamente para estos archivos a partir de ahora.
Fecha Inicial Fecha Final N° Productos Total
29/05/2016 30/05/2016 Canceiin 184 $/575.20
22/05/2016 27/05/2016 w40 657 $/2,040.70
17/05/2016 21/05/2016 284 389 $/1,329.60
09/05/2016 14/05/2016 319 390 $/1,497.00
01/05/2016 07/05/2016 301 438 $/1,296.80

Mostrando 1 de 5 de 5 (1 Paginas)

Figura 134: Exportando archivo de reporte

Como vemos se nos abrira una pequena ventana para poder abrir 0 guardarlo el archivo, vamos elegir la opcién

“Guardar archivo” y hacemos clic en “Aceptar”.
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h|lal =] Descargas - o IEl
Inicio Compartir Vista bt 0

@ v 1 4 » Esteequipo » Descargas v & Buscar en Descargas R
4 | Favoritos
-
l |3 Descargas ] - TS
B Escritorio x
MEGA :
Q - : mmPp- Archivo de reporte
<» Sitios recientes REpore:de: Ve on formato Excel
as_2016-06-07_0
> & OneDrive 74837

2@ Grupo en el hogar

4 & Este equipo
> lg Descargas
I Documentos
> gy Escritorio
b & Iméagenes
> & Mdasica
> @ Videos

> &> Disco local (C)

» @& Red

1 elemento i=

Figura 135: Archivo de reporte

El archivo ha sido descargado y guardado en nuestra carpeta de descargas. Ahora vamos abrir el archivo para

comprobar los datos del médulo de reportes.
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H © < 7 Reporte_de_Ventas_2016-06-07_074837 - Excel
JXNaIIe) INICIO  INSERTAR  DISENO DEPAGINA ~ FORMULAS ~ DATOS ~ REVISAR ~ VISTA  COMPLEMENTOS ~ POWERPIVOT

= g‘{)(ﬁonar Calibri R WY ¥~ EPAjustar texto General [‘F% E} Normal
E® Copiar ~

Pe?ar %CoZiarformato NKS-~- - O-A- ombinar y centrar ~ B~ 9% o0 9§ 4 COEZEZZ;ZIVCD;;Z)O:;)?;OV JiEhieets
Portapapeles & Fuente & Alineacién 5 Nimero & Estilos

Al - j\ Fecha Inicial

A B C D E F G H J K

1 |Fechal I_Fecha Final N°Pedidos N°Productos Total

2 129/05/2016 30/05/2016 115 "184 5/575.20

3 122/05/2016 27/05/2016 446 "657 $/2,040.70

4 17/05/2016 21/05/2016 284 "389 $/1,329.60

5 109/05/2016 14/05/2016 319 "300 $/1,497.00

6 01/05/2016 07/05/2016 301 "a38 $/1,296.80

7 101/03/2016 01/03/2016 47 "a7 $/159.20

8 101/02/2016 02/02/2016 116 "133 $/437.00

9 110/01/2016 16/01/2016 484 562 $/1,503.30

10 |03/01/2016 09/01/2016 438 "85 $/1,404.10

11 |01/01/2016 02/01/2016 70 "89 $/242.00

12 |27/12/2015 31/12/2015 269 "383 $/1,292.70

13 |20/12/2015 26/12/2015 286 "350 $/1,102.90

14 13/12/2015 19/12/2015 266 "286 $/1,169.80

15 |06/12/2015 12/12/2015 263 "399 $/1,229.50

16 (03/12/2015 05/12/2015 '116 "151 5/487.00

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

= Reporte de Ventas @ 4

LISTO

Figura 136: Visualizacion del archivo de reporte

Buena

Neutral

]
€

==}

Insertar Eliminar Formato

o,
[=>
EEX

Celdas

11

ol

?2 @ - & X

Ricardo Antonio Assado Rodriguez ~ .

> Autosuma ~ A
A |

Rellenar ~
P Ordenary Buscary
«< Borrar filtrar ~  seleccionar ~
Modificar A
v
P Q R -

M ——§F—+ 100%

Como vemos, todos los datos de las ventas realizadas han sido exportados correctamente al formato de Excel.
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2. Navegar por la pagina web de la tienda

Esta parte del manual cubre los conceptos basicos para la navegacion por la

pagina web de la tienda, en la cual, se dard la interaccidn del cliente.

‘&_: ™0 articulo(s) - 5/0.00
o

Abarrotes  Bebidas  Embutidos  Golosinas  Lacteos  Limpieza

STOCK DE
ABARROTES

En la Comercial VASGAR encontrards una
gran variedad de productos con la mejor
calidad y a los precios mas bajos.

o000
Ofertas
@ - =
V[
7
E_ ; i &’ Clasicas
i
==\ "R
| ocinefo g
LA ——
——— e i
Aceite Vegetal Cocinero Arroz Extra Costefio Coca Cola no retornable Papas regular Frito Lays
Botella 1 Lt. Bolsa 750 Gr. Botella 3 Lt.. Bolsa 76 G
5/6.50 5/3.00 5/8.00 $/1.50
™ ANADIR AL CARRITO v = ™ ANADIR AL CARRITO v = ™ ANADIR AL CARRITO v = ™ ANADIR AL CARRITO v =

Informacién

Extras Mi Cuenta

Proveedores

Figura 137: Interfaz de inicio de la pagina web
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2.1. Estructura de la pagina de inicio

La pagina principal (Home page) es sin duda la pagina mas importante en
la tienda, en términos de presentacion. En la mayoria de los casos, esta
serd la primera pagina con la que un cliente interactuara (sobre todo si se
dirigen a la pagina de la tienda desde su navegador). La pagina web de
la tienda tiene que ser facil de usar, mientras que al mismo tiempo

destacando los productos (ofertas) mas importantes de la tienda.

El primer paso para familiarizarse con la pagina principal de la tienda es
la comprension de la estructura de esta misma (Home page).

2.1.1. Encabezado

El encabezado se muestra en la parte superior, en cada pagina de
la tienda; no sdlo en la pagina principal.

& - 9

Q 0 articulo(s) - 5/0.00

%

Figura 138: Encabezado de la pagina web

La cabecera tiene las siguientes opciones de navegacion:

- Logotipo de la tienda: Al hacer clic en el logotipo dirigira al cliente

a la pagina principal de la tienda (Home page).

- Carrito de compras: Muestra el numero de productos comprados,
y el precio total del pedido. Al hacer clic en el botdn que contiene
todos los productos anadidos en el carrito, hay dos opciones, "Ver
Carrito" o "Pagar".

- Campo de busqueda: Los clientes pueden escribir en el cuadro
de busqueda para buscar un producto dentro de la tienda.

- Teléfono: Numero de teléfono de la empresa donde los clientes

pueden comunicarse con la tienda.

- Mi cuenta: El cliente puede registrarse o iniciar sesidén desde aqui.
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2.1.2.

2.1.3.

- Lista de Deseos: Cada producto tiene la opcién de poder ser
agregado a esta lista, los cuales seran o no una posible compra de

estos.

- Carrito de Compras: Este enlace lo enviara para visualizar la lista
de productos que se van a comprar.

- Pagar: Este enlace lo envia directamente a los pasos para poder

pagar la compra.
Menu superior

Las categorias del menu superior s6lo muestran las categorias de
mas alta jerarquia (categorias padres) de productos. Ver el modulo
de categorias para obtener mas informacion sobre cémo crear y

asignar categorias de productos.

Al igual que el encabezado, el menu superior se mostrara en todas
las paginas. Cuando el cliente arrastre el mouse sobre una
categoria, un menu desplegable mostrara las subcategorias de
dicha categoria padre.

Abarrotes Bebidas Embutidos Golosinas Lacteos Limpieza

Figura 139: Menu superior de la pagina web

Cuando se hace clic en una categoria principal, el cliente sera
dirigido a la pagina de esa categoria, que muestra todos los

productos dentro de esa categoria.
Slider

La presentacion del slider muestra varias imagenes de categorias
de los productos de la tienda. Después de un cierto intervalo de
tiempo, una de las imagenes se desplazara a la siguiente. Las
imagenes del slider son Utiles para resaltar ciertas secciones de la
tienda como las categorias que se muestran y que son facilmente

accesibles para el cliente.
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Cuando se hace clic en una imagen, el cliente se dirigird a esa

categoria donde se mostrara los productos que contiene.

STOCK DE
ABARROTES

En la Comercial VASGAR encontraras una
gran variedad de productos con la mejor

calidad y a los precios mis bajos. -
:‘ E J

Figura 140: Slider de la pagina web

A diferencia del menu y el encabezado, la presentacién de las
imagenes del slider, sélo se pueden ver en la pagina principal.

2.1.4. Ofertas

En esta seccion se podran ofrecer algunos productos a menor

precio para los clientes.

Ofertas

s@“_t
i—f—

Aceite Vegetal Cocinero Arroz Extra Costefio Coca Cola no retornable Papas regular Frito Lays

}

%

Bolsa 750 Gr. Botella 3 Lt.

$/6.50 5/3.00 5/8.00 5/1.50

™ ANADIR AL CARRITO v = ™ ANADIR AL CARRITO v = ™ ANADIR AL CARRITO v = = ANADIR AL CARRITO v =

Figura 141: Ofertas de la pagina web

La seccién de ofertas incluye la imagen del producto, nombre,

precio; y una opcion para anadir el producto al carrito de compras.

Los productos (ofertas) vistos anteriormente pueden ser facilmente
removidos y reemplazados con los productos de la tienda. Ver el
mddulo de productos para obtener més informacién sobre cémo

agregar ofertas de productos.
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2.1.5.

2.1.6.

Carrusel

Al igual que el slider, esta seccion solo mostrara en la pagina

principal.
: - ORI

Figura 142: Carrusel de la pagina web

Las imagenes que se muestras son marcas de los productos que

hay en la tienda.
Pie de pagina

El pie de pagina se encuentra en la parte inferior de cada pagina,
no sélo de la pagina principal. Este bloque de diversos enlaces es
atil en la clasificacién de paginas relevantes para el cliente que

I6gicamente no puede acceder en cualquier otro lugar.

Figura 143: Pie de pagina de la pagina web

El esquema de organizacién del pie de pagina se puede dividir en

las siguientes secciones:

Informacién: "Nosotros", "Informacién de Delivery", "Politica de
Privacidad", "Términos & Condiciones".

Atencidn al cliente: "Contéctenos", "Devoluciones"”, "Mapa de Sitio".
Extras: "Proveedores”, "Ofertas".

Mi cuenta: "Mi Cuenta”, "Historial de pedidos", "Lista de Deseos".
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2.2. Pagina del producto

La pagina del producto seguirda el formato estructural que se ve a

continuacion:

—~; Q
°

Abarrotes Bebidas Embutidos Golosinas Lacteos Limpieza

# Agua Mineral

- Agua San Luis
Dispc j: Disponible

$/1.50

Anadir al Carrito

Informacion Atencion al Cliente Extras Mi Cuenta

Figura 144: Informacion de producto seleccionado

La pagina de producto se puede dividir en las siguientes secciones:

2.2.1. Imagen del producto: La imagen del producto puede visualizarse
con el titulo en el lado izquierdo, junto con una vista alternativa
(descripcién) del producto por debajo de ella. Al hacer clic en la imagen
principal se ampliara la imagen dentro de la ventana para que el cliente

pueda ver con mayor detalle el producto.

2.2.2. Descripcion del producto: Un area debajo de la imagen del
producto para proporcionar una descripcién detallada del producto.
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2.3.

2.2.3. Detalles del producto: En esta seccion se podra observar el
proveedor, el cédigo de producto, la disponibilidad y el precio del

producto.

2.2.4. Cantidad: El cliente puede ingresar la cantidad de productos que
desee comprar y hacer clic en el boton “Afadir al Carrito” para

agregarlo(s) a su carrito de compras.
Categoria de productos listados

Las categorias de productos listados permiten a los clientes conocer de
otra perspectiva, las subcategorias y los productos que hay en la tienda.
Esto es especialmente util cuando el cliente desea conocer mas a fondo

lo que contiene la tienda.

Las categorias listadas se pueden acceder de muchas maneras. Se
puede acceder desde el menu superior, cuando un cliente hace clic en

una de las categorias.

Abarrotes  Bebidas  Embutidos  Golosinas  Lécteos  Limpieza

Abarrotes
a2
@

Busqueda Refinada

Figura 145: Listado de categorias

247



Como se ha visto, el bloque de categorias se muestra en el lado izquierdo.

Cuando se accede a una categoria o subcategoria en especifica, hay

espacio debajo del titulo de la categoria donde se podra encontrar una

pequena descripcidon de esta.

Abarrotes Bebidas Embutidos Golosinas Lacteos Limpieza

'®0 articulo(s) - 5/0.00

Aceites

Aceite Vegetal Capri

¥ ANADIR AL CARRITO v

ol

Aceite Vegetal Ideal

™ ANADIR AL CARRITO v

Informacién Atencién al Cliente

=
(ocinefo

A"

Aceite Vegetal Cocinero

5/6.60 5/6.50

™ ANADIR AL CARRITO A 4 = ™ ANADIR AL CARRITO v =

™ ANADIR AL CARRITO v =

Extras Mi Cuenta

Figura 146: Informacion de categoria seleccionada
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En cada categoria de los productos podra realizar una "Busqueda

refinada". Los productos se pueden mostrar de acuerdo a la preferencia

del cliente: en modo “Lista” o “Rejilla” . Enlaimagen de arriba,

los productos fueron ordenados en el formato de rejilla.

Aceite Vegetal Capri

Capri es el Gnico aceite que realza tu
sazon en las comidas. Esto porque deja
el aderezo "en su pu..

S/7.40

™ ANADIR AL CARRITO v =

")

9

A
S8

Aceite Vegetal Ideal

El aceite de girasol, sin refinar, puede
ser un guardian de nuestra salud ya

que su riqueza en vita..

S/7.40

™ ANADIR AL CARRITO v

1l

Ordenar por: Por defecio

,... v
’ (\c:'?

Aceite Vegetal Cil

Cil te ayuda a darle una alimentacion
saludable a tu familia. Cil es natural,
100% vegetal y conti..

5/6.60

™ ANADIR AL CARRITO L 4 =

PRIMOR,

X

Aceite Vegetal Primor

Por su transparencia, pureza y
naturalidad, Primor es el aceite

perfecto para tu familia dentro un..

S/7.90

™ ANADIR AL CARRITO v =

o Mostrar: 15

Aceite Vegetal Cocinero

Con Cocinero tus frituras siempre
quedaran perfectas: crocantes y
doraditas por fuera y bien cocid..

§/6.50 S/720

™ ANADIR AL CARRITO L 4

Figura 147: Productos ordenados en formato de rejilla
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Ordenar por: Por defecio E’ Mostrar: 15 E’

Aceite Vegetal Capri

Capri es el Unico aceite que realza tu sazén en las comidas. Esto porque deja el aderezo "en su pu..
A

S/7.40

"= ANADIR AL CARRITO L 4 =
; Aceite Vegetal Cil
Cil te ayuda a darle una alimentacion saludable a tu familia. Cil es natural, 100% vegetal y conti..
5/6.60
e &
-
- ' ’

™ ANADIR AL CARRITO v

1

Aceite Vegetal Cocinero

Con Cocinero tus frituras siempre quedaran perfectas: crocantes y doraditas por fuera y bien cocid..

§/6.50 S/720

™ ANADIR AL CARRITO v —

Aceite Vegetal Ideal

El aceite de girasol, sin refinar, puede ser un guardian de nuestra salud ya que su riqueza en vita..

S/7.40

™ ANADIR AL CARRITO v =

Aceite Vegetal Primor

Por su transparencia, pureza y naturalidad, Primor es el aceite perfecto para tu familia dentro un..

S/7.90

™ ANADIR AL CARRITO L 4 =

Figura 148: Productos ordenados en formato de lista
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2.4.

Los productos se pueden ordenar por defecto, nombre, precio, 0 marca

Y | Pordefecto v
en el cuadro desplegable "Ordenar por:

El numero de productos que se muestran en el listado se puede cambiar

15 v
en "Mostrar: " de 15 hasta 100.

También, hay una seccion en cada producto que da espacio para
proporcionar una imagen del producto, descripcidn, precio, y una opcion

P e ™ ANADIR AL CARRITO o .
de "Afadir al Carrito , para “Afiadir a la Lista de

v
Deseos” , y otra opcion para "Comparar este Producto”
Comparar productos

El "Comparar este Producto" en funcién del producto elegido, permite
comparar las diferentes especificaciones, caracteristicas y precio de una

serie de productos que el cliente podria estar interesado.

W0 articulo(s) - $/0.00

Bebidas  Embutidos  Golosinas  Licteos  Limpieza

Comparacién de Productos

Detalles de los Productos

Producto Aceite Vegetal Capri Aceite Vegetal Primor

11}

1.00k
Afiadir al Carrito Afiadir al Carrito

Atencién al Cliente

Mapa de Sitic

Figura 149: Comparacion de productos
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2.5. Carrito de compras

Una vez que un cliente agrega un producto al carrito de compras, puede
acceder a este haciendo clic en "Carrito de Compras", el cual esté en la

parte superior (encabezado) de la pagina.

a Q ¥4 articulo(s) - 5/10.90
(5]

Abarrotes Bebidas Embutidos Golosinas Licteos Limpieza

#

Carrito de Compras

Nombre del Productc Cadigo del Producto Cantidad Precio Unitario Total

¢/Qué desea hacer a continuaciéon?
A continuacion, puede calcular el costo de envio de su compra:

Costos Estimados de Envio v

Sub-Total:

Total:

Informacién Atencién al Cliente Extras Mi Cuenta

Figura 150: Listado de productos agregados al carrito de compras

El carrito de compras le da una visibn general de los productos
seleccionados mediante: "Imagen", "Nombre del Producto”, "Cdédigo del
Producto", "Cantidad", "Precio Unitario", y "Total". Por otro lado, el cliente
tiene la opcion de poder sumar “Costos Estimados de Envié” al total de
pago de sus productos, antes de dirigirse al registro final de su compra.
El botén "Continuar Comprando" lo enviara a la pagina de inicio (Home

page).
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2.6. Creando una cuenta

Para poder crearse una cuenta, debera ir al encabezado y hacer clic en
"Mi Cuenta", mostrara las opciones para el cliente de “Registrase” o

“Iniciar Sesion”.

Figura 151: Opciones de registrarse e iniciar sesién

Esta seccidn le ofrece al cliente la opcion de conectarse si ya tienen una
cuenta, o crear una nueva cuenta. Si elige la opcidén de registrase, le

mostrara un formulario donde ingresara sus datos para poder registrarse.

Registro de Cuenta

Datos Personales:

* Nombre

Direccion:

* Ciudad / Provincia Seleccione Por Favol N
Contrasena:

He leido y estoy de acuerdo con la Politica de Privacidad Continuar

Figura 152: Formulario de registro de cuenta
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Si elige la opcion de “Iniciar Sesidn”, solo tendra que ingresar su correo

electrénico y contrasena.

Nuevo Cliente Cliente Registrado

Registrar una Cuenta Ya soy Cliente Registrado

Figura 153: Formulario para cliente registrado
2.7. Proceso de pago

Una vez que el cliente haya anadido sus productos al carrito de compras,
tendra que registrar su pedido en el proceso de pago para informar a la
tienda y poder entregarlo. La pagina del proceso de pago se puede
acceder en la seccion del encabezado de cada pagina.

. 387-6397 & MiCuenta v WP Listade Deseos (0) ] ™ Carrito de Compras | Paga

Figura 154: Inicio del proceso de pago

El llenado de datos es un proceso sencillo el cual es completado en 6

pasos:
2.7.1. Paso 1: Registrese

Antes de que el cliente pueda continuar con el pago de sus
productos, el sistema necesita saber los datos de este, para ello,
tendra las opciones de “Registrar una cuenta” o “Comprar como
Invitado”. Si desea registrarse en esta seccion, el formulario para
ingresar sus datos aparecera en el siguiente paso. Si elige la opcion
“Comprar como Invitado” también debera ingresar sus datos para
realizar su compra, pero no estara registrado en el sistema como
cliente. Si ya ha iniciado sesién, este primer paso se omitira y lo
enviara directamente al paso 2.
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a Carrito de Compras Pagar

Pagar

Paso 1: Registrese v

Nuevo Cliente Cliente Registrado
Seleccione una opcién: Ya soy cliente registrado
@ Registrar una Cuenta E-mail

O Comprar como Invitado
E-mail

Al crear una cuenta, usted podra realizar sus compras rapidamente, revisar el estado de su(s)
pedido(s) y proceder a un seguimiento de los que ha realizado anteriormente. Contrasefa

: o
Continuar Contrasena

¢Olvidaste tu Contrasefia?
Paso 2: Detalles de Cuenta y Facturaciéon
Paso 3: Detalles de Envio
Paso 4: Método de Envio

Paso 5: Método de Pago

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 155: Paso 1 del proceso de pago (Registrese)
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2.7.2. Paso 2: Detalles de cuenta y facturacion

Si en el primer paso ha elegido “Registrar una Cuenta”, mediante
un formulario, el sistema solicitara sus datos personales como:
"Nombre", "Apellido”, "E-mail", y "Teléfono" (datos obligatorios).
También requiere una contrasefa para su seguridad, detalles de la
direccién del cliente y debera marcar la casilla de “Politica de
Privacidad” para seguir el proceso. Si desea enviar el pedido a otra
direccion diferente a la suya, solo tendra que quitar la marca de la
casilla “Mis direcciones de facturacion y de envio son las mismas”

y llenara los datos del destinatario en el siguiente paso.

Pagar
Paso 1: Registrese v

Paso 2: Detalles de Cuenta y Facturacion v

Sus Detalles Personales Su Direccion

Su Contrasefia

e leido y estoy de acuerdo con los Politica de Privacidad Continuar

Paso 3: Detalles de Envio
Paso 4: Método de Envio
Paso 5: Método de Pago

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 156: Paso 2 del proceso de pago (Detalles de cuenta y facturacion)

Si ya ha iniciado sesion, en este paso aparecera su direccion

registrada y solo tendra que dar clic en “Continuar’.
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® Carrito de Compras Pagar

Pagar
Paso 1: Registrese

Paso 2: Detalles de Facturaciéon «

@ Quiero usar una direccion existente

Ricardo Assado Rodriguez, Jr. Los Rubies San Hilarion, San Juan de Lurigancho, Lima, Peru N

(O Quiero usar una nueva direccion

Paso 3: Detalles de Envio v
Paso 4: Método de Envio
Paso 5: Método de Pago

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 157: Paso 2 del proceso de pago para el cliente registrado
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2.7.3. Paso 3: Detalles de envio

En el paso anterior, si el cliente ha dejado marcada la casilla anterior, la direccion del cliente y la direccion de envid

seran las mismas. Esto hara que la direccidon se afiada automaticamente y solo tenga que dar clic en “Continuar”.

»

Pagar
Paso 1: Registrese
Paso 2: Detalles de Facturacion ~

Paso 3: Detalles de Envio ~

® Quiero usar una direccién existente

Ricardo Assado Rodriguez, Jr. Los Rubies San Hilarion, San Juan de Lurigancho, Lima, Peru v

'::‘ Quiero usar una nueva direccion

Continuar

Paso 4: Método de Envio
Paso 5: Método de Pago

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 158: Paso 3 del proceso de pago (Detalles de envio)
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Pero si la direccion de envio es diferente, solo debera marcar la
casilla “Quiero usar una nueva direccion” e ingresar la informacion

del destinatario en el siguiente formulario:

Pagar
Paso 1: Registrese
Paso 2: Detalles de Facturacion v

Paso 3: Detalles de Envio v

Paso 4: Método de Envio
Paso 5: Método de Pago

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 159: Formulario para agregar una direccion nueva del paso 3
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2.7.4. Paso 4: Método de envio

Aqui se determinara el monto de recarga por el servicio delivery solicitado. También tiene un cuadro de comentarios

para que el cliente pueda afadir algun comentario acerca de su pedido.

»

Pagar
Paso 1: Registrese
Paso 2: Detalles de Facturacion »
Paso 3: Detalles de Envio v
Paso 4: Método de Envio v

ilizara una recarga por el servicio delivery solicitado
Precio Fijo de Envio
® Recargo de Env

Comentarios sobre su pedido

Contlnuar

Paso 5: Método de Pago

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 160: Paso 4 del proceso de pago (Método de envio)
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2.7.5. Paso 5: Método de pago

Aqui se informa de que el pago sera al contado (en efectivo), para lo cual también tiene un cuadro de texto en donde
el cliente podra ingresar el monto a pagar, esto servird para poder dar vuelto al cliente si hay una diferencia. Es

obligatorio que marque la casilla de “Términos & Condiciones”, de lo contrario, no podra seguir con el proceso.

2

Pagar
Paso 1: Registrese
Paso 2: Detalles de Facturacion v
Paso 3: Detalles de Envio =
Paso 4: Método de Envio v
Paso 5: Método de Pago v

El método de pago para su pedido sera al contado.
@ Pagar al Contado

Ingrese el monto con lo que desea pagar

He leido y estoy de acuerdo con los Términos & Condiciones BN Coninuar

Paso 6: Confirmar Pedido

Figura 161: Paso 5 del proceso de pago (Método de pago)

261



2.7.6. Paso 6: Confirmar pedido

Una vez realizado correctamente todos los pasos anteriores, en
este ultimo paso, el cliente va a ver un resumen de su compra; el
nombre, cantidad y precio del producto incluyendo la respectiva
recarga de envio. Hacemos clic en “Continuar” e inmediatamente

el pedido sera enviado al sistema para su posterior entrega.

Pagar
Paso 1: Registrese
Paso 2: Detalles de Facturacién v
Paso 3: Detalles de Envio v
Paso 4: Método de Envio v
Paso 5: Método de Pago ~

Paso 6: Confirmar Pedido

Sub-Total.
Recargo de Envio

Total:

Figura 162: Paso 6 del proceso de pago (Confirmar pedido)

Finalmente, la pagina mostrara un mensaje indicando que el
proceso de pago ha sido realizado satisfactoriamente.

iPedido realizado!

Figura 163: Mensaje de pedido realizado
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Anexo H: Capacitacion de usuarios

Nombre del proyecto:
Implementacién de un sistema web de gestion comercial para mejorar el proceso de ventas

de la empresa comercial Vasgar

Acta de capacitacion Acta: N° 01 Version: 1.0
Dirigida por: Ricardo Assado Rodriguez Tema: Capacitacion de Médulos
Fecha: 01/11/2015 Lugar: Tienda del cliente Duracion: 5 horas
Apellidos
Ne y Correo electrénico Cargo Area Firma
Nombres

Vasquez ‘,71
1 Diaz jvasquezdiaz@gmail.com | Administrador | Administracién Q yAUZE
Jorge

Castillo

2 Castilla | rcastillocastilla2@gmail.com | Vendedora Ventas %
Rosario

Objetivos de reunion

e Dar a conocer al usuario el manejo correcto de los moédulos del sistema, asi como
realizar el correcto proceso de venta tanto local como delivery.

e Realizar una correcta copia de seguridad del sistema.

Temas tratados (Agenda)

¢ Administracién y manejo de los médulos del sistema
e Proceso de venta local y delivey

e Controles de seguridad.

Conclusiones y observaciones

e El usuario tiene el conocimiento necesario de los modulos para el manejo correcto del
sistema.

e Se ha dado el conocimiento necesario para la realizacion del proceso de venta local
como delivery.

e Se ha dado el manejo correcto de como realizar la copia de seguridad del sistema.
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Figura 164: Capacitacion al administrador Jorge Vasquez
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Figura 165: Capacitacion a la vendedora Rosario Castillo
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Anexo I: Matriz de investigacion

Tabla 39. Matriz de investigacion de la empresa comercial Vasgar

El manejo de informacién se realiza de manera tradicional
teniendo que registrar toda la informacién a un cuaderno
que posteriormente es utilizado para controlar el margen de
ganancia, relaciéon de pagos, etc. La forma de registrar su
informacién resulta un problema ya que al realizarlo en
cuadernos pierden demasiado tiempo en llenar y buscar
dicha informacién a diferencia de que fuese automatizado.
Ademés, se presenta un problema con respeto a la
velocidad de atencién al cliente, debido al espacio reducido
de la tienda y a la gran demanda de estos que hay en
ciertos horarios del dia, por lo cual, los clientes desean
solicitar sus pedidos a domicilio y la empresa ain no les
brinda dicho servicio.

Causas

La falta de una herramienta tecnoldgica que permita
mejorar el proceso de ventas donde el usuario acelere
estos procesos de traspaso de datos a un formato virtual,
logrando evitar posibles errores, reduccion de tiempos,
control de informacién (empleados, productos, ventas, etc.)
de la empresa y asi pueda ofrecer una facilidad de obtener
reportes detallados para una adecuada toma de decisiones.

¢ Como se podra mejorar el proceso de ventas de la

empresa comercial Vasgar?

Implementar un sistema web de gestion comercial para

mejorar el proceso de ventas de la empresa comercial

Vasgar
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P.E.1: ¢ De qué manera se permitira el
servicio delivery a los clientes de la

empresa comercial Vasgar?

P.E.2: 4 Cémo se reducira el tiempo de
atencion al cliente de la empresa comercial

Vasgar?

P.E.3: ;Qué permitira una mejor toma de
decisiones de la empresa comercial

Vasgar?

O.E.1: Permitir el servicio delivery a los
clientes mediante la implementacién del
madulo delivery de la empresa comercial
Vasgar.

0O.E.2: Reducir el tiempo de atencion al
cliente mediante la implementacion del
madulo de venta local de la empresa
comercial Vasgar.

0.E.3: Mejorar la toma de decisiones
mediante la implementacion del médulo de
reportes del sistema de la empresa
comercial Vasgar.

Acc1-0.E. 1

Investigar el modelo entidad relacion para el
disefio de la base de datos.

Acc2-0.E. 1

Identificar los campos principales para
evitar la duplicidad de datos y realizar la
normalizacién en la base de datos.
Acc3-0.E. 1

Seleccionar una BD adecuada para el
sistema.

Acc1-0.E.2

Conocer que proceso se quiere reducir
Acc2-0.E. 2

Conocer cual es el tiempo de atencién al
cliente.

Acc3-0.E.2

Identificar el proceso critico para el médulo
de ventas.

Acc1-0O.E.3

Conocer informacién relevante para el
administrador.

Acc2-0.E.3

Identificar los principales indicadores de la
empresa.

Acc3-0.E.3

Determinar la cantidad de reportes que

necesitara el gerente.

M.T.Acc1-0O. E. 1

Definicion del MER para disefar la BD.
M.T. Acc2-0. E. 1

Conocer y determinar las claves primarias,
foraneas y normalizacion de datos.

M.T. Acc3-0. E. 1

Conocer las caracteristicas y ventajas de
MySQL

M.T.Acc1-0.E.2

Definicién de reducir, mejorar.
M.T.Acc2-0.E. 2

Conocer un flujo grama del proceso de
matricula del estudiante.

M.T. Acc3-0.E. 2

Conocer como disefiar un prototipo del
médulo de ventas.

M.T.Acc1-0.E.3

Definicion de data necesaria para el
gerente.

M.T. Acc2-0.E.3

Conocer los tipos de indicadores del negocio.
M.T.Acc3-0.E.3

Conocer los tipos de reportes que se
pueden generar a partir de la informacion

obtenida.
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Disefio del modelo conceptual, l6gico
de la B.D.

Diseno de las tablas, campos con PK
y FK, las relaciones y restricciones de
la BD.

Disefio del modelo fisico en MySQL.
Disefio del modelo conceptual, l6gico
de la B.D.

Disefio de las tablas, campos con PK
y FK, las relaciones y restricciones de
la BD.

Disefio del modelo fisico en MySQL.
Disenar el prototipo del médulo
reportes.

Recolectar la data respectivos de los
indicadores identificados.

Programar las funcionalidades de los
reportes propuestos para el sistema.

El sistema puede ser adaptado de forma
optima para futuros requerimientos que
pueda precisar la empresa tal como
pasarela de pago, afiadir médulos
especificos, etc.

El médulo cuenta con un Ul (User
Interface) amigable que facilitan el uso del
sistema permitiendo dar un uso correcto
del mismo para agilizar el proceso de

venta.

El sistema cuenta con un médulo de
reportes de acuerdo a la necesidad del
gerente ya que esta dedicado para él,

logrando apoyar en la toma de decisiones.

Se disefié e implemento el modelo de
datos logrando reducir la probabilidad de
perdida de informacién, reduciendo costos
en papeles, cuadernos y licencias.

Se redujo el tiempo de atencion al cliente
con el sistema implementado, debido al
moédulo dedicado a ventas dentro de la
tienda de manera presencial.

Se logré optimizar la toma de decisiones
debido al médulo de reportes
personalizados, que brinda informacion

relevante hacia el gerente.

Se recomienda integrar a futuro una
pasarela de pagos con el fin de reducir
probabilidad de robos, tiempo en ventas
ficticias y un aprovechamiento adecuado
del médulo de venas en linea (delivery).

Si se desea agregar nueva funcionalidad al
sistema realizarlo por médulos separados,
para mantener el orden y que sea de
integrar al sistema actual, evitando errores

al momento de manipular el cédigo.

Se recomienda a futura, agregar nuevos
tipos de reportes conforme requiera el
negocio en crecimiento y en necesidad del
gerente.
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Anexo J: Analisis de indicadores

f:! antid: o Sin sistema Con sistema
&FF Jer S 30 a 40 ventas diarias sin servicio 40 a 45 ventas diarias con servicio
32 delivery. delivery.

Sin sistema Con sistema

|¢

Tiempo de

Atencioén Se tomaba aproximadamente 1 min Ahora solo se tomara 15 segundos
por cliente. aproximadamente.

Calculo de

Ahora solo se toma 10 minutos
aproximadamente.

Informacion

1 hora para calcular el reporte del dia.

Figura 166: Analisis de indicadores

En la figura se puede apreciar los indicadores de cdmo el sistema desarrollado mejoré el proceso de ventas de la empresa comercial Vasgar.
1. El servicio delivery aumenta la cantidad de ventas.

2. El médulo de venta local, también aumenta la cantidad de ventas porque “agiliza” la atencion al cliente y evita que los clientes se

vayan.

3. El médulo de reportes reduce el tiempo de andlisis por parte del administrador, debido a que tiene las tablas estadisticas a su
alcance y puede generarlos en formato de Excel para la toma de decisiones.
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