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Resumen

La presente tesis tiene como objetivo agilizar el proceso de venta del material
bibliografico del fondo editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades; el
cual es otorgar un servicio de calidad y ofrecer de manera facil los materiales
bibliogréaficos. Es por ello que se desarrollé un carrito de compra la cual estara
implementado en nuestro sistema web, lo que permitira la venta via online, se
brindara mayor detalle de la informacidén del material bibliografico y un catalogo
de diversos ejemplares, ademas de un médulo administrador, que permita el
control de las ventas. Es asi que; el sistema web agilizara el proceso de venta y
el cliente tendra asi una experiencia gratificante en el uso del sistema web. Dicho
sistema sera desarrollado bajo el lenguaje de programaciéon PHP y la
administracion de la base de datos sera en MYSQL. Es de vital importancia para
el fondo editorial contar con este sistema web, puesto que automatizara
diferentes procesos, esto permitird economizar el tiempo del cliente y del
personal administrativo. Por consiguiente, este trabajo ha sido elaborado desde
su analisis, disefio e implementacion, para que el proceso de venta sea mas agil
y el cliente pueda realizar la compra del material bibliografico mucho mas rapido
que lo que ofrece el fondo editorial en la actualidad.

Palabras claves: Fondo editorial, sistemas de informacién, carrito de compra,

materiales bibliogréficos.



Abstract

The present thesis takes as a target to improve the process of sale of the
bibliographical material of the publishing fund of the University of Sciences and
Humanities education; which is to grant a quality service and to offer in an easy
way the bibliographical materials. It is for it that there developed a cart of buy
which will be implemented in our web system, that will allow the sale on-line route,
there will be offered major detail of the information of the bibliographical material
and a catalog of diverse copies, in addition to a module manager, who allows the
control of the sales. It is so; the web system will improve the sale process and
the client will have a gratifying experience like that in the use of the web system.
The above mentioned system will be developed under the computer language
PHP and the administration of the database will be in MYSQL. It is of vital
importance for the publishing fund to be provided with this web system, since it
will automate different processes, this will allow to economize on the time of the
client and of the clerical staff. Consequently, this work has been prepared from
its analysis, design and implementation, so that the sale process is more agile
and the client could realize the buy of the great bibliographical material more rapid
than what offers the publishing fund at present.

Keywords: Publishing fund, information systems, cart of buy, bibliographical

materials.
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Introduccion

El desarrollo de la tesis se llevé a cabo en el Fondo Editorial de la Universidad
de Ciencias y Humanidades, el cual no cuenta con una pagina web oficial del
fondo editorial, sino con unos anuncios o publicaciones que lo implementan en
la pagina de la Universidad de Ciencias y Humanidades, por lo tanto, no brindan
una informacién detallada y un servicio 6ptimo en el proceso de venta del

material bibliografico.

Asi mismo; el fondo editorial para poder competir en la actualidad, debe ser
accesible a su informacion detallada y al facil manejo o realizacion de la compra
de sus materiales bibliograficos, la gran mayoria de tiendas virtuales en nuestros
medios estan automatizadas y la informacion que ellos manejan se encuentran

almacenadas en base de datos.

Por consiguiente; vemos que es importante la implementacion de un sistema
web de venta de los materiales del Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias
y Humanidades, para asi agilizar el proceso y brindar una mayor informacion de
los materiales bibliograficos, para ello realizaremos el andlisis, disefio y
desarrollo del sistema web basado en el lenguaje de programacién PHP y
manejo de datos MySQL.

En el capitulo | se recopil6 informacién del Fondo Editorial de la Universidad de
Ciencias y Humanidades, la localizacién en que se encuentra y los diferentes
puntos en que estan ubicados en el sector Lima Norte, dando a conocer mision

y vision.

En el capitulo Il se describi6 el problema que existe en el proceso de venta del
material bibliografico en el Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y
Humanidades y el fuerte impacto que tiene hoy en dia el uso adecuado de la
tecnologia.

En el capitulo 1l se explico el marco tedrico que vendria a ser e-commerce como
tema principal de estudio y los antecedentes de investigaciones que se

realizaron.



En el capitulo 1V se realizé el levantamiento de informacion y planificacién del
proyecto, ademas se muestra el modelo del negocio y del sistema en forma
global. En la determinacidén de requerimientos del sistema definimos en forma
funcional y no funcional. En el desarrollo, aplicacion e implementacion se

mostrara el sistema respecto al usuario final.

En el capitulo V se realizd el analisis de costo del sistema, los beneficios
tangibles e intangibles, el desarrollo del flujo de caja y el analisis costo beneficio

del desarrollo del proyecto.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES



1.1. DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION

1.1.1 Datos de la organizacién

A.

T O T MO0 W

Razén social: TIENDA UCH S.A.

Nombre comercial: FONDO EDITORIAL UCH
. Giro del negocio: Ventas de materiales bibliograficos
. RUC: 20502600118

Teléfono: 332-3786

Ubicacion: Av. Universitaria 5175, Los Olivos
. Fecha inicio actividades:20/01/2014
. Resena historica:

El Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades
es un centro de publicacién de libros para difundir la ciencia, la
cultura y el arte, que se encuentra en el distrito de Los Olivos en
Lima, Peru. Esta afiliado a la empresa Lumbreras, y fue fundado
en 2006.

1.1.2 Localizacion de la empresa

La empresa se encuentra ubicada en la av. Universitaria 5175 del

distrito de Los Olivos en el departamento de Lima, como se puede

apreciar en la figura 1.

Figura 1: Ubicacion del fondo editorial UCH (Google maps, 2016)

En la figura se aprecia la ubicacién del fondo editorial UCH ubicado en el

distrito de los Olivos. Adaptado de Google Maps, Copyright 2016.



1.1.3. Diagnéstico estratégico
A. Mision
Formar profesionales capaces de contribuir al mejoramiento de
la comprension del mundo contemporaneo y de la calidad de vida
de todos los pueblos; que demuestren ser personas creativas y
capaces de desarrollar nuevas ideas y proyectos, de identificar y
resolver problemas de su medio, es decir profesionales
comprometidos con el destino comun de sus semejantes, para
que en conjunto puedan construir, compartir, producir,
complementar y enriquecer su experiencia formativa vy

calificacion profesional, con talento y entusiasmo.

B. Vision
La formacién y posicionamiento de la institucion como una
entidad de educacién superior innovadora de alto nivel
académico. Forjada a partir de principios, que educa, investiga y
promueve la cultura y el desarrollo, en aquellas areas de
conocimiento que requieren mayor énfasis de proyeccion vy

arraigo en la comunidad educativa existente en el pais.



C. Analisis FODA

Tabla 1: Analisis FODA del fondo editorial UCH.

FORTALEZA

Ser una de la Universidades que cuente con
una tienda virtual para el Fondo Editorial.
Tener diferentes puntos de ventas del Fondo
Editorial UCH.

Tener alianzas con las diferentes academias
de Lima Norte.

Cuenta con una biblioteca actualizada.
Calidad de servicio hacia los estudiantes.
Tener conferencias y seminarios
internacionales.

Tener gran cantidad de laboratorios.

DEBILIDADES

No contar con un sistema de seguimiento del
estudiante.

Falta de un sistema que permita el manejo o
la compra de materiales bibliograficos.

Falta de tecnologias nuevas de hardware
para los laboratorios.

No contar con licencias o actualizaciones de
software.

OPORTUNIDADES

Tener un gran porcentaje de jévenes
estudiantes en toda lima norte.

Demanda de profesionales titulados por
parte de las empresas privadas.

En la actualidad la educacion superior es
considerada un factor importante.
Convenios internacionales.

RIESGOS

La constante competencia con nuevas
Universidades de Lima Norte.

Falta de conocimiento de la existencia del
fondo editorial en los jévenes universitarios.
Contar con especialmente cinco facultades y
no aumentar.

En la tabla 1 se describen las fortalezas y oportunidades (FO) que es el analisis interno y el
andlisis externo lo que no se puede controlar (DA) del fondo editorial, cuya mayor fortaleza radica

en tener una trayectoria y continuo perfeccionamiento del cuerpo docente.



D. Organigrama

¢ Nominal y funcional

Ascesoria Legal |7
Direccion General L L

Administracion
Departamento de
Investigacion
Direccion |

Academica

— Economia
— Marketing
— Logistica
¥ e d
- Sistemas
= Contabilidad

— RRHH

— Biblioteca

Practica
profesionales

- Servicio |
Estudiantil

L Centro de
Produccion

Registro
Academico

e Apoyo Docente

Figura 2: Organigrama nominal

Gerencia General

| Ascesoria Legal

Se encarga del funcionamiento
vy supervision de las actividades

Cordina las |
directivas y l
actividades de la
empresa |

|

I 1

I 1

Direccion
Finianciera

Encargada de velar
por la estabilidad
economica

Direccion Tecnica o de
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Se encarga del correcto!
funcionamiento de las
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Figura 3: Organigrama funcional

En los organigramas se pueden apreciar las diversas &reas que

Universidad de Ciencias y Humanidades.

estan compuesta la



1.1.4 Cadena de valor

Es una forma de andlisis e identificacion de todos los procesos de la empresa y permite describir las actividades principales

del negocio y las actividades de apoyo.

Abastecimiento Evaluacién de proveedores, alumnos, materiales didacticos, convocatorias a licitacion, evaluacion de propuestas, evaluacién de érdenes de compra.

Desarrollo Tecnoldgico Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades

Recursos Humanos Contratacion de Personal, Capacitacién del personal, Remuneracion del personal.

Infraestructura Campus, Laboratorio, computadoras, biblioteca, estacionamiento, cafeterias, jardin, etc.

Logistica Interna Operaciones Logistica Externa Marketing & Ventas Servicios
e Recepcion de Productos e  Clasificacion de e  Despacho del producto e  Promociones del e  Servicio al Cliente
Productos servicio
e  Devolucion e  Delivery e Reclamos
e Reporte de Stock e  Precios
e Almacenaje e Garantias
e Mantenimiento e  Publicidad del Servicio

e  Campanas
e  Atencion de Pedidos

e  Atencidn al cliente

Figura 4: Cadena de valor



CAPITULO Ii: PLANTEAMIENTO Y
FORMULACION DEL PROBLEMA



2.1. DEFINICION DEL PROBLEMA

En la actualidad el 78% de consumidores investiga un producto en internet
antes de poder comprarlo, a esto le sumamos la comodidad al momento de
realizar la compra y a muchas personas le resulta muy dindmico y amigable
pedir productos web que en una tienda tradicional.

El Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades, no cuenta
con una tienda virtual que permita al consumidor tener una informacién
detallada de los materiales que se ofrece, lo cual ocasiona bajas ventas y
demora en el proceso de venta. Segun el estudio presentado por Online
Business School (OBS), se proyecta que en 2017 el comercio electrénico
alcance una mayor cantidad de ventas 2.357 billones de ddlares, un 56,6%
mas que el ano 2014 y un 122,78% de crecimiento acumulado desde 2012.

Por consiguiente; las ventajas de la tecnologia de informacion vy
comunicacién, nos brinda servicios y diversas formas de pago confiables,
rapidas y seguras: pago contra entrega, Tarjeta de crédito, de débito,
transferencias bancarias, etc. Pero, la que existe actualmente en el Fondo
Editorial es de un depdsito bancario a una cuenta o la compra en los
diferentes puntos de venta que brinda la Universidad de Ciencias y

Humanidades mediante un correo electronico.

El proceso de venta del Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y
Humanidades esta basado en las tiendas tradicionales y no permite el facil
acceso a la informacién y a sus materiales bibliograficos que ofrece al
consumidor. Asi, por ejemplo, para que el usuario realice un pedido, tiene
que solicitarlo por medio de un mensaje por correo electrénico o
comunicarse con atencién al cliente, posteriormente una vez se haya
recibido la cuenta bancaria para realizar el depdsito, se debera confirmar el
deposito respondiendo al mismo correo electrénico, ese proceso dura
varios dias ya que la respuesta no es inmediata; ello conlleva que el

proceso sea tedioso, nada amigable e inseguro.
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2.1.1. Formulacion del problema general

¢,Como se podra optimizar el proceso tradicional de venta de
material bibliografico del Fondo Editorial de la Universidad de
Ciencias y Humanidades?

2.1.2. Formulacion de los problemas especificos

P.E.1: ;Cdmo se podra estimar la posible demanda en alguna
categoria o material bibliografico de los clientes?

P.E.2: ; Como mejorar la entrega de material bibliografico de forma
segura?

P.E.3: ;Cdémo permitir el facil acceso al catalogo de materiales
bibliograficos para la venta?

P.E.4: ; Como disminuira el tiempo del proceso de venta del material
bibliografico del Fondo Editorial?

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

Implementar una tienda virtual para optimizar el proceso de venta del
material bibliografico del Fondo Editorial de la Universidad de
Ciencias y Humanidades.

2.2.2. Objetivo especificos

O.E.1: Implementar un formulario de registro de usuario que permita
obtener informacién de los clientes, para conocer su perfil y
caracteristicas como consumidores.

0O.E.2: Implementar un médulo de seguimiento de entregas del
material bibliografico.

O.E.3: Disefar un catalogo con imagenes e informacion
correspondiente al material bibliografico.

O.E.4: Optimizar el proceso de venta del material bibliografico.

11



2.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

2.3.1. Justificacion técnica

Para la implementacion de este sistema web del carrito de compras
se cuenta con computadoras de procesador Intel Core i3-7100U de
2,40GHz tipo de memoria DDR3 de 8 Gb RAM vy servidores HPE
Poliantea Micro Server family para la base de datos, en los cuales
se registraran la informacién del cliente y el detalle de la venta del
material bibliografico que se esta generando, asi el administrador

encargado tendra mejor control de las ventas.

Ademas, se configurard un administrador regular de procesos en
segundo plano (cron) que ejecuta procesos a intervalos de tiempo,
con ello se ejecutara la tarea programada de backup’s (base de

datos y codigo fuente) que garantice la seguridad de la informacion.

2.3.2. Justificacion econémica

Se requiere minimizar el consumo de recursos de personal en el
proceso de ventas del material bibliografico del Fondo Editorial de la
Universidad de Ciencias y Humanidades ya que existen varios
puntos de ventas, por tal motivo se vio la necesidad de implementar
este sistema web de carrito de compra.

Se lograra un ahorro considerable de recursos en personal
administrativo, ya que contaran con el administrador y la persona

que trasladara el material.

2.3.3. Justificacion social

En primer lugar se requiere agilizar el proceso de compra del
material bibliografico. Por consiguiente, el sistema ayudara a que el
cliente obtenga el material bibliografico deseado de manera rapida,
facil y amigable; ya que este proceso lo realizara desde la comodidad

de su hogar o ubicacion donde se encuentre.
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Con este sistema hara que el Fondo Editorial de la Universidad de
Ciencias y Humanidades, tenga una mejor imagen con respecto a
las otras universidades que no cuentan con una tienda virtual de

materiales bibliograficos.
2.4. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Alcances

Este sistema web permitira la mejora del proceso de venta del
material bibliografico. En una primera etapa, la venta de los
materiales bibliograficos solo estara disponible a nivel nacional, para

ello se implementaron los siguientes modulos:

A. Médulo de administracion. Se encargara del mantenimiento de
los productos y permisos de los usuarios.

B. Médulo de procesos. Se encargara del registro de ventas y el
seguimiento del proceso.

C. Médulo de ventas. Se mostrara las ventas realizadas,
canceladas y pendientes que se realizd por el cliente.

D. Médulo de reportes. Permitira el reporte general de todos los
pedidos, ventas e ingresos en el Fondo Editorial de la Universidad

de Ciencias y Humanidades.

2.4.2. Limitaciones

Las limitaciones que se presentarian es con los trabajadores, ya que
estan acostumbrados a trabajar con un sistema tradicional lo cual les
podria generar dudas con este sistema. Asi como; la desinformacién
de trabajadores que nos lleva a tener la dificultad de poder agilizar
el proceso. Evidentemente se muestra un rechazo a la tecnologia,
por otro lado, este sistema a implementar no cuenta con medio de
pago por online, ya que segun el estudio realizado la mayoria de las
personas aun tienden a tener desconfianza por este tipo de pago.
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CAPITULO Ill: FUNDAMENTO TEORICO

14



3.1. ANTECEDENTES

3.1.1. Internacionales

A. Segun la tesis proyectada, busca desarrollar un sistema flexible

de implementacion de canal de venta online de productos que se

basen en los nuevos modelos de B2B, dirigido a facilitar el ingreso

al mundo de los negocios online.

Segun Pueyrredon (2014) en su tesis titulada Incorporacién del
Canal online en una empresa Brick&Mortar fabricante de
productos de consumo masivo concluye que con la creciente
globalizacién de los negocios todas las partes involucradas en
un proyecto se encuentran con una gran cantidad de aspectos
complejos a analizar cada vez que encaran una nueva
propuesta. El emprendedor, MIPYME o PYME que posee un
proyecto se enfrenta con la necesidad de una hoja de ruta con
soluciones y servicios que le permitan vender online sus
productos o servicios logrando una experiencia de compra
positiva por parte del cliente.

B. Las empresas frente a los avances del internet, ven la manera de

incursionar una nueva forma de hacer negocios de manera rapida.

Segun Bunces, Guerrero, Neira, Suarez y Olaya (2003) en su
tesis, resume que la constante renovacion en los negocios y la
creciente competencia en el mercado, nos obliga a hacer cada
vez mejores y a establecer diferentes relaciones comerciales.
Por esa razon se acogido el concepto de comercio electrénico y
se da a conocer una propuesta de negocios denominada
“Pedidos Online”, la misma que permitira a nuestros clientes
personalizar sus catalogos a nivel de producto y gestionar
pedidos en linea. El objetivo primordial es proveer a las
empresas dedicadas a la comercializacion o distribucion de
productos tangibles, un servicio que les brinde la oportunidad de
ampliar su accionar de ventas, asi como también incrementar

sus portafolios de clientes y proveedores.

C. Latesis proyectada esta basada en la venta y reserva de entradas

para eventos, la cual busca posicionar a las tiendas e instituciones
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en el mundo online y poner las entradas al alcance de los usuarios

para su mayor comodidad.

Segun Santander (2002) en su tesis, €l nos informa que la
llegada de Internet a los hogares, universidades, lugares de
trabajo y espacios publicos facilita el acceso a gran cantidad de
informacién, pero no es suficiente, es necesario que esta
plataforma se transforme en un espacio de servicio de acuerdo
a nuestra realidad, usando técnicas motivadoras y eficientes. En
este escenario se hace necesario que las instituciones
(culturales) y centros de eventos (restaurantes, cines, etc.)
incorporen tanto internet como el comercio electrénico dentro de
las lineas de desarrollo, para fomentar la difusion, la venta de los
productos y servicios que ofrecen. Este proyecto busca dar
solucién a la nueva problematica planteada, permitiendo la venta
y reserva de entradas en linea para las salas de eventos de las

instituciones o centros en general.

3.1.2. Nacionales

A. La mayoria de empresa tiene miedo al cambio y a los gastos que
se dan si implementan el sistema web, la cual no permite a las
empresas o tiendas poder invertir en un sistema, la cual generaria
mayores ingresos con esta mejora e implementacién de una

tienda web.

Segun Barriga y Rojas (2015) en su tesis consultada se ha
identificado la oportunidad de mejorar el proceso de venta
interna que tienen las empresas, mediante en el andlisis, disefio
y la implementacién de una aplicacion web. Esta herramienta
servird de medio para g los colaboradores de las empresas
puedan comprar sus productos con total seguridad y de manera
facil. Asi mismo, permitira que cada empresa pueda planificar

dicha venta de manera ordenada, rapida, y segura.

B. La venta de abarrotes por internet, podria generar un avance

frente a las tradicionales tiendas, lo que explica Flores, que las
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ventas realizadas podran ser recibidas por internet y enviadas a

un lugar especifico segun el comprador lo requiera.

Segun Flores (2009), en su tesis titulada “Venta de abarrotes por
internet: mejora de la competitividad de los comercios
mayoristas en Piura” concluye que estamos frente a una
oportunidad de negocio viable y sugiere una estrategia para el
ingreso exitoso de un comerciante de abarrotes en el comercio
electrénico.  Esta innovacion permitira a los comerciantes
diferenciarse de los comercios tradicionales, aumentando su

cartera de clientes fidelizando a los nuevos y antiguos clientes.

C. En este sistema que plantea, es implementar una soluciéon en
entrono web, que le permita resolver los problemas relacionados

con las ventas de productos.

Segun Tadeo y Girao (2016), en su tesis titulada “analisis, disefio
e implementacién de un sistema web B2C multiempresa” se
resume que el sistema web B2C permite a multiples pequenas y
medianas empresas peruanas vender sus productos en linea y
publicitar sus locales de atencién con la finalidad de promover
también la venta fisica de productos en dichos locales.

3.2. MARCO TEORICO

3.2.1. Comercio electronico

El término suele usarse cuando se hace referencia a una transaccion
entre dos partes, mediante el uso del internet. Dicho de manera més
formal, nos enfocamos en las transacciones comerciales digitales
que ocurren entre organizaciones, entre individuos, y entre
organizaciones e individuos. Cada uno de estos componentes de
nuestra definicién funcional de comercio electrénico es importante.
Las transacciones digitales incluyen todas las transacciones

realizadas mediante la tecnologia digital. En su mayor parte, esto
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comprende las transacciones que se realizan a través de internet, la
web, 0 las aplicaciones mdviles. Las transacciones comerciales
implican el intercambio de valores (por ejemplo, dinero) entre las
fronteras organizacionales o individuales a cambio de producto y
servicios. El intercambio de valores es importante para la
comprensién de los limites del comercio electrénico. Sin un
intercambio de valores, no hay actividad comercial. En ocasiones la
literatura profesional se refiere al comercio electrébnico como
“comercio digital”, en parte para reflejar el hecho de que en 2012 las
aplicaciones representaban una cantidad pequena pero creciente de
ingresos en el comercio electrénico. Para nuestros propdsitos,
consideraremos "comercio electronico" y “comercio digital” como

sinénimos. (Laudon K. y Guercio C., 2013, p.12).

3.2.2. Ventajas del comercio electréonico

Estas son las ventajas principales que actualmente aporta el

comercio electrénico:

A. Deslocalizacion del punto de compra-venta

Eso significa que el proceso de compra y venta que se realiza
por internet, beneficia a cada una de las partes ya que pueden
estar en lugares distintos, las tiendas abiertas 24/7 y mayor

comodidad para comprador y vendedor.

B. Flexibilidad en los medios de pago

Se puede efectuar el pago en efectivo como es el pago contra
reembolso o contra entrega, pero sobretodo con medios
bancarios, tarjeta de crédito o débito, transferencia, también a
través de nuevos intermediarios nacidos en internet como

bitcoin.
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C. Creacion de nuevas relaciones comerciales

El comercio electronico democratiza el acuerdo comercial. Con
ello, se establecen relaciones C2C (Consumer to Consumer, de
consumidor a consumidor), B2B (Business to Business, de
empresa a empresa), B2C (Business to Consumer, de empresa
a consumidor), e incluso C2B (Consumer to Business, de
consumidor a empresa) donde un particular puede vender a un
negocio, pues se diluye el papel entre cliente y proveedor al
operar ambos bajo el mismo marco transaccional, sin apenas

barreras de entrada.

Hoy en la actualidad existen las relaciones de consumidor a
empresa o de forma inversa, incluso e iguales la cual permite la

facilidad a un negocio de una tienda virtual.

D. Aumento gama de productos

A través de un solo punto, la pantalla, se tiene acceso a un
abanico casi infinito de proveedores, y con ello la gama de
productos mas amplia posible. Esto permite comparar y
contrastar opciones a tiempo real, y escoger lo que mas se
ajuste a las necesidades concretas.

El autor Victor Ronco menciona que existen muchas
posibilidades y oportunidades de contactar con un proveedor, lo
que facilita mayor cantidad amplia de productos en tiempo real
ajustando al tipo de negocio que realizas.

E. Acceso a un mercado global

El abaratamiento de los transportes y la globalizacién ya hicieron
posible el comercio intercontinental. Ahora el comercio

electrénico ha hecho tremendamente facil el contacto entre
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compradores y vendedores, rompiendo las fronteras y poniendo

a un solo click un mercado verdaderamente global.

Hoy en la actualidad; el comercio electronico se ha expandido
en un entorno global, la cual permite a una tienda virtual la

comunicacién sea proveedor o cliente en todo el mundo.

F. Reduccidén de costes y precio final

Se ha permitido abaratar los costos por parte del vendedor, se
ha mejorado la logistica con la rentabilizacién de las rutas de
distribucidén o reduccion de intermediarios. A ello se suma una
mayor competencia, lo que favorece al comprador ya que se

beneficia con un precio final mas reducido.

El autor menciona que hoy en dia el comercio electronico, les
brinda una facilidad en la compra rapida y con una mayor
oportunidad de escoger los productos de acuerdo a los
diferentes costos que ofrecen.

En conclusion, las ventajas mencionadas hacen que el comercio
electrénico pueda ser la llave para poder relanzar un negocio o

proyecto con muchas mas oportunidades.

3.2.3. Riesgos del comercio electrénico

Como en toda organizacion existen riesgos y amenazas que pueden
afectar a su crecimiento. Los riesgos principales en las empresas de
comercio electrénico son:

A. No contar con banda ancha seria un riesgo para las empresas,
pues el usuario al no tenerla se convertiria en un obstaculo para

visitar las webs.
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B. En el mundo virtual cada vez hay mas empresas lo que se
convierte en una amenaza para las companias existentes en el

mundo fisico.

C. Miedo de los consumidores, muchas personas aun prefieren
comprar en un almacén fisico que en una web, por miedo a que

vulneren su informacion mediante delitos informaticos.

D. Falta de contacto fisico con el producto al ser una compra virtual
el consumidor no tiene contacto con el producto generando
cierto grado de incertidumbre en él, y mas cuando el usuario es
primerizo en compras online lo que influye en la decisién de

compra.

E. Uno de los problemas en las compras a través del internet es
que el producto o servicio no responda a lo que se ofrecia en
la web. La inseguridad de a quién dirigirse en caso de
reclamacién es otro de los problemas que conlleva el comercio
electrénico. Ademas, cuando se hacen transacciones
comerciales por medio de internet las partes involucradas

pueden estar expuestas amenazas como:

e Phishing es una modalidad de estafa y uno de los
términos mas utilizados por delincuentes para estafar y
obtener informacién confidencial.

e Spoofing es la falsificacion de unos datos, modificandose
de algun modo para obtener un beneficio por ello.

e Pharming es cuando los delincuentes utilizan varios
métodos para re direccionar a sus victimas a paginas web
falsas; como por ejemplo, correos electrénicos con
asuntos llamativos para que las victimas los abran y sean

atacadas; poniendo en peligro informacion privada.
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3.2.4. Sistema de informacion

El concepto de sistema de informacion ha sido definido de varias
maneras por diferentes autores que han investigado sobre el tema;
a pesar de todo, podemos decir que todavia no se ha llegado a un
consenso generalizado con respecto a su definicién. (Pastori, J.,
2002, p.24)

Un sistema de informacién es un sistema que reune, almacena,
procesa y distribuye conjuntos de informacién entre los diferentes
elementos que configuran una organizacién, y entre la organizacion
misma y su entorno. Las funciones intrinsecas de un sistema de
informacion que estan implicadas en la definicion que acabamos de
enunciar se pueden ilustrar con la figura que presentamos a

continuacion:

Funciones intrinsecas de un sistema de informaciéon

Entorno (--"_\ Entorno
Organizacién ¢ A

| Recoger | Distribuir

Procesar

Almacenar

Informacion

Figura 5: Funciones intrinsecas de un sistema de informacion (PUOC, 2002)
En la figura 5 se aprecia la importancia del sistema de informacion para

el apoyo de decisiones en una organizacion.

Lo que afirma el autor, para tomar una decisién es de importancia
contar con un sistema de informacion, la cual permitira la reunion,

almacenamiento, y procesamiento de toda informacion recopilada.
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3.3. MARCO METODOLOGICO

3.3.1. Metodologia de la tesis

Para contar con un enfoque disciplinado en la asignacién de tareas
y responsabilidades dentro de una organizacion del desarrollo, es
necesaria la aplicacién de una metodologia, con la cual se puede
mantener una facil administracion de este proceso; como por
ejemplo la metodologia RUP, la cual emplearemos para el presente
proyecto de investigacion. Las fases a desarrollar son los siguientes:

A. Fase de inicio
Los objetivos propuestos para esta fase son:
e Determinar el alcance del proyecto con la visidn que se
posee.
¢ Desarrollar el caso de uso general del inicio del proyecto,
en el cual se plasma el contexto general del negocio.

B. Fase de elaboracion
Los objetivos principales de la fase son los siguientes:
e Definir las necesidades secundarias.
e Detallar la arquitectura que debe poseer el software
o Disenar los puntos de iteraciones para cada caso.

. Realizar un sistema modelo.

C. Fase de construccion
Las actividades que se ejecutan en esta fase son las

siguientes:

. Verificacion final del disefio creado.
) Descripcién de cada version

) Incorporar el sistema.

D. Fase de transicién (no se realizara, preguntemos si se anade

esto)
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Las actividades que se ejecutan en esta fase son las

siguientes:

o Desarrollar el caso del negocio a su finalidad.

o Entrenamiento a usuarios finales.

e  Documentacion final del sistema

e  Adaptacién del sistema de acuerdo a lo que solicita

el cliente.

3.4. MARCO LEGAL

La realizacion del presente proyecto se encuentra enmarcada dentro de la
Constitucion Politica del Peru en la ley 27291, acerca del comercio
electrénico, propuesta por los congresistas de la republica, dicho proyecto
de ley considera lo siguiente:

2000 — Ley 27291. Ley que modifica el Cbdigo Civil permitiendo la
utilizacién de los medios electrénicos para la manifestacion de voluntad y

la utilizacion de la firma electrénica
Articulo 1374.- Conocimiento y contratacion entre ausentes

La oferta, su revocacion, la aceptacién y cualquier otra declaracién
contractual dirigida a determinada persona se consideran conocidas en el
momento en que llegan a la direccion del destinatario, a no ser que este

pruebe haber- se encontrado, sin su culpa, en la imposibilidad de conocerla.

Si se realiza a través de medios electronicos, 6pticos u otro andlogo, se
presumira la recepcion de la declaracion contractual, cuando el remitente

reciba el acuse de recibo.
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3.5. ARQUITECTURA DEL SISTEMA

El objetivo de este software desarrollado para agilizar el proceso de venta
del material bibliografico del Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias

y Humanidades .Para lo antepuesto se requirié la arquitectura cliente-

servidor donde el usuario se autentificara con un usuario y contrasena .Una

vez ingresado el usuario tendra el privilegio de seleccionar los materiales

bibliogréaficos y continuar con el proceso, la cual esta informacién ingresada

por el usuario sera enviada al servidor de manera automatica, mediante las

validaciones correspondientes, luego el sistema web enviara un mensaje

informando que la compra se realiz6 correctamente.

q

TABLET

LAPTOPy PC INTERNET FIREWALL

<
‘@
S &, 4

CELULAR

s &

SERVIDOR WEB
ECOMMERCE

Figura 6: Diagrama general del sistema

)

iy

SISTEMA DE GESTION

.
o

SERVIDOR DE
BASE DE DATOS

.
—igy$

SISTEMA DOCUMENTAL

En el diagrama general del sistema web se adaptara a todo el dispositivo tecnolégico como

(tablet, celulares y laptops). También se cuenta con un firewall que permitiré la seguridad de

la informacién de los usuarios que contara con servidores de base de datos, backup’s,

sistema de gestion y sistema documental.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA
APLICACION
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4.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

4.1.1 Planificacion del proyecto

Se realizd un cronograma de actividades que corresponde al trabajo
de investigacion con sus respectivas fechas de ejecucién como
también el modo de uso y distribucién de los recursos tanto fisicos
como humanos, el cual se encuentra categorizados por fases que a

su vez incluyen un inicio y un final programado. (Ver anexo A)

4.1.2 Recopilacion de informacion

4.1.3.

Modelo de cuestionarios

Persona: Fernando Valenzuela (Ver anexo B1)
Cargo: Cliente

Modelo de entrevistas

Persona: Morello Matos (Ver anexo B2)

Cargo: Atencion al cliente

Requerimientos documentales

Documentacion de entrada

Contamos con el formato de registro de la compra del Fondo
Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades. La cual
sera util para el desarrollo del sistema para el ingreso de la

informacion y luego ser procesado (Ver anexo C)

Documentacion de salida
Contamos con los Boucher de pagos y pagos depositados, el cual
sera util para el desarrollo del sistema en cuanto a la salida de

informacion una vez terminado el proceso.
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4.1.4. Flujo grama del sistema actual a investigar

Fecha:
FLUJOGRAMA - ACTUAL T R
LIBRERIA LIBRERIA CENTRAL ALMACEN
PERSONAL LIBRERIA ENCARGADO DE
USUARIO VENDEDOR CENTRAL ALMACEN
INICIO 1
OFRECE
PRODUCTO DE
SURGE LA ACUERDO A LA
1 | recesoap NECEDIDAD

BUSCA L
LIBRERIA

ELIGE PRODLUICTO |

RECEPCIONA
CORREO PEDIDO

ENVIA CORREQ
2 PEDIDOD

RECEPCIONA

BUSCA EL soLicITuD
PRODUCTO E
SOLICITUD
0 SOL.
NO
3| DESPACHA PEDIDO
REGISTRA EL
PEDDC
Cl
PAGAEL
PEDIDO
BOL, REGISTRA PEDIDO

DESPACHA

PRODUCTO

REGOJE PEDIDO ®

Figura 7: Flujo grama del sistema actual

En la figura 7 se muestra el flujo grama actual como se estd manejando los procedimientos en el

Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.
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4.1.5. Flujo grama del sistema a implementar

Tabla 2: Flujo grama del sistema a implementar

FLUJOGRAMA PROPUESTA

USUARIO SISTEMA WEB

OFRECE EN LA PAGINA
WEB PRODUCTOS DE
ACUERDO A LOS
INTERESES DEL USARIO
CON STOCK
ACTUALIZADOS

SURGE LA NECESIDAD

BUSCA PAGINA DE
FONDO EDITORIALES
UCH

SELECCIONA LOS
PRODUCTOS EN EL
CARRITO DE COMPRA

DECIDE ALMACENA  /

OMPRAR 2

REGISTRA DATOS DEL

COMPRADOR INFORMACION

DEL CLIENTE |

SELECCIONA UN MEDIO
DE PAGO

REGISTRA LA COMPRA N REGISTRALA [
DEL PRODUCTO . COMPRA (

SE ENVIA EL
PRODUCTO AL SITIO
REGISTRADO DEL
CLIENTE

4.2. MODELAMIENTO

4.2.1. Modelo de negocio y/o mapa de procesos

A. Identificacion de actores y trabajadores del negocio

Tabla 3: Actor de negocio

ACTORES DEL NEGOCIO DESCRIPCION

@

; ; Persona que solicita la compra o realiza el pedido en el

negocio.
AN_CLIENTE
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Tabla 4: Trabajador del negocio

TRABAJADORES DEL NEGOCIO DESCRIPCION

Persona encargada de la recepcion los pedidos del
cliente final, asi como también brindar la informacion

RECEPCIONISTA detallada.

En la siguiente tabla se identifico a los principales actores del negocio como son el cliente, la
recepcionista la cual se encarga de la atencién al cliente.

B. Especificaciones del C.U negocio

Tabla 5: Caso de uso del negocio
CASOS DE USO DESCRIPCION

ACTOR DEL NEGOCIO: CLIENTE

o

Este caso de uso me permite acceder al usuario a
la pagina web.
CUN_Accede a la web

o

Este caso de uso permite al actor del usuario la

eleccion de los materiales a elegir.
CUN_Elige y accede a Publicaciones

Este caso d uso permite la vista del material y su
descripcién de los materiales.

o

CUN_Observa el contenido y detalles de
las Publicaciones

o

Permite brindar informacién de la editorial
CUN_Contacta con la Editorial

o

Me permite él envi6 de los pedidos o una orden

. , de compra
CUN_Envia un correo electronico
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o

CUN_Llama a la Editorial

Este caso de Uso permite al usuario la
comunicacioén directa con el fondo editorial.

TRABAJADORA: RECEPCIONISTA

o

CUN_Recepciona la llamada

Este caso de uso permite al actor la recepcion de
la llamada y comunicarse con el cliente.

o

CUN_Recibe el correo electronico

Este caso de uso le permite decepcionar los
correos de los clientes o algun aporte que puedan
realizar.

o

CUN_Detalla los procedimientos de la
compra

Este caso de uso le permite al actor brindar la
informacion detallada de los materiales al cliente.

C. Diagrama de actividades del C.U negocio

Tabla 6: Diagrama de actividades de vista del cliente

REALIZACION EN VISTA DEL CLIENTE

ACCEDE A LA WEB

c AN_CLIENTE

. inicio

( accede a la web. )

@ fin

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: CLIENTE_ACCEDEA
LAWEB
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CONTACTA CON LA EDITORIAL

: AN_CLIENTE

. inicio ./ ingresa a la web. )
AN

luego

ingresa a
_\ publicaciones. |
Q__Eﬁge enviar élige-lamar __ Q

editorial

“EN_EMAIL ‘_'“-ise contacta con a j - EN_Teléfono

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: R_CLIENTE_CONTACTA CON LA EDITORIAL

ELIGE Y ACCEDE A PUBLICACIONES

cANM_CLIENTE

@ ©sclentes _/ accede ala web. >

luego

accede a
publicaciones.

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: R CLIENTE_ELIGE

Y ACCEDE A PUBLICACIONES
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ENVIA UN CORREO ELECTRONICO

:AN_CLIENTE

inicio

los|clientes

ingresa a la
web.

luego ingresa a
publicaciones.

H'Hes;aués‘_

O

envia correo eleClio... . o e MAIL

fin se envio correa %
O electronico.

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: R_CLIENTE_ENVIA UN CORREO ELECTRONICO

LLAMA A LA EDITORIAL

: AN_CLIENTE

inicio

" EN_Teléfono
lama a la editorial

f e
@é” E llamo a la editorial )

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: R_CLIENTE_LLAMA A LA EDITORIAL
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OBSERVA CONTENIDO Y DETALLE DE LA PUBLICACION

© AN_CLIENTE

. los clientes .~ ingresa a la web. )
inicio -

luego
ingresa a )
& publicaciones. <

“Teh -
.

... Hespues - EN_Libro

observa su contenido :y
& detalles

fir

DIAGRAMA DE SECUENCIA: R CLIENTE_OBSERVA EL CONTENIDO Y

DETALLES DELAS PUBLICACIONES

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla las actividades de proceso de compra de
material bibliogréafico, como actualmente se lleva a cabo en el Fondo Editorial de la Universidad
de Ciencias y Humanidades en el proceso de compra del material por medio de un envio de
correo, para una mayor comprension de las actividades y de esta manera para poder mejorar
mediante un sistema web.

Tabla 7: Diagrama de actividades de vista recepcionista

VISTA DE RECEPCIONISTA

DETALLA LOS PROCEDIMIENTOS DE LA COMPRA

: RECEPCIONISTA

. contesta la
lamada. e

GespuéS N Teigfono

L
fin detalla los procedimientos )
de la compra

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: R_RECEPCIONISTA_DETALLA LOS

PROCEDIMIENTOS DE LA COMPRA
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RECEPCIONA LA LLAMADA

: RECEPCIONISTA

inicio

( recibe la llamada )
entrante

( contesto la > : EN_Teléfono
llamada

fir

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES: R_RECEPCIONISTA_RECEPCIONA LA

LLAMADA

RECIBE EL CORREO ELECTRONICO

: RECEPCIHONISTA

Fricio

(\recibe el correo )

.

&‘ lee el correo j'_ :EN_E._MAIL

firy

DIAGRAMA DE ACTIVIDADE S:

R_RECEPCIONISTA_RECIBE EL CORRECQ ELECTRONICO

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla la atencion de la recepcionista con respecto

al correo recibido por el cliente acerca del material bibliografico del Fondo Editorial.
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D. Modelo del caso de uso de negocio

CUN_Observa el contenido y
( - detalles de las Publicaciones CUN_Detalla los procedimientos

~

(from CUN_CLIENTE) de la compra
(from CUN_RECEPCIONISTA)

CUN_Elige y accede a

Publicaciones
(from CUN_CLIENTE)

Q <<realize>> <<communicate>> <<realize>> @

N_A | N_R i la i
CUN_Accede a la web AN_CLIENTE RECEPCIONISTA CUN_Recepciona la llamada
(from CUN_CLIENTE) (from CUN_RECEPCIONISTA)

(from ACTORES DEL NEGOCIO) (from ACTORES DEL NEGOCIO)

<<realize>> «mhze;@ <<realize>>

CUN_Envia un correo electronico CUN_Contacta con la Editorial

(from CUN_CLIENTE) / (from CUN_CLIENTE)

CUN_Llama a la Editorial CUN_Recibe el correo electrénico

(from CUN_CLIENTE)
(from CUN_RECEPCIONISTA)

ize>> .
<<realize>> <<realize>>

}%m;

o

Figura 8: Diagrama de caso de uso del negocio

En la siguiente figura 8 se muestra el diagrama de casos de uso en vista global del negocio, la cual me permite identificar las funciones de los

actores y la comunicacion que existe entre los dos actores.
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4.2.2. Modelo del sistema

A. Diagrama de casos de uso del sistema

‘ O «edend>> /0 O\ <<edend>> 0 <<exends>
K N L N N
AS_Clientes CUS_Ingresa a la Web CUS_Visualiza CUS Busca Libros CUS_Afade al carrito de
Publicaciones compras
(from ACTOF) (Ir;;n CASOS DE U\SO DEL SISTEMA) from GASOS DE USO DEL SISTEM (from CASOS DE USO DEL SISTEMA) rom CASOS DE USO DEL SISTEM
/ \ A
<<extend>> <<extend>> \
RN N <<exténd>>
— < ~ <<extend>> .\ . / hN TN
CUS_Visualiza Inicio CUS_Visualiza Contacto «exend>> 7  <<extend>> \,/
(from CASOS DE USO DEL SISTEMA) (from CASOS DE USO DEL SISTEMA) \\ / \ § 4 CUS_Vuere a ingresar '/ hN :
CUS_Visualiza las CUS_Ordena la compra los datos CUS_Selecciona el CUS_Pag
) compras (om casos DE UsoDELsisTEMy  MEtdo de pago ContraEntrega
/ ‘ (from GASOS DE USO DEL SISTEMA) {from GASOS DE SO DEL SISTEMA) (from CASOS DE USO DEL SISTEMA) (from CASOS DE USO DEL SISTEMA)
N y P \ N
. /! \ <<extend>>
CUS_Visualiza Acercade <<exend>>  <<exiend>> <<extend>> <xextend>>
Nosotros ) R
(from CASOS DE USO DEL SISTEMAY 3 Y YA <<include>> 7 T\ «<extend>> S oexendss N
CUS_Calcula Operacion ~ CUS_Continuala  CUS_Ingresa los datos ~ CUS_Valida los datos  CUS_Accede alpago ~ CUS_Cancela la orden
(from CASOS DE USO DEL SISTEMA) Compra (from CASOS DE USO DEL SISTEMA) lngresados (from CASOS DE USO DEL SISTEMA) (from CASOS DE USO DEL SISTEMA)
(from CASOS DE USO DEL SISTEMA) (from CASOS DE USO DEL SISTEMA)

Figura 9: Diagrama de caso de uso del sistema

En la siguiente figura 9 se muestra el diagrama de caso de uso vista global del sistema, como el cliente accede al material bibliografico y las

funciones que cumpliria para generar la compra
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<<extend>>

T

/ T .

D

Modifica Producto o -
__~Elimina Producto

(from CASOS DE USO DEL SIST... -
(from CASOS DE USO DEL SIST...

\

Registra Producto

(from CASOS DE USO DEL SIST...

)

/ o ~.

~ Modifica Cliente

‘ <<ext’éﬁci>> <<exteNd>>  (fromGCASOS DE USO DEL SIST...
<<eﬂbnd>> _— _—
7 D 4 \i <<extendss D)
J .
isualiza Pr sualiza oli Elimina Clien !
Visualiza Productos ~Visualiza clientes a Cliente (

(from CASOS DE USO DEL SIST...

N

AS__Administra
dor
(from ACTOF...)

| <<gxte’ﬁd>>
<<extend>>
/\ =< <extendss
Accede al Sistema
(from CASOS DE USO DEL SIST... S
<<extend>> <<exfénd>>

) \/" — \\
.
Visualiza Ventas

(from CASOS DE USO DEL SIST...

Visualiza Usuario

(from CASOS DE USO DEL SIST...
<<extend>>

\

<<extend>>

.
Registra Ventas

(from CASOS DE USO DEL SIST...

Registra usuario

(from CASOS DE USO DEL SIST...

(from CASOS DE USO DEL SIST...

(from CASOS DE USO DEL SIST... - -

__— Modifica categoria
<<extend>>
[ 4’/ (from CASOS DE USO DEL SIST...
- ™

Visualiza CategorfgeXtend>>—__ -~
(from CASOS DE USO DEL SIST... k\\v "

| Elimina categoria
<<extend>>

(from CASOS DE USO DEL SIST...

Registra Categoria

(from CASOS DE USO DEL SIST...

Figura 10: Diagrama de caso de uso del sistema - administrador

En la siguiente figura 10 se muestra el diagrama de caso de uso vista global del sistema, como el administrador accede a los médulos de
administracion del sistema web.
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B. Documentacion del flujo de eventos

Tabla 8: Analisis de caso de uso ingresa a la web

NOMBRE CASO | INGRESA A LA WEB

DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcion: Permite ingresar al cliente a la web del fondo editorial de la Universidad
de Ciencias y Humanidades.

Actores Actor primario: cliente

Precondiciones

Flujo Normal Pasos Accion
1. EL C.U. comienza cuando el actor cliente ingresa a la pagina
web del fondo editorial de la Universidad de Ciencias y
Humanidades.
2. En la pagina web del fondo editorial se visualiza el inicio,
acerca de nosotros, contacto y publicaciones.
3. Al visualizar las publicaciones, el cliente busca los materiales
a elegir.
Flujo Alternativo: | Pasos Accion
4, Abandona la web

Post-

Condiciones:

El cliente elige un material bibliogréafico

Como se muestra en la siguiente tabla, de esta manera se realiz6 la plantilla de documentacién

del sistema por casa uno de los casos de uso del sistema, los cuales han sido identificados en

los procesos de negocio, para asi poder realizar mas adelante la fase de programacion y

codificacion.

39



Tabla 9: Analisis de caso de uso visualiza publicaciones

NOMBRE CASO | VISUALIZA PUBLICACIONES

DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcion: Permite ingresar al cliente visualizar las publicaciones o materiales
resaltantes del fondo editorial de la Universidad de Ciencias y
Humanidades.

Actores Actor primario: cliente

Precondiciones

EL actor cliente debe tener en cuenta la ubicacién del sitio web del

fondo editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.

Flujo Normal Pasos Accion
1. EL C.U. comienza cuando el actor cliente ingresa a la web y
logra visualizar los materiales bibliograficos de las
publicaciones que presenta la pagina web.
2. En las publicaciones, mostrara los materiales bibliogréaficos
al cliente.
3. El cliente tendra el detalle del material bibliografico para
pasar a la seleccion de ello.
Flujo Alternativo: | Pasos Accion
4, El cliente decide salir de la pagina web del fondo editorial de

la Universidad de Ciencias y Humanidades.

Post-

Condiciones:

La visualizacién de las publicaciones ha sido vista por el cliente.
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Tabla 10: Analisis de caso de uso ordena compra

NOMBRE CASO | ORDENA COMPRA

DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcion: Permite ingresar al cliente a la pagina web del fondo editorial de la
Universidad de Ciencias y Humanidades.

Actores Actor primario: cliente

Actor secundario: Administrador

Precondiciones

EL actor cliente debe estar registrado en el sistema web.

Flujo Normal Pasos Accion
1. EL C.U. comienza cuando el actor cliente selecciona el
material bibliografico para realizar la orden de compra.
2. El sistema le mostrara los materiales bibliograficos
seleccionados cantidad a elegir y precios.
3. El sistema mostrara un mensaje que debe registrarse para
continuar.
4. El usuario debe registrarse, llenando el formulario o iniciar
sesion.
5 El sistema valida los datos ingresados.
6. Una vez realizado el paso (4), el sistema permitira continuar
con el proceso de compra.
7. El sistema le mostrara las opciones de pago.
8. El cliente elegira una opcion el paso (6) y finalizara la
compra.
9. El sistema verificara la compra finalizada.
Flujo Alternativo: | Pasos Accion
10. El cliente elimina los materiales que no desea comprar.
11. El usuario decide cancelar la compra.
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12.

El sistema muestra al cliente el estado de la orden de

compra.

Post-

Condiciones:

La orden de compra ha sido realizada.

Tabla 11: Analisis de caso de uso afiade al carrito de compra

NOMBRE ANADE AL CARRITO DE COMPRA

CASO DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcion: Permite visualizar el carrito de compras, donde se puede ver el detalle de
todos los materiales bibliograficos elegidos.

Actores Actor primario: cliente

Precondiciones

El cliente debe haber ingresado a la opcién publicaciones.

Flujo Normal Pasos | Accion

1. EL C.U. comienza cuando el cliente ahade al carrito de compra
el material bibliografico que el cliente eligio.

2. Una vez finalizado la seleccién de los materiales bibliograficos
a comprar, el sistema muestra el detalle de todos los materiales
en el carrito de compra.

3. El cliente visualiza el detalle de los materiales seleccionados
proximos a comprar.

4. El sistema permite salir del carrito de compras las veces que
desee, se repiten los pasos (1), (2) y (3).

Flujo Pasos | Accion
Alternativo:

5. El cliente ingresa al carrito sin elegir un material bibliografico, el
sistema le mostrara un mensaje: “No hay productos, No ha
agregado productos al carrito”.

6. El cliente elimina productos seleccionados.

Post- El cliente afnadi6 correctamente los materiales bibliograficos al carrito,
Condiciones: pero no puede seguir el proceso de orden de compra.
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Tabla 12: Analisis de caso de uso ingresa datos

NOMBRE CASO | INGRESA DATOS

DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcién: Permite el registro del cliente, a la base de datos para finalizar la orden
de compra.

Actores Actor primario: cliente

Precondiciones

EL actor cliente debe ingresar los datos completos al formulario de

registro para validar en la base de datos.

Flujo Normal Pasos Accion
1. EL C.U. comienza cuando el cliente ha seleccionado en el
carrito de compra los materiales bibliograficos a comprar
2. El sistema le mostrara los materiales bibliograficos
seleccionados cantidad a elegir y precios.
3. Para continuar o finalizar la orden de compra, debera
ingresar los datos al formulario.
4, Una vez ingresado el sistema valida los datos que ingreso y
podra realizar la orden de compra del material bibliografico.
5. Finalmente ingresado y validado los datos, se podra finalizar
la orden de compra.
Flujo Alternativo: | Pasos Accion
10. El cliente decide no registrarse en el sistema web

11.

El usuario decide cancelar la compra.

Post-

Condiciones:

La orden de compra ha sido realizada.
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Tabla 13: Analisis de caso de uso accede al pago

NOMBRE ACCEDE AL PAGO

CASO DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcién: Permite la seleccion para el método de pago contra entrega a realizar
(en efectivo).

Actores Actor primario: cliente

Precondiciones

El actor cliente tienes que estar registrado en la base de datos e iniciar

sesion.
Flujo Normal Pasos | Accion
1. EL C.U. el cliente accede al pago de los materiales
bibliograficos.
2. El sistema le brinda la opcién de acceder al pago la cual incluye
la seleccién del método de pago (efectivo).
3. El cliente tiene la opcion de acceder al pago, una vez enviado
el material realizar el pago en efectivo o cheque.
Flujo Pasos | Accion
Alternativo: 5. El sistema comprueba que se accedié al pago contra entrega
para el envi6 del material bibliografico.
Post- El cliente ha realizado correctamente al método de pago.
Condiciones:
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Tabla 14: Analisis caso de uso paga contra entrega

NOMBRE PAGA CONTRA ENTREGA

CASO DE USO

Autor: Michel Asto Delgado

Fecha: 22/11/2016

Descripcion: Permite al cliente realizar el pago contra entrega.
Actores Actor primario: Cliente

Actor secundario: Administrador

Precondiciones

El actor cliente tiene que estar registrado o haber iniciado sesién en el

sistema web del fondo editorial UCH y tener elegido minimo un material

bibliografico.
Flujo Normal Pasos | Accion
1. El sistema muestra la opcién contra entrega, luego de realizar
el proceso de elegir el producto y con previo registro al sistema.
2. El cliente tiene que seleccionar el medio de pago contra
entrega.
3. El sistema confirmara la compra con un mensaje.
Flujo Pasos | Accion
Alternativo:
4, El cliente cancela la orden de compra.
Post- El cliente realizo satisfactoriamente el pago contra entrega.
Condiciones:
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C. Diagrama de interaccion por cada caso de uso

a. Diagrama de secuencia

: AS_Clientes | : Web / Home |
:AS Clientes :Web /Home

1:1. Ingresa a la web de la Editorial UCH

Figura 11: Diagrama de secuencia ingresa a la web

En la siguiente figura 11 se muestra el ingreso del cliente a la pagina web del Fondo
Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.

: AS_Clientes : Web / Home : PUBLICACIONES |
:AS Clientes :Web / Home - PUBLICACIONES

1:1.Ingresa a la web

2: 2_Ingresa a FPublicaciones

| !
| x

Figura 12: Diagrama de secuencia Visualiza publicaciones

En la figura 12 se muestra el ingreso del cliente a las publicaciones de la pagina web
del Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.
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: AS_Clientes : Web / Home : PUBLICACICNES : Go to chedkout : Checkout

: 0 0 00

:AS Clientes :Web /Home . PUBLICACIONES . Go to checkout . Checkout

1:1.ingresa a la web:

u

212 ingresa a Fpublicaciom—f.‘s

U H 3: 3. visualiza las compras

Uﬁ

4.4 ordena las compras

)
X

Figura 13: Diagrama de secuencia orden de compra

En la figura 13 se muestra al cliente la visualizacién de la orden de compra que realizo
en el sistema web.

AS_Clientes ‘ Web / Home PUBLICACIONES ‘ Go o checiout ‘ Chedkout ‘ Chedkout /Address | £_Datos_Cliente ‘ ChedoutPago

: 0 0 0 0 0

:AS_Clientes - Web /Home : PUBLICACIONES - Go to checkout : Checkout : Checkout /Address = - Checkout/Pago

1121, Ingres a la web, . ‘ 1 1 ES Dato; Clierte
2:2. elige y accede el F‘Publicéciones

3: 3. Luago de afiadir libros al carrito, visualiza las compas
'4: 4. ordena las compras§
5: 5. accede al siguiente frame para digitar sus datos

6.76. ingresa sus datos

7. 7. verifica (os datos ingresacos |

&: 8. accedeal F. pag&

X

Figura 14: Diagrama de secuencia accede al pago

En la siguiente figura 14, me muestra la secuencia de pago que realiza el cliente al finalizar la

compra.
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AS_Clientes Web / Home: FUBLICACICNES. Busca Libros Publicaciones / Busqueda Afade libro ES_Libro ‘

%@@@@ O 0O

:AS_Clientes : Web / Home . PUBLICACIONES : Busca Libros : Publicaciones /
Busqueda

: Afiade libro "ES Libro
i 1:1.Ingresaalaweb

2:2}ingresa a F‘publicacicjnes
13:3. busca el libro
4: 4. obtiene la busquedai

i5: 5. aftade al carrito de compras!

u u

6. 6. se aflade ellibro§

X

Figura 15: Diagrama de secuencia afiade al carrito de compra

En la siguiente figura 15, me muestra el proceso en el que el cliente selecciona la cantidad de
material bibliogréafico al carrito de compra.

: AS_Clientes | : Web / Home : PUBLICACIONES : Busca Libros : Publicacicnes / Busqueda |
:AS Clientes _~Web/Home :PUBLICACIONES  : Busca Libros - Publicaciones / Busqueda

+ 1:1.Ingresa a la web .

u M2 Ingresa a F_Publicacions:s

J

© 3:3. Busca el libro

U

4: 4. Resultado de la busquedei'

) J
| X

Figura 16: Diagrama de secuencia buscar libros

La figura 16, muestra el diagrama de secuencia buscar libros, la cual me permite la busqueda

del material bibliogréfico.
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AS_Clientes Web / Home PUBLICACIONES Goto chedout Checkout ‘ Checkout /Address ‘ ES_Datos_Cliente ‘ Chedou/Pago | Cancela orden ‘

R 00 10 0 0 0

_:AS Clientes :Web/Home : PUBLICACIONES - Goto checkout - Checkout - Checkout /Address Q - CheckoutPago o orten

11, ingresa a la

| ES_Datos_Clente
2: 2.ingresa a publicagiones

S‘F‘ . visualiza las comgrﬁ 3
1 ﬁ 24, ordenala comprﬂ

5:5. accede al siguiente fr ne
3 E : 6. ingresa los datoﬂ

7.7 seﬁ'alida los datos
pem—

8:8. ihgresa al siguiente [rme
9. se cancelala ordeﬂ

10 10. se cancelp la compra | U

Figura 17: Diagrama de secuencia cancela orden

En la figura 17, me muestra el diagrama de secuencia cancelar orden la cual permite al cliente

poder cancelar la orden de compra realizada.

: AS_Clientes : Web / Home : PUBLICACIONES : Go to chedwout Continua la compra |
:AS_Clientes - Web / Home - PUBLICACIONES - Go o checkout - Continua la compra

1:1. ingresa a la web

2: 2. accede a publicaciones

u u 3: 3. visualiza las compras

[

4: 4. decide continuar la compr:a

5: 5 vuelve a publicaciones

X

Figura 18: Diagrama de secuencia continua compra

En la figura 18 se muestra la secuencia de continuar compra lo que permite al cliente volver a
las publicaciones.
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: AS_Clientes Web [ Home PUBLICACIONES: Go fo chedvout Chediout Chedkout /Address ‘ : ES_Datos Cliente ‘

%@@@@@Q

:AS Clientes - Web / Home . PUBLICACIONES - Go to checkout . Checkout . Checkout /Address

- ES_Datos Cliente
1t 1.ingresa a la web =

jingresa a F.publicacio%nes
3. 3. visualiza las compra;
4: 4. ordena la compraé
5:5; accede al siguiente friame

+6: 6. ingresa los datos

Figura 19: Diagrama de secuencia ingreso los datos

En la siguiente figura 19, el diagrama de secuencia ingresa los datos, permite al cliente
registrarse para poder finalizar la compra del sistema web.

A5 _Clientes Web / Home. PUBLICACIONES: ‘ + Goto chediout - Chasiout Chestout /Address ‘ ES_Datos_Cliente ‘ ChecoutiPago ‘ Seleccions &l metodo e psgo. ‘ Pago Contra Enusgl‘

|:AS Clientes  :Web/ Home : PUBLICACIONES : Go to checkout }_O : Checkout /Address Q : Checkout/Pago O : Pago Contra
1: ngresa ala web - Checkout : Selecciona el metodode ~ Epireqa
g : ES Datos Cliente pago ‘_gf
2 resarapublmacmnes |
sa al siguiente }frame i
Ingresa los datojs
7: Se verifica los datos
8: Actede al siguiente ffame
9: Selecciona el metodo de pago
L coge pagar contraerrtrega
Ii

Figura 20: Diagrama de secuencia pago contra entrega

En la siguiente figura 20, permite al usuario poder realizar el pago contra entrega cuando se

le ha enviado el material bibliografico.
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: AS_Clientes

: Web / Hor

me

: PUBLICACIONES

: Go to chedwout

: Recalcula la compra ‘

X

:AS_Clientes

O O 0

_ Go fo checkout

_ Web / Home

11 ingresa alaweb

|

ome

_ PUBLICACIONES

T 2 2ingresa a publicaciones ;

)

u 3: 3 visualza la compra

:

4: 4. recalcula la compra

O

- Recalculala compra

Figura 21: Diagrama de secuencia recalcula

En la siguiente figura 21, el diagrama de secuencia recalcula, permite la visualizacion y el detalle

del total de las compras realizadas.

AS_Clientes Web / Home.

ssucaciones |

| ccrescumoses | =S osos cleme

ChedoutFago

| :ssiscaonssi.. |

2 0 O 0 O

:AS_Clientes _Web / Home

1 1.ingresaala web

2:2. ingresa a publicacio

. PUBLICACIONES

nes

3: 3. visualiza la compra

: Go to checkout

'4: 4. ordena la compra

o

: Checkout

8. ingresa al sgte fral

o

: Checkout /Address

ES_Dato:

me

. 8. ingresa los da

7.7 seﬁalida los datos

8:8. ingresa al sgte frame

s _Cliente

0s

-O)

: Checkout/Pago

O

. Selecciona el
metodo de pago

9: 9. selecciona el metodoide pago

Figura 22: Diagrama de secuencia selecciona el método de pago

X

En la figura 22, nos muestra el método de pago que el cliente podra seleccionar para finalizar la

compra.
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: AS Clientes : Web / Home : About us |

2 O -O

:AS Clientes - Web / Home - About us

1:1.Ingresa a la web

2: 2.Escoge e ingresa a FAbout us

] I
| X

Figura 23: Diagrama de secuencia visualiza acerca de nosotros

En la siguiente figura 23, nos muestra el prototipo de acerca de nosotros donde informa del fondo
editorial visiébn y mision con respecto al fondo editorial de la Universidad de Ciencias y

Humanidades.

. AS_Clientes : Web / Home : Contact Us |
‘AS Clientes “Web / Home - Contact Us

1:1.Ingresa a la web

H

T T
1
1
1
1

]
-

2: 2. Escoge e ingresa a F Contact Us

N

Figura 24: Diagrama de secuencia visualiza contacto

En la siguiente figura 24, nos muestra el prototipo de visualiza contacto la cual permite la

ubicacion por medio de correo y llamadas para algunas consultas.
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: AS Clientes

: Web / Home : Inicie

A

:AS Clientes

En la siguiente figura 25, nos muestra el prototipo de inicio la cual permite la visualizacién

O O

-Web /Home
1:1. Ingresa a la web

-]

2. Escoge el Inicio

Figura 25: Diagrama de secuencia visualiza inicio

de la pagina principal.

. AS_Clientes | . Web / Home . PUBLICACIONES . B0 to chedhout
:AS Clientes :Web / Home - PUBLICACIONES

o 11 ingresaaalweb

H

+ 2:2.ingresa a F.publicaciones

7 3.3 Ingresa a FVisualizar las compras |

Figura 26: Diagrama de secuencia visualiza compras

J

- Goto checkout

La figura 26, muestra el diagrama de secuencia la cual me permite visualizar las compras por el

cliente.
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AS_Clientes ‘ Web / Home ‘ PUBLICACIONES ‘ Go to chedwout ‘ : Chedkout | Chedkout /Address : ES_Datos_Cliente valida los datos i |

X O O O O

:AS Clientes E E - - - - - valida los datos
-Web/Home :PUBLICACIONES : Go to checkout - Checkout . Checkout /Address -
:ES Datos Cliente ingresados

112 1. accede a laweb
2 2.:a<:cede a pubhcacwé}nes
3:;3.visuahza la cumpfra
4:;4. ordena la compﬁra

5: 5 Accede al siguiente i’rame

6: 6.Ingresa los datos

u

ﬂ‘ - 7.sevalida los datoﬂ

8:8Vuelvea mgrésar los datos

Figura 27: Diagrama de secuencia vuelve a ingresar los datos

En la figura 27 muestra que una vez ingresado los datos por el cliente y no son correctamente
validos, el sistema pedira que se vuelva a ingresar los datos correctamente.

b. Diagrama de actividades

: AS_Clientes

Inicio

accede a la
web

F.publicaciones
_ despues
ordena las luego £ visualiza las compras)
compras /

espues

accede e ingresa sus
datos = FTreeeeeees ingresa los-datoes ------- R RRRRCEERES Q

__1-""Es_patos_cliente
se valida interr:lgmente, si sorval————

L
< accede al frame pagos >

Fin

Figura 28: Diagrama de actividades accede al pago

En la siguiente figura 28 de diagrama de actividades, me muestra el detalle de las actividades de

cada una de las tareas a realizar por el usuario para poder tener el acceso al sistema de compras.
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: AS_Clientes

Inicio

ingresa ala
web

/ accede a
publicaciones

busca el Iibro obtiene la
busqueda

» ES_Libre

afiade al carrito de
compras
@ Fin
Figura 29: Diagrama de actividades anade carrito de compra
: AS_Clientes
Inicio
los tlientes
ingresan a la luego N ingresa a
web F.publicaciones
espues
< busca el libro > _______________________________________________________________________________ Q
" . ES_Libro
< obtiene la busqueda >
Fin

Figura 30: Diagrama de actividades busca libros



: AS_Clientas

Inicio

ingresa a

publicaciones

Ordena la
compra
accede al siguiente frame >

ingresa los datos ...l % >Q

- ES_Datos_Cliente

Accede a la web

visualiza todas las
compras

( acceds al sgte frame )

Cancela la orden

& Vuelve a publicaciones

Figura 31: Diagrama de actividades cancela orden

: AS_Clientes

Inicio

: luego accede a
M/ { publicaciones >

mprar algunos libros

despues d

Visualiza las
compras

despues ( decide continuar con la
'(\ compra

@ Fin

Figura 32: Diagrama de actividades continila compra
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1 AS_Clientes

@ /nicio

Los.clientes

Accede al la web de la
Editorial UCH

@ Fin

Figura 33: Diagrama de actividades accede al sistema web

: AS_Clientes

ingresa a
publicaciones

despuef afiaden i...

|-luego . ES_Libro
accede al siguiente Visualiza la -
frame /  despues compra
‘_"Tﬁgresa_‘__
)
( Ingresa los datos. I R . ES_Datos_Cliente

Fin

Figura 34: Diagrama de actividades ingresa los datos
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: AS_Clientes

@ inicio

< Accede a la web } luego %

publicaciones

Ordena la
compra

despues

" Fin

Visualizala ™
compra

Accede a >

afia

wegs™

e al-carrito

Figura 35: Diagrama de actividades ordena compra

: AS_Clientes

Inicio

Accede ala { Accede a
web publicaciones S

( Ordena la compra % E Visualiza la compra )

" :ES_Datos_Cliente

Accede al siguiente ...
frame

Accede al siguiente framer' / Selecciona el
; metodo de pago /|

Elige pagar
contraentrega

1 ES_Libro

- Pago Contra
Entrega

Figura 36: Diagrama de actividades elige pago contra entrega

- ES_Libro
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: AS_Clientes

@ inicio

accede a la web \ accede a
/ publicaciones

7 :ES_Libro
realiza algunas visualiza la &
modificaciones en la compra. compra.
recalcula la compra. ‘
< p i @ fin
Figura 37: Diagrama de actividades recalcula
: AS_Clientes
ingresa a la / ingresa a
web. | publicaciones. / -afiade-al-cafrito-de co......._. Q
'ES_Libro
___.Hespues’ _—
<Visualiza la compra.”j“ luego {ordena la compra.)

espues

accede al siguiente ~ : R D
< frame > rrrrrrrr luege ingresa Q

-~""ES_Datos_Cliente

L
< accede al siguiente frame. >

elige el metodo de luego
pago

Figura 38: Diagrama de actividades selecciona método de pago



: AS_Clientes

@ Inicio

los klientes

<Ingresa alaweb luego é Ingresa a F.About Us >

/

Fin

Figura 39: Diagrama de actividades visualiza acerca de nosotros

: AS Clientes

@ inicio

los clientes

Ingresanala uego /Ingresa a F.Contact
web J S Us

)

Fin

Figura 40: Diagrama de actividades visualiza contacto
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: AS_Clientes

@ Inicio

los clientes

< Ingresa a la web >0|95P&< Ingresa a F.inicio >

Fin

Figura 41: Diagrama de actividades visualiza inicio

1 AS_Clientes

< ingresa a la web )
ego
< accede a )
publicaciones.
des;;‘)\l.i‘es\a\ﬁade

£
<visualiza la compra. } _______ Ty — Q

: ES_Libro

Figura 42: Diagrama de actividades visualiza compras
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: AS_Clientes

@ /nicio

los clientes

(ingresan a la web luego ingresan a
F.Publicaciones

Fin

Figura 43: Diagrama de actividades visualiza publicaciones

AS_Clientes

- ES_Libro

ingresa los datos. ™ )Q

luego, se-véiifla  : ES_Datos_Cliente

< vuelve a ingresar los datos. )

Figura 44: Diagrama de actividades vuelve a ingresar los datos
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c. Diagrama de estado

@ Inicio
el cliente

[ Accede a 1 luego I
laweb | __Publicaciones

ingresa al F. " luego de agregar algunos libros al carrito de comprag’ Visualiza las

[ Accede al siguiente frame

e ingresa sus datos

internamente se valida los d

[ Accede al

spues

-

1 Ordenala
luego compra

atos ingresados; si es correcto

| frame de pago

@ Fin

Figura 45: Diagrama de estado accede al pago

Como se muestra en el siguiente diagrama de estado se ve la interaccién

de los objetos y el estado en que cada uno de ellos pasa de un estado

inicial a otro final segun las especificaciones en los casos de uso del

sistema.

@ Inicio

. .
Ingresa a

luego

la web

[ Ahade el libroal
| carrito de compras

Accede a }

publicaciones

obtiene la
busqueda del libro

luego

@ Fin

Figura 46: Diagrama de estado afade carrito de compra

| compras
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@ /nicio

los clientes
‘ Ingresa luego N Ingresa a
| alaweb | “| F.Publicaciones

spues

" Busca | al final | Obtiene la

| ellibro “| Busqueda |

Fin

Figura 47: Diagrama de estado busca libros

@ /nicio

" Ingresa [ Ingresaa visualiza las
| alaweb | | publicaciones compras

[ ingresa al [ ingresa [ ordena la
siguiente frame sus datos | compra

ey ey s e e

| cancela @ Fin
la orden

Figura 48: Diagrama de estado cancela orden
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@ /nicio

los clientes
[ Ingresaa luego "~ Accedena  despues | afiade algunos libros al
laweb _ publicaciones carrito de compras

luego

continuaconla | visualiza las
_ compra de libros | ~despues |  compras

@ Fin

Figura 49: Diagrama de estado continua compra

@ /nicio

Los [clientes

ingresan a la web
de la Editorial Uch

\/
@ Fin

Figura 50: Diagrama de estado ingresa a la web



@ /nicio

los clientes
| Ingresaa luego .| accedea
laweb 71 publicaciones
despues de anadir libros
accede a ingresar | | visualiza
los datos J luego | la compra
luego
Ingresa | @ Fin
los datos | A4

Figura 51: Diagrama de estado ingresa los datos

@ /nicio
los clientes
‘ ingresa a luego 4 ingresa a
la web “1 publicaciones
despues
~ visualiza | [ afade algunos
la compra | luego | libros al carrito
despues
ordena la
compra

‘)Fin

Figura 52: Diagrama de estado ordena compra
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S

L

- - ~
Ingresa a Ingresa a
la web | publicaciones

ordena la " visualiza
conlpra , | la compra

accede al . ingresa

‘\ siguiente frame los datos

selecciona el | [ accede al |
metodo de pago | sig. frame

"7 Elige y paga
contraentrega

()

Figura 53: Diagrama de estado pago contra entrega

@ inicio

ingresa a

la web

luego ingresa a despues afiade libros
_ publicaciones | al carrito

luego
realiza algunas visualiza
modificaciones en lacompra = despues _lacompra
luego
recalcula \/.) fin
la compra

Figura 54: Diagrama de estado recalcula

|
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@ /nicio

‘/accedea ) luego | accedea
la web “| publicaciones
espues
‘ visualiza luego _| ordenala ‘
la compra  compra

espues
" accede al | luego .| ingresa
sgte frame los datos
despues

‘/ accede al | luego selecciona el
sgte frame metodo de pago
@ fin

Figura 55: Diagrama de estado selecciona el método de pago

@ /nicio
Los|cientes
| Ingresan luego [ Ingresana
ala web | F.About Us

@.5 Fin

Figura 56: Diagrama de estado visualiza acerca de nosotros



@ /nicio

Los clientes
~ Ingresa
alaweb luego
Ingresa a
.~ F.Contact Us
@ in

Figura 57: Diagrama de estado visualiza contacto

@ /nicio

Los (clientes

ingresaa luego | elige e ingresa
la web | aF.inicio
/B\ Fi

Figura 58: Diagrama de estado visualiza inicio
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@ inicio

‘ ingresa a luego _| ingresaa
la web “| publicaciones
despues
PR p : -
visualiza | escoge el libro y afiade al
~ lacompra luego \ carrito de compras
® fi
@ fin

Figura 59: Diagrama de estado visualiza compras

@ nicio
Los/clientes
Ingresan luego | Ingresana
. alaweb | F.Publicaciones

w@ Fin

Figura 60: Diagrama de estado visualiza publicaciones
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Figura 61: Diagrama de estado vuelve a ingresar los datos

ingresa a

ordena la

vuelve a ingresar

Inicio

luego ingresa a

publicaciones

la web

despues

visualiza
la compra

compra

ingresa
los datos

accede al
sgte frame

se
valida

los datos luego, si fueron incorrectos

fin

D. Diagrama de clases

TB_clientexlibro
TB_Cliente | -
{from Modelo Concepiud) B TB_Libro
id i l {from Modele Conceptual)
id_cli —
nom_cli | ZLITTT
— nom_libro
PRI desaipcion
ape_mat_cli 1.* 1.+
edad_d| Aty
A ) fecha_publicacion
direccion_cli
1
TB_Correo
{from Modele Conceptual)
1.7 asunto
contenido
emisor
receptaor
fecha
4| =
TB_Secretaria
1.* {from Modelo Conceptual)
TB_Llamada id_secre
{from Moddlo Concepud) nom_secre
numero ape_pat_secre
1.7 1 ape_mat_secre

Figura 62: Diagrama de clases

edad_secre
direccion_secre

Como se muestra en el diagrama de clases, es una representacion gréfica

que sirve para representar la estructura del sistema que sera implementado

utilizando un lenguaje orientado a objetos como es el PHP.
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E. Diagrama de despliegue

Servidor de la
web
T
servidor de switch A.rela de )
impresora Administracion

Servidor de Base
de Datos

Servidor de

firewall o
Aplicaciones

Figura 63: Diagrama de despliegue

Como se muestra en el diagrama de despliegue utilizando el
Lenguaje Unificado de Modelado (UML) se utiliza para modelar la
disposicion fisica de los artefactos software en nodos
(usualmente plataforma de hardware).

F. Diagrama de componentes

Interfaz
) administrador
—["CGontrol ' >

I
J B

DB 0

W\ A% Mantenimiento

Consulta/busqueda

1 interfaz S programa
_ [ usualio |(&E—— ——— | principal

Figura 64: Diagrama de componentes

Un diagrama de componentes representa como el sistema la tienda del
fondo editorial UCH es dividido en componentes y muestra las
dependencias entre estos componentes.



4.3. DETERMINACION DE REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA

4.3.1. Requerimientos funcionales

Tabla 15: Requerimientos funcionales

RF-01  Ingreso al sistema online de forma segura y rapida.
CuUSso1
RF-02 = Se implementara un médulo de seguimiento del estado de la orden de
compra. Cuso2
RF-03 Informacion detallada de los materiales bibliograficos (costos y
descripcion). CUSo03
RF-04  Proceso de venta de material bibliografico automatizado.
CuUso04
RF-05 El sistema contara con una programacion de clientes permanentes, para
brindar promociones y descuentos de los materiales bibliograficos. CUS05
RF-06 = Control y reporte de clientes en cada categoria que se realiz6 las érdenes
de compra del material bibliografico. CUS06
RF-07  Acceso a la informacién econémica del fondo editorial de la Universidad de
Ciencias y Humanidades. CuUSso7
RF-08 = Almacenamiento de informacién del cliente de forma segura en la base de
datos. CuUSo08

4.3.2. Requerimientos No Funcionales

Tabla 16: Requerimientos no funcionales

RNF-02

RNF-03

RNF-04

El sistema de venta de materiales bibliograficos se desarroll6 usando
lenguajes de programacion PHP, HTML, CSS y con manejo de base de
datos .Editor de texto Sublime Text y photoshop CS3.

El sistema debera considerar una estructura simple, con patrones de
variables establecidos y divisiones de carpetas correctamente
estructuradas.

El sistema web esta elaborado por los lenguajes de programaciéon PHP,
HTML, CSS y Javascript.

La interfaz para cada usuario esta determinada por la funcién que ocuparia
en el sistema web (cliente, administrador), este le permitira acceder a los

permisos que se le asigno en el sistema web

Restricciones del

disefo

Componentes a
Adquirir

Interfaces del
usuario
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RNF-05

RNF-06

RNF-07

RNF-08

RNF-09
RNF-10

RNF-11

RNF-12

RNF-13

RNF-14

RNF-15

RNF-16

RNF-17

RNF-18

RNF-19

Los reportes mostraran el logotipo, nombre del fondo editorial, ademas un
formato de exportacién para generar el reporte en pdf.

Al Encargado del fondo editorial de la Universidad de Ciencias y
Humanidades se le asignara un usuario administrador y contrasena, el cual
le permitird el acceso a todos los mdédulos del sistema web sin
restricciones.

Permitir al usuario que pueda cambiar la contrasefa de los usuarios de
acuerdo a las politicas de seguridad del fondo editorial de la Universidad
de Ciencias y Humanidades.

El sistema debe trabajar sobre cualquier computadora que cuente con
estos requerimientos como minimo con procesador Intel Core i3 o superior
,4gb de memoria RAM y disco duro de 500 Gb.

El motor de base de datos que utilizara el sistema debe ser MYSQL
Puede ser utilizado en cualquier sistema operativo

El sistema debera permite la conexién de gran cantidad de clientes que
realizan la orden de compra, con conexion a internet.

El tiempo de respuesta del sistema para la operacion de orden de compra
del material bibliografico deberd ser como maximo 2.5 segundos de
espera.

El tiempo promedio de cada transaccion realizada en el sistema debera
ser en promedio de 4 segundos.

El sistema debe permitir ser usado intuitivamente por cualquier usuario

La interfaz del usuario se disenara de tal manera que facilite el uso de la
misma

En caso de error del usuario, el sistema informara un mensaje
especificando el motivo del error.

Los datos seran validados antes de ingresar a la Base de datos

Es confiable porque PHP en un lenguaje de programacién muy usado para
sitios web y sistemas .Ademas se usara sesiones para una mayor
seguridad y un tiempo limite por usuario conectado.

Las imagenes cargadas en el sistema estaran alojadas en subcarpetas
divididas que estara acoplado con el servidor web.

Seguridad

Sistema

Desemperio

Usabilidad

Confiabilidad

Almacenamiento

En las siguientes tablas 15 y 16, me muestra los requerimientos funcionales y no funcionales que

el sistema web brindara al usuario final.
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4.4. DESARROLLO

4.4.1. Diseno e implementacion de la base de datos

A. Modelo conceptual

TB_CLIENT TB ADDRESS TB_STATUS ;g_BUY J_i-BUY_PRODUCT
Fei Fid ejg N S
®name &client_id ®name chde _ :buy_ld _
zlastname :’company &glr'sgggéd Qg“’d“d—'d
email *home_phone
®phone fmobile_phone
zaddress g‘shipping_address
assword ‘billing_address
QP?S_acti\re fcity - nT B—PRODUCT
®created_at %country ~id TB UNIT T B—PRODUCT—WEW
hirthday *province #short_name = Jid
&DNI &district #name “id Sviewer_id
®code *name ®product_id
®description ®created_at
18 USER Q?_offer_txt ®realip
i ®image
N link
Pl ®is_feactured
TB_SLIDE o, 2stname &is_public TB_CATEGORY
*id %usemame &in_existence Teig
®title Qeman ®created_at &name
%!mage _ %passw_ord order_at ®short_name
®is_public Q!s_actl\fe Sprice in_home
“position %|s_adm|n Scategory_id ¥in_menu
@Created_at Created_at Qunid_id @IS active

Figura 65: Modelo conceptual

Como se muestra en la figura se disend el esquema conceptual de la base de datos

a partir de la lista descriptiva de objetos y asociaciones identificadas.



B. Modelo légico

Figura 66: Modelo l6gico

TB_ADDRESS
TB_SLIDE (fromMODELO_LOGICO_5)
(fromMODELO_LOGICO_S) o
feid Seclient_id
Sytitle & company
fimage Sphome_phone
i _public Spmotile_phone
Qpﬂf\lm Spshipping addess TB_STATUS
el g:ﬂ;ﬂﬁdm (romMODELO_LOGICO,S)
TB_USER oty R
(fomMODELO_LOGICO_S) gw:— ;
= i —
%name 1:
%lastname TB_CLEENT
Erusemame {fromMODELO_LOGICO_S)
zema‘\ Teid
Mgy z‘”aq’e ! TBBUY TB_BUY_PRODUCT
- Mot (fomMODELO_LOGICO ) {from MODELO_LOGICO )
Ercreated_at & phone ‘;‘d 1 1x gid ‘
&address " code *buy_id
i &password 1 1.5 Reclint id frpraduct_id
%is_active (berestec o
Secreated_at
Q‘birlhday TB_PRODUCT
& 0N (fromMODELO_LOGICO_S) ;.
Feid
feshort_name
1.2 S name
TB_PRODUCT_VIEW zﬁ"”? !
(fomMODELO_LOGICO_§) Q“E“”F‘"f’”
g Ot
Sviewer_id 1: 1 Q;:‘::ge 1
eproduct_id &
&created at is_feactured
el &is_piblic TB_CATEGORY
realip 1 18in_existence (romMODELO_LOGICO_S)
TB_UNIT 1 Secreated_at i
{fromMODELD_LOGICO_S) Eeorder_at 7 ename
feid fprice frshort_name
&narme Secategory_id &in_home
S unid_id &in_menu
- fis_active

Como se muestra en la figura se disefé el esquema ldgico de la base de datos a partir

de la lista descriptiva de objetos identificando los atributos principales, el tipo de dato

y las restricciones y sus métodos respectivos.
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C. Modelo fisico

_ address v
id INT{11)
7 slide - @ dient_id INT{11)
id INT(11) > company VARCHAR(50)
> title VARCHAR(200) *home_phone VARCHAR({5D)
image VARCHAR(255) > mobile_phone VARCHAR(5D)
»is_public TINYINT{1) » shipping_address ¥ ARCHAR{100)
> position INT{11) # billing_address v ARCHAR({100) j status v
> created_at DATETIME ity VARCHAR(S0) id INT{11)
> # country VARCHAR(50) > name VARCHAR(200)
> province VARCHAR(50) >
» district VARCHAR{50)
> 1
| user v ¥ J
id INT{11) I |
»name Y ARCHAR(50) $| *
> |astname VARCHAR(S0) T dient - ] buy v
username VARCHAR({50) id INT(11) id INT(11)
> email VARCHAR(255) > name V ARCHAR(50) * code VARCHAR(20)
» password VARCHAR(B0) > lastname VARCHAR(50) T —J< ¥ dlient_id INT{11)
»is_active TINYINT{1) > email VARCHAR(255) I @ status_id INT{11)
»is_admin TINYINT (1) > phane VARCHAR(255) | » created_at DATETIME
 created_at DATETIME » address VARCHAR(255) |1 — — — — — — — ) -
" » password VARCHAR (&0} T
? »is_active TINYINT(1) |
| * created_at DATETIME .-"T\
I » birthday DATETIME :] buy_product ¥
| » DNI YV ARCHAR(20) id INT(11)
lI > @ buy_id INT(11)
I r @ product_id INT{11)
I ] product v I >q INT{11)
1 id INT(11) | >
A 5 »short_name VARCHAR(20) I
"] product_view ¥ |
»name VARCHAR(200)
id INT(11) |
» code V ARCHAR(200) |
“viewer_id INT{11) o |
* description W ARCHAR({1000)
Cproduct_d INT(11)  B——————————— — —O e I

> offer_tct ¥ ARCHAR( 1000)

> created_at DATETIME
image VARCHAR(255)

»realip VARCHAR(16)

. link VARCHAR(255) _] category v
»is_featured TINYINT(1) id INT{11)
#is_public TINYINT{ 1) »name Y ARCHAR(200)
in_existence TINYINT({1) » short_name Y ARCHAR({200)
T —i< » created_at DATETIME Pl - »in_home TINYINT(1)
I »order_at DATETIME 2in_menu TINYINT(1)
| » price FLOAT »is_active TINYINT(1)
I “ category_id INT(11) >
# @ unit_id INT{11)
" unit v L
id INT{11)
»name VARCHAR(200)

»>

Figura 67: Modelo fisico

Como se muestra en la figura 67, se disefi6 el esquema fisico de la base de datos a partir de la
lista descriptiva de objetos y asociaciones identificadas usando para ello MySQL como motor de

base de datos.
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4.4.2. Diseno de la Interfaz del sistema

A. Formularios de acceso de seguridad. (Niveles de acceso)

Tabla 17: Formulario de acceso de seguridad

Modulos Crear Leer Actualizar Eliminar
Registro Ventas X X X X Administrador
Registro Clientes X X X X Administrador
Registro Categorias X X X X Administrador
Registro Usuarios X X X X Administrador
Registro Productos X X X X Administrador
Registro de Compra X X X X Cliente
Actualiza compra X Cliente

En la tabla 17, me muestra los permisos que se le otorgara al cliente al administrador del sistema

web.

B. Menu principal del sistema

Tabla 18: Menu principal del sistema

MENU ADMINISTRATIVO DESCRIPCION

Registro Ventas Pantalla que permite al administrador validar la compra .También
le permite la busqueda y el reporte de las compras realzadas
mensualmente.

Registro Clientes Pantalla que permite el control de las compras realizadas por
nuestros clientes y el detalle de las compras realizadas.

Registro Categorias Permite la generacion de las categoria de los productos de la
tienda

Registro Usuarios Permite la administracion de los permisos de los usuarios

Registro Productos Pantalla que permite el registro de los productos y la modificacion

Registro de Compra Permite al usuario registrar la compra del producto seleccionado
en la tienda web

Registro Datos Pantalla que permite el registro de la informacion del usuario que
realizo la compra en la tienda web
Actualizar Compra Pantalla que permite la actualizacién de la compra de material o la

cantidad que se requiere comprar.
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C. Formularios de procesos, mantenimiento tablas principales,

secundarias
— e = om g mmemn e e e e s g s gy mpenneise s FE
PhplgAdmin Tabla Accion Registros@ Tipo Cotejamiento ~ Tamafio Residuo a depurar
address 5 # i X 9 MylSAM  utf8_general_ci 26KB
buy g # i X 16 MyISAM latin1_swedish_ci 4.6 KB
Base de datos buy_product B # i X 32 MyISAM latin1_swedish_ci  4.5KB
katana (11) ¥ category ] ¥ [ X 2 MyISAM latin1_swedish ci  2.1KB 24 Bytes
client # i X 6 MylSAM latin1_swedish_ci ~ 2.9KB 152 Bytes
<atana (11) product = 3 X 7 MyISAM latinf_swedishci  47KB
B address product_view [} 2.:’ i X 4 MyISAM latin1_swedish_ci  4.1KB
B buy : 3+ Fe - :
o (e slide B = % X 0 MyISAM latin1_swedish_ci  2.0KB 36 Bytes
B category status # i X 5 MyISAM latin_swedish_ci  2.1KB
g ;‘r‘:gttict unit 3 X 4 MyISAM latinf_swedishci  2.1KB
B product_view user (3}  { X 1 MyISAM latin1_swedish_ci  2.1KB
slide =
E status 11 tabla(s) Numero de filas 86 MylSAM utf8_general_ci 33.8 KB 212 Bytes
B unit +  Marcar todos/as / Desmarcar todos / Marcar las tablas con residuo a depurar
B user

Dara lne alamantac Ania actdn marradnc: v
Figura 68: Base de datos

En la siguiente figura 68, me muestra las tablas que se encuentran en la base de datos

que se utilizaran en el sistema web, la cual se detalla los campos.

A continuacion, mostraremos las principales tablas de la base de

datos para la implementacién del sistema web de compras.

Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accibén

id int(11) No auto_increment 2 X [ W T
code varchar(20) latin1_swedish_ci No B » X fol
client_id int(11) No 2 X i) T
status_id  int(11) No B » X ol T
created_at datetime No B 2 X B B B T

Figura 69: Tabla compra

Campo Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion

id int(11) No auto_increment 7S X [l T
buy_id int(11) No B & X T T
product_id int(11) No B » X T
q int(11) No B S X B OB T

Figura 70: Tabla compra de producto
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Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion

id int(11) No auto_increment S X B @
name varchar(200) latin1_swedish_ci No E » X 7]
short_name varchar(200) latin1_swedish_ci No E » X o]
in_home tinyint(1) Ne 0 B /2 X @ I T
in_menu tinyint(1) No 0 B /2 X @ B T
is_active tinyint(1) No 0 E L X B & B
Figura 71: Tabla categoria
Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
id int(11) No auto_increment [ 2 X ff [0
name varchar(50)  latin1_swedish_ci No B &L X )
lastname  varchar(50) latin1_swedish_ci No B # X [ @
email varchar(255) latin1_swedish_ci No S X ol
phone varchar(255) latin1_swedish_ci No B » X o]
address  varchar(255) latin1_swedish_ci No B » X ol
password  varchar(60) latin1_swedish_ci No B &S X ol
is_active tinyint(1) No 1 B X 0
created_at datetime No B L X ful
birthday  datstime No B /2 X | [ @
DNI varchar(20)  latin1_swedish_ci No B, X [ [k FE
Figura 72: Tabla cliente
Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accidn
id int(11) No auto_increment S X @ @
short_name  varchar(20) latin1_swedish_ci No s X
name varchar(200)  latin1_swedish_ci No B 7 X [l
code varchar(200)  latin1_swedish_ci No B » X T
description  varchar(1000) latin1_swedish_ci No 2 X
offer_txt varchar(1000) latin1_swedish_ci No B » X ol
image varchar(255)  latin1_swedish_ci Si NULL B », X o)
link varchar(255)  latin1_swedish_ci Si NULL S X
is_featured tinyint(1) No O B », X o) T
is_public tinyint(1) No O B », X o) T
in_existence tinyint(1) No 0 v 4IP3 T
created_at  datetime No B, X o) T
order_at datetime No B » X ) T
price float No S X T
category_id  int(11) No E /72 X T
unit_id int(11) No B2 X E B B3 T
Figura 73: Tabla producto
Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accibn
id int(11) No auto_increment 2 X ol T
viewer_id  int(11) Si NULL S X i T
product_id int(11) Si NULL 2 X i T
created_at datetime No X i T
realip varchar(16) latin1_swedish_ci No V4 X ®m M &

Figura 74: Tabla vista producto
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Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion

id int(11) No auto_increment 2 tul T
title varchar(200) latin1_swedish_ci No B &S X ol
image varchar(255) latin1_swedish_ci Si NULL B S X o
is_public tinyint(1) No 0 B &S X fol T
position  int(11) No B /S X fo T
created_at datetime No B 2 X @ b B
Figura 75: Tabla slide
Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
id int(11) No auto_increment 7 X il T
name  varchar(200) latin1_swedish_ci No 2 X @& i
Figura 76: Tabla estado
Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
i Int(11) No autoincrement fF » X B B B T
name  varchar(200) latin1_swedish_ci No B 2 X B O F
Figura 77: Tabla unidad
Campo Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Extra Accién
id int(11) No auto_increment 2 X @ [ T
name varchar(50) latin1_swedish_ci No B S X o)
lasthname  varchar(50) latin1_swedish_ci No B S X ol
username  varchar(50) latin1_swedish_ci Si NULL B » X Fol
email varchar(255) latin1_swedish_ci No B S X )
password varchar(60) latin1_swedish_ci No B & X hT
is_active tinyint(1) No 1 B &S X ] T
is_admin tinyint(1) No O B & X fol T
created_at datetime No B 2 X @ b B
Figura 78: Tabla usuario
Campo Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Extra Accion
client_id int(11) No auto_increment fiE # X [ [0 T
company varchar(50)  utf8_general_ci No B & X o [EA
home_phone varchar(50) utf8_general_ci No = _,)‘ )( ol (B4
mobile_phone varchar(50)  utf8_general_ci No B » X ol
shipping_address varchar(100) utf8_general_ci No B & X )
billing_address varchar(100) utf8_general_ci No E S X ]
city varchar(50)  utf8_general_ci No S X B O B
country varchar(50)  utf8_general_ci No B & X ol
province varchar(50)  utf8_general_ci No B &S X ol
district varchar(50)  utf8_general_ci si NULL B 2 X B & B

Figura 79: Tabla direccion
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D. Procesos de negocio de la empresa (venta y control de
ventas)

Mediante este sistema se podra mejorar los procesos de ventas
del material bibliografico y reportes que quieren el Fondo
Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.

Tabla 19: Proceso de negocio de la empresa

Registro Ventas Reportes Ayuda

e Productos e Listado de ¢ Clientes ¢ Info. Sistema

* Usuarios ventas e Ventas e Salir

e Slider e Aprobar

e Categorias estado de e Orden de e Configuracion
ventas compras

E. Diseno de los prototipos o del sistema

Editorial UCH
\

= v — EN

Home Acerca de Nosotros Contacto Publicaciones
(from Editorial UCH) (from Editorial UC...) (from Editorial UC...) (from Editorial UCH)

i

Guia de Estilo
(from Acerca de Nosotr...)

Figura 80: Prototipos del sistema web

En la figura 80, muestra los prototipos que se esta en la pagina web del fondo editorial de la
Universidad de Ciencias y Humanidades la cual constara de Home,Acerca de

nosotros,contacto y publicaciones.
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WEB Buscar productos .. n "

# Inicio & -

Productos Destacados
56 -' T

Demo Alertas Demo3 Demo2
$22.00 $50.00 $10.00
i
De1§}les Dels_!les

Dema English Books English Books

$25.00 $20.00 $10.00
q—
Detalles Detalles Detalles

Figura 81: Prototipo principal de la web del fondo editorial de la
Universidad de Ciencias y Humanidades

# Inicio &~

Debes registrarte e iniciar sesion para proceder.

Mi Carrito
Codigo Producto Cantidad Precio Unitario Total
4531 Demo Alertas . $22 588 8
4530 Demo3
e 3 $50 $150 o
4529 Demo2 ; $10 $10 ]
4526 English Books 3 $10 $30 ]
Subtotal $23352
VA 54448
Total $278.00

Limpar Carrito

Figura 82: Prototipo del carrito de compra
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’ n e
B ductos i Cuenta
S,
» Hemandades

roductos ~

fiincio  §Nosotros  %Contacto

Cree su Cuenta ¢ Ya esté registrado?
Escriba su correo electronico para crear su cuenta Iniciar Session
CORREQ ELECTRONICO REGISTRO DE CLIENTES
E-ma E-mail

Cree su Cuenta Password

Figura 83: Login del usuario

# Inicio @Nosotros t.Contacto [E=Publicaciones 12 Productos ~

Registrate para poder participar y comprar!

Si gustas participar en preguntas o deseas comprar, es requerimiento obligatorio
registrarse utilizando el formulario de la derecha y ofrecer datos fidedignos.

REGISTRO DE CLIENTES SU DIRECCION
Nombre Nombre Empresa Empresa
Apellido | Apelido HDI::; TRl
Telefono Telf.
Movil
Direccion Direccion B D
ireccion Jireccion
Correo masto@silsa com pe 8
Electronico @ 3 Direccion(2) | Direccion 11
Contrasefia | Confrasefia Ciudad
Confirmar Confirmar C Pais
Contrasefia
Fecha dd/mmiaaaa Eroyincha
de
Nacimiento Distrito

Numero DNI/NIFINIE
de
Identificacion

Acepto terminos y condiciones de uso

Registramme

Figura 84: Registro del usuario

Ingresar
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Ingresar al sistema

Usuario

Contrasefa

Ingresar

Figura 85: Prototipo de login de administrador

Mediante esta interface se podra ingresar al sistema web
administrador la cual contendra la administracion de los diferentes
moédulos de ventas, productos, categorias y usuarios.

PRODUCTOS —

£ Productos

Nombre Visible  Destacado Existencia

Demo Akrizs v v v 1]

Demo3 v v v 1]

Demo2 v v v 1]

Dem v v v 1]
v v v 1]
v v v 1]

Foro v v v 1]

Figura 86: Prototipo de registro de productos

Mediante esta interfaz se podra agregar, modificar y eliminar los productos que estan en la
tienda web, permitiendo la administracion la constantemente actualizacién y eliminacion de

productos que no estan en el stock.
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Ventas

=entas
Operacion Cliente Total Estado Fecha
# cristiam minaya Cancelado
# michel asto Cancelado
#3 michel asto
# michel asto
# michel asto $60.00 2016-10-13 1

Figura 87: Prototipo mantenimiento ventas

Mediante esta interfaz se podra actualizar y modificar el estado de la compra realizada por
el usuario, permitiendo aprobar la venta y finalizarla.

Q Ver tienda Admin ~

CLIENTES
£Z Clientes
Nombre Email
Michel Rafael michel@gmail.com n
maycol masto@silsa.com.pe a
Juan Manuel Leonor jbriceno@gmail.com [a]
Juan Manual juan@silsa.com.pe a
mmaycoles mi@gmail.com a
matias mati@gmail.com a
Figura 88: Prototipo mantenimiento de clientes
Categorias
£= Categorias
Basico o
Intermedio [n]

Figura 89: Prototipo de mantenimiento categorias
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4.5. DESARROLLO

4.5.1. Programacion: desarrollo de los prototipos del sistema

A1.Modulode administracion
e Validacion de usuario

En este médulo se realiza la validacion de usuario segun su
perfil, luego el sistema esperara el ingreso del usuario y su clave,
validando con la base de datos, el sistema presenta la siguiente

interfaz.

INGRESO DE CLIENTES

Correo
Electronico

Contrasena

Registrarme

Figura 90: Login del cliente

Mediante esta interfaz, se ingresara el cliente sus datos para el
correcto registro en el sistema y la realizacién de la compra del
producto.

A2.Mddulo de los procesos principales
e Médulo de usuario

En este mddulo se permite registrar usuarios. En tal caso el usuario
ingrese por primera vez, registre una orden de compra tendra que
registrarse para poder finalizar la compra en la tienda virtual, una
vez ya ingresado todo los campos podra guardar el usuario ya se
encontrara registrado en el sistema. El sistema presenta la

siguiente interface.
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WEB [ a | =

@& Inicio  Nosotros a -~

& 55 REGISTRO DE CLIENTES
Registrate para poder participar y comprar!

Si gustas participar en preguntas o deseas comprar, es requerimiento obligatorio registrarse utiizando
elformulario de Ia derecha y ofrecer datos fidedignos

Nombre
Apeliido
Telefono
Direccion

Correo
Electronico

Contrasefiz

Confirmar
Contrasefia

Acepto terminos y condiciones de uso

Registrarme

Figura 91: Médulo registro del usuario

En la siguiente figura 91, permitird al cliente registrar los datos
principales para el proceso de la orden compra del material bibliogréafico.

e Modulo administrador

Este modulo permite al administrar ingresar con su usuario e
administrar las compras realizadas por los clientes .La cual le

permitira realizar reportes y validar la compra realizada

BIENVENIDO A WEB

WEB es un sistema de tienda en linea

Figura 92: Médulo en vista administrador
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e Médulo generar la compra

Este mddulo le permite al usuario (cliente) finalizar la compra con

los detalles correspondientes a cantidad o seleccion del producto.

WEB

" in:

Mi Carrito

coaigo

4529

Proaucte cantidaa

Figura 93: Detalle de compra

Precio Unitario

$10

e Médulo reporte de compras

Total
$10 a
$50 ]
Subto 0 a
A 60
Tora 5000

Este modulo permite al usuario tener un historial de las compras

realizadas y procesadas. Lo que permitira que el usuario pueda

administrar las compras y cancelarlas.

WEB

# Inicio

Nosotros

Bienvenido, michel asto

Mis Compras
Compra Total
Detalles #2 $130.00
Detalles #3 $72.00
Detalles #1 $22.00
Detalles #3 $60.00

Estado

Cancelado

Pendiente

Pendiente

Pendiente

Fecha

2016-08-01 12:16:02

2016-10-11 16:51:37

2016-10-11 16:54:57

2016-10-13 16:04:28

Figura 94: Médulo reporte de compras

& michel asto~
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e Modulo estado de ventas

Este modulo permite al administrador cambiar el estado de la
compra realizada por el cliente, y hacer seguimiento de la venta

realizada.

Compra #1 [Cancelado]

Codigo Total Estado

Figura 95: Modulo estado ventas

B. Depuracion

Para depurar el sistema de matricula use el Firebug el cual ayuda a
corregir los errores de programacion, muestra la velocidad de carga
de las imagenes, paginas y funciones, ademas permite editar de

manera rapida el cédigo fuente y es gratuito.

C. Plan de pruebas y reporte de evaluacion

a. Alcance de la prueba
El sistema de la tienda virtual del Fondo Editorial de la
Universidad de Ciencias y Humanidades, para la venta de
materiales bibliograficos se sometera a pruebas para verificar la
correcta implementacién de los procesos de pre-evaluacion,
evaluacion y control de calidad descritos en los casos de uso del
documento de analisis y de acuerdo ademas a lo especificado en
el documento técnico y de arquitectura, validando el

comportamiento de los distintos médulos del aplicativo.
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b. Lugar de la prueba
Las pruebas se llevaran a cabo en las instalaciones de un local
externo. La red (conexidén, correo electronico) y equipos

(servidores, pcC’s para pruebas) seran proveidos por nosotros.

c. Organizaciones u actores que participan

Se contara con el apoyo de 1testers para las pruebas unitarias,
de integracién y del sistema. En las pruebas de aceptacion
participara el equipo de usuarios del Fondo Editorial de la
Universidad de Ciencias y Humanidades designado por el area
solicitante. Preparacion y entrenamiento requerido para el equipo
de pruebas.

Durante la etapa de andlisis para las pruebas, el equipo
desarrollador apoyara e inducira al equipo de ftesters en la
funcionalidad del sistema, para que puedan obtener un panorama
mucho mas claro, ya que si existe una mal interpretacion de
alguna regla de negocio o funcionalidad el resultado de las

pruebas no sera el esperado.

d. Detalles de las pruebas

¢ Pruebas unitarias
Estas pruebas deben realizarse para probar todos los
componentes del sistema que se desarrollan individualmente.
Los médulos a validar seran:
- Pre-Evaluacion.
- Evaluacién.
- Consulta.
- Tablas.
- Control de Calidad.

Se realizaran pruebas de cajas blancas o estructurales, las

cuales consisten en realizar pruebas para verificar que lineas
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especificas de cddigo funcionan tal como esta definido en los
documentos correspondientes. Estas seran complementadas
con las pruebas de caja negra o funcionales, dentro de las
cuales se validara que el tiempo de respuesta de consulta en
cada moédulo sea minimo, debido a que si no se aplica ningun
filtro, el sistema mostrara so6lo los 100 primeros registros y

solicitara al usuario ingresar mas criterios de busqueda.

Pruebas integrales

Permiten ver las funcionalidades e interrelaciones que existen
entre los diferentes mddulos y que cumplen con los
requerimientos de la solucion y expectativas del usuario.

El objetivo de estas pruebas es verificar que los modulos
identificados: pre-evaluacién, evaluacion, consulta, tablas y
control de calidad se comuniquen correctamente. Se simulara

la integracion aplicando la técnica incremental ascendente.

El documento de arquitectura debera indicar la interrelacion
de los componentes del sistema, ademas en el documento de
disefio se determinara la dependencia de los mddulos
existentes y los datos que seran enviados de un modulo a

otro.

Pruebas del sistema

Con las pruebas del sistema se comprobara que el sistema
integrado de hardware y software cumple con los requisitos
inicialmente especificados.

El objetivo de estas pruebas sera verificar el cumplimiento de
los requisitos funcionales por el sistema integrado, asi como
el correcto comportamiento de las interfaces existentes entre
el sistema de aprobacidén de solicitudes y los sistemas de
seguridad centralizada. Dichos sistemas poseen diferentes
configuraciones y propiedades de hardware. Ademas de
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aplicar casos de prueba basados en caja blanca y caja negra,

se realizara un conjunto de pruebas especiales tales como:

- Prueba de carga maxima.
- Prueba de almacenamiento.
- Prueba de tiempo de ejecucion.

- Prueba de recuperacion.

Pruebas de aceptacion

Las pruebas de aceptacion seran realizadas por un equipo
designado de usuarios perteneciente al area de Evaluacién y
Lineas de Produccién del Fondo Editorial UCH.

El objetivo de estas pruebas es lograr que el cliente dé por
aceptado el sistema antes del pase a produccidn. Las pruebas
son basicamente de tipo funcional.

El responsable del grupo de usuarios finales que realizaran
las pruebas debe elaborar un informe donde se indicara todos
los errores para proceder a depurarlos hasta que se consiga
la aceptacion total del sistema.
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4.6. IMPLEMENTACION

4.6.1. Integracioén de los prototipos

Se logré la integracion de los prototipos en el siguiente diagrama con

los modulos desarrollados envista del administrador y el usuario.

Compras Reportes
r T T 1 I l—’—|
l . l l Product l ) Genera l . l Ventas l Inf. ) Aproba
Usuario Compra o Categoria r Orden reaIl(zada Realizadas S Salir rventas

Compra

Figura 96: Integracion de los prototipos

4.6.2. Instalacién y configuracion del software

Para un mejor funcionamiento del sistema se propuso la
implementacién en los servidores de la Universidad de Ciencias
Humanidades, por lo que disponen de servidores de base de datos
y un dominio que mensualmente paga la universidad, por ello

instalaremos para la realizacion de las pruebas localmente.
A. Importar de la base datos “TV_UCH”

Paso 1: Antes de empezar definimos el nombre de la base de
datos, para la correcta importacion. Por tanto importaremos la
base de datos en los servidores de la Universidad de Ciencias y
Humanidades.
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localhost

phpiizAdmin 8 Versién del senvidor 50 45-community-nt-log
R — » Version def protocolo: 10
@@@ 8 Servidor: locahost via TCPIP
T » Usuario: rooti@localhost
Base de dafos }
(Bases de datos) .. v ] Juegos de caracteres de MySQL: UTF-8 Unicode (utf8)

[ Cotejamiento de las conexiones MySQL: w8 unicode ci

Seleccionar una base de

@ Crear nueva base de datos
datos

Cotejamiento v | Crear

¥ Nostrar informacion de tiempo de ejecucion de MySQL
& Mostrar las variables del sistema bySQL
% Procesos

Juego de caratteres y sus colejamientos
8 \otores de amacenamiento

b Cargar los privilegios nuevamente @

=] Privilegios

£ Bases de daios

E] Exportar

& salir g

phpMyAdmin - 2.10.2
» Version del cliente: 5.0.37
» Exiensiones PHP utiizadas: mysgl
£ dioma- Language @ Espaiiol - Spanish M
& Tema/ Esfio Original v
» Tamafio del font 100% »
2] Documentacién de phphiyAdmin
B Vi del phphyAdimin
4] Pégina oficial de phphiyAdmin
¥ [ChangeLog] [Subversion] [Lists]

php.

T Abrir nueva ventana de phphyAdmin

Figura 97: Importar base de datos

Pasé 2: Luego de haber seleccionado la base de datos a importar

le damos click en continuar con la importacion.

23 Servidor: localhost

[piBasesdedatos S0l gyEstado actual

ariables _[TJuegos de caracteres gMolores g3 Priviegios _gyProcesos S Exportar _ Filmpertar

phpiiuAdmin

Importar

rArchivo a importar

Base de datos

(Bases de datos) v

Juego de caracteres del archivo: | yifg v
La compresion escogida para el archivo a imporiar se d

Seleccionar una base de
datos

Localizacion del archivo de texio | Seleccionar archivo | No se eligio archivo (Tamafio maximo: 2, 048KB)

amente de: Ninguna, gzip, zip

rl on parcial

archivos grandes; sin embargo, puede dafiar las fransatciones.
Namero de registros (consulfas) a saltarse desde el inicio (J

« Permita lainterrupcion de la importacion en el caso de que el script detecte que se ha acercado a su limite de tiempo. Esto podria ser un buen método para importar

r Formato del arc hivo importado

» SQL

Opciones SQL-
Modalidad compatible con SQL
a

NONE v

Confinuar

Figura 98: Cargar base de datos
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Paso 3: Una dado el bot6n siguiente se importara la base datos

con como se muestra en la siguiente grafica.

@ Servidor: localhost » 2 Base de datos: katana

QESINCHIN gSQL Buscar #Benerarunaconsm éi;.E)(pomr E;\mporur (Operaciones ;;Priuneums EEMmmar

BhpliyAdan Tabla Acciin Reqlslms@ Tipo Cotejamiento  Tamafio Residuo a depurar

=7 buy ESg D ¥ X 5 MyISAM lalin1_swedish_ti 42KB =
@E buy_product é é é éE g X 7 MylSAM  Iafini_sws o 41KB
Base de datos category EEdRB#ERX 1 MylSAM  latin o 20K8
fatanz (10) ' cient ESTHEE X 3 WS Iain swedshci 23K
e it EH T HE X 7 MASAM laint swedishci  47K8
ETE) poictven T H T HF X 5 Mysan i 4
Bb shide =" iE T X 0 MylSAM gl o 10KB
E status EEEBERX 5 MylSAM latini_swedish_ti  2.1KB
sz wit ESDHEX 4 MyiSAM lain 0 21K
Bp user EED &R X 1 MylSAM Iaint_swedish ¢i  21KB

s’ 5 10 tabla(s) MNimero de filas 38 MyISAM uti_general_ci  28.7KB 0Bytes
S;;H t_ Marcartodos/as  Desmarcar todos Para los elementos que estén marcados ¥

Figura 99: Tablas cargadas a la base de datos

B. Importar la aplicacién web

Paso 1: El backup’s de la aplicacion a importar lo hemos llamado
WEB_FE_UCH. La cual se copiara dentro de la aplicacién del
servidor web de la Universidad de Ciencias y Humanidades.

mv » Equipo ¥ Discolocal(C) » AppServ ¥ i » o[ B

Organizar v~ 5 Abrir  Incluirenbiblioteca v~ Compatircon v Grabar  Nueva carpeta

{ Favoritos
, BB
: Il o L 4l Wl M

B Escrtorio [ [

=) Sitos recientes ppsev cgirbin  FEUCHT  paypel  phpyAd  web web  webfeuch indecphp phpinfoph  webrar  web_sar
min P

7 Bibliotecas

| Documentos
& Imigenes
g Misica

B Videos

15 Equipo
ﬁ, Disco local (C;)
ca Discolocal D)
ca TOSHBAEXT (6)

Figura 100: Aplicativo del sistema web
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4.7. MONITOREO
4.7.1. Desarrollo de pruebas en produccidén
Se procedié a realizar las pruebas en tiempo real en el fondo
editorial, obteniendo la aprobacién de los usuarios en los diferentes

procesos que se realiza y las pruebas necesarias a clientes de la

manera de comprar un material bibliografico en la tienda web.

Tabla 20: Desarrollo de pruebas de produccién

PROCESO USUARIO CONFORMIDAD (BUENO /

MALO)
Registro Ventas Administrador Bueno
Registro Clientes Administrador Bueno
Registro Categorias Administrador Bueno
Registro Usuarios Administrador Bueno
Registro Productos Administrador Bueno
Registro de Compra Usuario Bueno
Registro Datos Usuario Bueno
Actualizar Compra Usuario Bueno

4.7.2. Lista y control de cambios

Se realizaron diversos cambios en el sistema en forma paralela en
la etapa de desarrollo y pruebas, los motivos de cambio fueron por
parte del usuario administrador, la cual fueron correccién en los
registros y la mejora del disefio de presentacién del sistema. Estos
cambios se realizan7 dias después de lo requerido.

Tabla 21: Lista de control de cambios

ITEM MODULO USUARIO DESCRIPCION FECHA

1 MENU INICIO ADM. Se modificé el disefio e implementando 01/11/2015
imagenes dinamicas con tiempo

temporalizado de cambio.

2 CATALOGO ADM. Se implementd los filtros de busqueda rapida  10/10/2015
3 ACERCA DE ADM. Se agregd el modulo Acerca de Nosotros e 05/10/2015
NOSOTROS informar de nuestros proveedores
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CAPITULO V: ANALISIS COSTO Y
BENEFICIO
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5.1. ANALISIS DE COSTOS
En esta seccion se explicaran los distintos tipos de costos que estamos

tomando en cuenta para la elaboracion del software.

5.1.1. Recursos humanos

Para ello se tomé en cuenta el costo por cada participante en el
proyecto.

El jefe de proyecto tiene monto por los 6 meses ya que es un
participante de la creacion de este sistema de aplicacién web. La cual
el proyecto no contara con personal externo, ya que las funciones lo

realizara los autores del proyecto.

Tabla 22: Recursos humanos

P 4 COSTO X COSTO
ITEM CANTIDAD DESCRIPCION TIEMPO/MESES MES S/. TOTAL S/.
1 1 Jefe de proyecto 6
S/. 2,500 S/. 15,000
2 1 Analista / Programador 6
S/. 2,000 S/. 12,000
3 1 Soporte técnico 2
S/. 1,500 S/. 3,000
TOTAL S/. 30,000

En la tabla 22, se muestra los gastos del personal que integrara el proyecto, la cual no se
tendra gastos de recursos humanos por que el proyecto y las actividades de ello seran realizados

por los autores del proyecto.

5.1.2. Recursos hardware

Es el costo por la compra de partes fisicas o componentes de la
computadora para el desarrollo del sistema. Se necesitaron recursos
de hardware de ultima tecnologia, para evitar los inconvenientes y
disminuir el tiempo de desarrollo.
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Tabla 23: Recursos hardware

iTEM CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO S/. COST%/TOTAL
1 2 PC Corei5 S/. 1,675 S/. 3,350
2 2 Laptop S/. 985 S/. 1,970
3 2 Mouse Optico Genius s/ 25 S/. 50
4 1 Impresora HP S/. 500 S/. 500
TOTAL S/. 5,870

En la tabla 23, se muestra los gastos de hardware como computadoras e impresora y laptops,
para el desarrollo dentro o fuera del local.

5.1.3. Recursos de software

El costo que se gastd en el desarrollo del software , la mayoria de
software que utilizamos son libres como el XAMP, la cual es una
plataforma de software libre que consiste en un sistema de gestién
de base de datos MySQL y un servidor web apache y los interpretes
para lenguajes de script: PHP y Perl.

Tabla 24: Recursos de software

ITEM CANTIDAD DESCRIPCION COSTO X MES S/. COSTO TOTAL S/.

1 2 S.0 Windows 7 Ultimate Gratuito ' S/. 0.00 S/. 0.00

2 2 Sublime Text S/. 0.00 S/.0.00

3 2 MySQL S/.0.00 S/.0.00

4 2 Microsoft Office 2013 s/. 0.00 S/.0.00

5 2 Antivirus Karpesky S/. 155.00 S/. 310.00

6 2 Winrar S/.0.00 S/.0.00

7 1 Hosting 2freehosting S/.0.00 S/.0.00

8 2 XAMP S/.0.00 S/.0.00

9 1 Dominio GoDaddy S/. 0.00 S/. 0.00
TOTAL S/. 310.00
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5.1.4. Otros gastos

El costo de otros gastos, son recursos basicos sera parte del

desarrollo del proyecto.

Tabla 25: Otros gastos

ltem Cantidad 5105 variables Monto
! ! Pagos de Luz S/. 120.00
2 1 Costos de Papel A4 S/. 60.00
3 1 Servicio de Internet 54 Mops S/. 140.00
TOTAL S/. 320.00

En la tabla 22 y 23, me muéstralos gastos de hardware, software y otros gastos al detalle de

sus costos por implementar el sistema web de compras.

5.1.5. Costo total

Tabla 26: Costo total

DESCRIPCION COSTO TOTAL S/.
1 Total de Personal S/. 30,000
2 Total de hardware S/. 5,870
3 Total de Software S/. 310
4 Otros Costos S/. 320
TOTAL S/. 36,500

5.2. ANALISIS DE BENEFICIOS

Los beneficios que se obtienen al implementar el sistema web se pueden
apreciar en las siguientes tablas, y existen beneficios tangibles e intangibles

que mejoran el funcionamiento y el tiempo a la hora de realizar la compra.
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5.2.1. Beneficios tangibles

Tabla 27: Analisis de Beneficios Tangibles

Disminuir la cantidad de trabajadores a contratar
Registrar adecuadamente las ventas realizadas
Agilizar el proceso de venta del material bibliografico

Obtener pagos puntuales de las compras realizadas

5.2.2. Beneficios Intangibles

Incremento en un 20%

Incremento en un 15%

Incremento en un 50%

Incremento en un 15%

A continuacion, mostraremos los beneficios intangibles en las cuales

repercutira en las mejoras de los procesos.

Tabla 28: Andlisis de beneficios intangibles

SIN EL SISTEMA WEB

Beneficios y Tiempo RRHH Costo
Mejoras /Dias
a. Satisfaccion del 1 4 S/. 4,800.00

cliente en el
proceso de compra.
b. Ahorro de tiempo 2 2 S/. 1,200.00
en el proceso de

compra
c. Seguridad y 2 2 S/. 2,400.00
eficiencia operativa

d. Envio del 4 2 S/. 3,000.00

producto comprado
en las 24 horas
Total

CON EL SISTEMA WEB

Tiempo- RRHH Costo Total de

Horas Beneficio

1 2 S/. 2,400.00 S/. 2,400.00

1/2 1 S/. 120.00 S/. 1,080.00

1 1 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00

24 2 S/. 1,000.00 S/. 2,000.00
9,300.00
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5.3. ANALISIS DE BENEFICIO

5.3.1. Desarrollo flujo de caja

Tabla 29: Desarrollo flujo de caja

INGRESOS:

Beneficios(ingreso mensual) 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300
TOTAL DE INGRESOS 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300 9300
EGRESOS:

-Costo de desarrollo 36,500

-Gastos operativos(Mtto. del

Sw) 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
-Gastos de personal 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
TOTAL DE EGRESOS: 36,500 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000

Flujo de Caja (Ingreso Neto) 36,500 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300

Costo beneficio 36500 -30200 -23900 | 17,600 -11300 -5000 1300 7600 13900 20200 26500 32800 39100

En la siguiente tabla 29 se muestra con proyeccién a 12 meses en la cual en el séptimo mes se genera ingresos de ganancia con el sistema web
implementado.
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5.3.2. Andlisis del VAN y TIR

El valor actual neto es un proceso que permite medir el valor
presente de un numero de flujos de los futuros ingresos y egresos,
originados por una inversion.

e Inversion: S/. 36,500

Este total de la inversién es el resultado de la suma de todos los

costos del proyecto (tabla 23).

e Tasa de descuento: 10%

Esta tasa de descuento se obtuvo en base a la informacion

proporcionada por la SBS (superintendencia de banca y seguros).

¢ Flujo de caja:

Este flujo de caja se obtuvo como resultado de la resta entre los
ingresos y egresos, cada cuadro esta representado desde el afio uno
hasta el afo cinco progresivamente, como se expresa en la tabla 26.

a) V.ANN. a 12 meses = S/. 6,426.26

El V.A.N. se obtuvo en base a la siguiente férmula usando Excel:

VN (Tasadedescuento, FlujodeCaja) —Inversion Utilizando
como parametros los valores previamente mencionados.

V.A.N. > 0: Valor del proyecto en el afio 0 mayor a la inversion, el
proyecto es rentable o viable.
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5.3.3. Analisis de la tasa interna de retorno (T.l.R)

La Tasa Interna de Retorno es un indicador de rentabilidad en un
proyecto, cuanto mayor sea la TIR de un proyecto, mas viable o
deseable sera realizarlo.

e T.LR.a12meses =13%

El T.I.R. se obtuvo en base a la siguiente férmula usando Excel:

(-Inversion ~ FlujodeCaja) Utilizando como parametro el
valor previamente mencionado.

T.I.R. (12%) > Tasa de descuento (10%): Proyecto financieramente

viable sin que genere pérdidas.

Tabla 30: Analisis del VAN y TIR

‘ PROMEDIO DE INVERSION (1 ANOS)

TIR 13%
VAN S/.6,426.26

Total, de Inversién a 1 aiios 72,500.00
Total, de Beneficiosa 1
anos 111,600.00
ROI 54%

5.3.4. Analisis del retorno de la inversion (R.O.l)

El Retorno de la inversion se usa al evaluar el proyecto de inversion,
para saber qué tan eficiente es el gasto que se planea realizar.
e R.O.l.a12meses=54

R.O.l. > 1: Proyecto con Rentabilidad positiva en un periodo de 12 meses.
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5.4. CONSOLIDADO COSTO/BENEFICIO

La relacion de costo /beneficio (B/C) o también conocida como indice neto

de rentabilidad, la cual se obtiene por las siguientes formulas.
B/C=VAI/VAC

Donde:

VAI: Valor actual de los ingresos

VAC: Valor actual de los costos de inversion o costos totales.

Para determinar la relacién costo /beneficio, se analizé si el sistema es

rentable o no, para ello se tuvo en cuenta el siguiente:
B/C > 1, el proyecto es rentable.

B/C <=1, el proyecto no es rentable.

Tabla 31: Consolidad costo / beneficio

PROMEDIO DE INVERSION (12 MESES)

Total de Inversion en 12 meses 72,500.00

Total de Beneficios en 12 meses 111,600.00
ROI 54%
B/C 1.37

Como la relacion de B/C es mayor a 1, podemos afirmar que el sistema

es rentable.
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Conclusiones

En primer lugar se logr6 implementar un formulario de registro de
usuarios que permita obtener informacién de los clientes, conocer su
perfil como consumidor y asi saber su preferencia. Esta informacién es
importante para poder estimar la posible demanda en alguna categoria
o material bibliografico y lograr una futura fidelidad del usuario con el
sistema web del fondo editorial de la Universidad de Ciencias vy

Humanidades.

Asi mismo se implementé un mddulo de seguimiento de entregas del
material bibliografico es necesario tanto como para el administrador
como para el cliente, ya que el administrador debe estar al tanto del
estado del material bibliografico y asi tendra un mejor control para
brindar un mejor servicio. Es necesario para el cliente, porque al saber
el estado del material elegido, se sentira con la satisfaccion de que se
estan preocupando por la compra que realizo y con la seguridad de que
el material se le sera entregado.

Con el disefio de un catalogo con imagenes e informacion detallada se
le esta brindando un mejor servicio al cliente y se esta agregando un
valor adicional al material en venta, el cliente al tener toda la informacion
del material buscado, se sentira confiado y seguro al elegir y
posteriormente a comprar. Y eso es lo que se busca al brindar el catalogo
del sistema web.

Por ultimo; los problemas mas resaltantes en una tienda tradicional estan
en el proceso de venta, por ello al implementar la tienda virtual es
fundamental que se solucione dicho problema, respecto al tiempo,
informacion, rapidez, facilidad y seguridad. El proceso de venta
implementado tiene todo ello integrado y asi se logré reducir el tiempo
del proceso a 3 minutos en comparacién al proceso de venta actual,
acercandose a la tienda (15 minutos aproximadamente) y mediante
correo electrénico (6 horas segun respuesta).
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Recomendaciones

En primer lugar, aprovechar toda la informacion de los clientes a fin de
darle seguimiento, de tal forma de conocer la tendencia de los clientes y
enfocar los esfuerzos a las expectativas futuras del cliente, ganando de

esta forma un cliente vitalicio.

De igual manera, es de mucha importancia que las empresas que
emplean el comercio electrénico utilicen la tercerizacidbn en aquellas
actividades que no son de principal importancia para el objetivo de la

empresa.

Establecer convenios de cooperacion con proveedores mas eficientes y
mantener las relaciones a largo plazo, logrando con ello mayores niveles

de competitividad.

Innovar constantemente el disefio de la tienda virtual y los diferentes
servicios que en ella se ofrecen a los clientes de tal forma que éstos

sientan que son importantes para la empresa.

Por ultimo, los niveles de seguridad es un factor indispensable en el
comercio electrénico, por lo que se sugiere salvaguardar la privacidad de
los datos de los clientes a través de medidas de seguridad como SSL,
servidores Proxy, Firewall, subcontratando servicios de seguridad a
terceros. En especial no difundir los datos de los clientes a otras

empresas.
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Glosario

El lenguaje de programacion utilizado es PHP, es un lenguaje adecuado
para desarrollo web y es de cddigo abierto.

Este lenguaje es simple para programadores que recién lo conocen y para
los programadores profesionales les ofrece diferentes caracteristicas

avanzadas.

El sistema de administracion que usamos es MYSQL, la cual es un gestor
de base de datos relacional y de cédigo abierto, que permite el manejo de
la data y la estructura que utilizaremos en nuestro sistema web. MYSQL
es uno de los gestores mas utilizados.

SublimeText es un editor de cédigo y texto con soporte para varios
lenguajes de programacion, es multi pestana y tiene diferentes modulos y
colores para personalizar, se usO este editor en la programacion del
sistema web. Estos softwares son utilizados por desarrolladores y
programadores web en la actualidad.

Hosting es el servicio que provee al usuario de internet un sistema para
poder almacenar informacién o cualquier contenido via web y que se
asocia a un dominio. La pagina de hosting que utilizamos gratuitamente
es el 2freehosting.com, la cual nos permitié subir la aplicacion en modo

prueba.
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Anexos

Anexo A: Planificacion del sistema

IAGRAMA DE GANI I

@

Modo jul 12 ago '12 sep '12
0 de ~ MNombre detarea ~ Duracién | Comienze »  Fin ~ Predi| 18 25 02 09 16 3 30 06 13 20 7 03 10 17 24

i'-) 4 IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA OPTIMIZAR 221d 26/06/12 30/04/13 i

EL PROCESO DE VENTA DE MATERIAL BIBLIOGRAFICO DEL

FONDO EDITORIAL DE LA UNIVERSIDAD DE CIENCIAS Y

HUMANIDADES - UCH
- 4 Presentacion del Proyecto 20d 26/06/12 03f08/12 1
- 1.1 Reunion inicial con el area de sistemas y Direccion 7d 26/06/12 04/07/12

Academica l
- 1.2 Crear el perfil del proyecto 7d 05/07/12 13/07/12 3
- 1.3 Definir los objetivos del proyecto 5d 16/07/12 20/07/12 4
- 1.4 Definir los alcances y beneficios del sistema a8d 23/07/12 01/08/12 5 l
- 1.5 Proyecto de Inplementacion 0.1 1d 02/08/12 02/08/12 6 l
- 1.6 Entrega del Perfil del Proyecto 1d 03/08/12 03/08/12 7 1
- 4 |nvestigacion Inicial 57d 06/08f12 23f10/12 8 I
- 4 2.1 Investigacion Inicial 57d 06/08f12 23/10/12 I
- 2.1.1 Recopilacion de los datos generales de la UCH 14d 06,/08/12 23/08/12 1
- 2.1.2 Revision del Plan Estrategio 2d 24/08/12 27/08/12 11
- 2.1.3 Desarrollo de la Cadena de Valor ad 28/08/12 31/08/12 12 1
- 2.1.4 Estructura Organizacional de la Empresa id 03/09/12 03/09/12 13 l
- 2.1.5 Entrega de la Documentacion 2d 04/09/12 05/09/12 14 l
- 2.1.6 Recopilacion de Datos y plataformas para el 20d 06/09/12 03/10/12 15
proyecto

- 2.1.7 capacitacion de los lenguajes a programar 14d 04/10/12 23/10/12 16
- Definicion de Costos de Hadware y software ad 04/10/12 09/10/12 16
- 4 Desarrollo de la Metodogia RUP 145d 10f10/12 30f0af13 18
- 4 Fase de Inicio 14ad 10f10/12 29{10f12
- Analisis de Requerimientos 7d 10/10/12 18/10/12
- Modelado del Negocio 7d 19/10/12 29/10/12 21
- 4 Fase de Elaboracion a0d 3o0f10/12 24f12f12 22
- Diagrama de caso de uso 7d 30/10/12 07/11/12
- Diagrama de Secuencia 7d 08/11/12 16/11/12 24
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Anexo B1: Modelo de encuesta utilizadas

Encuesta sobre el Fondo Editorial

Esta encuesta forma parte de mi tesis de la Escuela Profesional de Ingenierfa de
Sisternas e Informdtica y sirve analizar el comportamiento del usuario con el Fondo
Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.

Se garantiza la absoluta confidencialidad de los datos. Seria de inconmensurable ayuda
si usted pudiera dedicar 2 minutos de su tiempo para responder las siguientes
preguntas que seran de enorme ayuda para la elaboracion de la misma.

Muchas gracias.

Nombre y Apellidos *

Hans Herrera Bravo

Género

@ Masculino

O Fermenino

¢En qué intervalo de edad se encuentra? *
O Menos de 18 afos

@® Entre 19y 30 afos

O Entre 31 y 45 anos
O Entre 46y 60 anos

O Méas de 60 anos
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¢En qué distrito resides? *

Comas

¢Estas enterado acerca del Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y

Humanidades? *

Osi
@No

éSabesddnde comprarloslibros del Fondo Editorial? *

O si
® No

¢Hasrealizado alguna compraen el Fondo Editorial? *

Q S
@No

¢Has usado el correo de atencién al cliente del Fondo Editorial para realizar una

compra? *

Osi
@ No

O No sabia de su existencia

¢Cudnto tiempo demoras para realizar la compra de un libro en la tienda? *
@) Hasta 15 minutos

O Hasta 30 minutos
O Hasta una a 1hora
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QO Masde 1 hora

¢Como evaluarias el servicio del Fondo Editorial actualmente? *

Excelente
Buena
Regular
Mala

Muy mala

OO0 0®

¢Usted prefiere comprar de forma fisica o digital? *

QO FormaFisica

® rorma digital (Tienda Virtual)

¢Has comprado alguna vez un libro en una tienda virtual? *

® si

ONO

¢Qué medio de pago realizaste cuando compraste por una tienda virtual? *
® PayPal
Contra entrega

@)
O Transferencia Bancaria
O

Depdsitos
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¢éBuscas informacién en Internet antes de comprar un producto? *
Si, siempre

Si, de vez en cuando
No compro por Internet

No, no me fio de la informacion de internet

OO O O0Ow®

No, suelo preguntar a mis amigos, familiares, etc.

¢Qué evallas antes de comprar un libro? ¢Qué es lo mas importante? *

O Titulo
O Autor
®  Temética
O Precio

éCuando y donde te surge la necesidad de comprar un libro profesional/educativo? *
® Enel trabajo para la resolucion de problemas

O En casa para investigacion
Estudiando para resolver dudas

Por ocio. Para entretenerse
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Cuando tomas la decision de comprar un libro? *

® Necesidad en el trabajo
O  Buscando en internet
O Impulso

O Consejos de amigos (recomendaciones)

¢Qué valorasmas de unatienda virtual? *

Facil uso
O Precio
0 et

isefo
0

Seguridad de compra

®

¢Qué método de compra prefieres/te parece mas fiable y seguro? *

QO Tarjeta de crédito

@ Contra entrega

@) PayPal

Si el Fondo Editorial implementara una tienda virtual para la venta de libros

éTe interesaria saber de ella? *

Sf
O
® No
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Encuesta sobre la demo de Tienda Virtual del Fondo Editorial

Esta encuesta forma parte de mi tesis de la Escuela Profesional de Ingenieria de
Sistemas e Informatica y sirve analizar el comportamiento del usuario con la tienda
virtual del Fondo Editorial de la Universidad de Ciencias y Humanidades.

Se garantiza la absoluta confidencialidad de los datos. Seria de inconmensurable
ayuda si usted pudieradedicar 2 minutos de sutiempo para responder las
siguientes preguntas que seran de enorme ayuda para la elaboracionde la
misma.

INGRESAR A LA SIGUIENTE URL:
http:/ 149.56.14.84/fondo editorial

Por favor realizar el proceso de compra antes de desarrollar la encuesta. Muchas gracias.

Nombre y Apellidos *

OSCAR TORBISCO CHUMPITAZ

Género*

Masculino

O Femenino

¢Enquéintervalode edadseencuentra? *

Menos de 18 afios
Entre 19y 30 anos
Entre 31y 45 afos

Entre 46y 60 anos

O0®OO0

Mas de 62 afios
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La facilidad a la hora de registrarse: *

O

O
O
O

Excelente
Buena
Regular
Mala

Muy mala

é¢Unavez hechala compra pudo ver correctamente el estado de su pedido?

O
O

*

Si

No

No ubico el estado de mi pedido.

¢Qué opinas sobre la informacién de la Tienda Virtual del Fondo Editorial? *

Encuentro la informacion
necesaria sobre los libros que
busco.

La informacidn esta bien
detallada y aclaré todas mis

dudas.

Hay bastante informacién pero
no me queda claro lo que dice.

No entiendo la informacién que

brindan.

Me confundo con tanta informacidn que no sé a dénde ir.
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OO0 O0®O0

O

O O

ORONONORS

¢Cémo calificarias tu experiencia de compraen la Tienda Virtual? *
Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

¢Cudnto tiempo aproximado demoraste en comprar por la tienda Virtual? *

Hasta 3 minutos

Hasta 5 minutos

Hasta 10 minutos

Hasta 20 minutos

¢Recomendarias lacomprade libro en latienda virtual? *

Si

No

Talvez

¢Cémo evaluarias latienda virtual del fondo Editorial de la UCH? *

Excelente
Buena
Regular
Mala

Muy mala
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Anexo B2: Encuesta propuesta

PREGUNTAS DE ENTREVISTA

NOMBRE Y APELLIDO: Motello  Hatos
CARGO: Wencon ol dadle

1. ¢ Cudntos trabajadores son asignados para cada punto de ventas y que cargos tienen?

2

2. ¢Existe un sistema web de carrito de compra del fondo editorial UCH?
NO

3. ¢Existe la venta online del fondo editorial UCH?
NQ

4. ;Qué tipo de proceso de pago utiliza el fondo editorial UCH?
Etec_ﬁxo = oxJE]'Ex de credilo

5. ¢Existe un medio de envié a domicilio de los materiales bibliograficos?

NO

6. ¢Cudnto tiempo se demoran en ser enviado el material bibliografico?

7. ¢ Cuénto tiempo se demoran en atender al cliente?

B inikosg

8. Cuantas visitas recibe la tienda al dia?

200

9. Cuantas ventas realizan al dia?
1co.
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Anexo C1: Resultados de la encuesta

PRE IMPLEMENTACION

Se realizaron 20 preguntas a cada participante (42 participantes), las preguntas
fueron post implementacion de la tienda virtual.

Se adjunta 2 encuestas resueltas en los ANEXOS y el resto de las encuestas
adjuntas en digital.

A continuacién los resultados mas resaltantes de los datos obtenidos:

CONOCEN EL FONDO EDITORIAL 57.1% (24p) Si
42.9% (18p) No
®Ssi
@ No Como se puede apreciar en el
grafico el resultado esta dividido,
algunos saben de la existencia del
Fondo Editorial, otros no saben
nada de ello.
DONDE COMPRAR 38.1% (16p) Si
61.9% (26p) No
®si
® No El 61.9% de las personas

encuestadas NO saben dénde
comprar libros del Fondo Editorial.

Hasta 15 minutos
Hasta 30 minutos

TIEMPO DEL PROCESO DE COMPRA 47.6% (20p

)
47.6% (20p)
)
)

@ Hasta 15 minutos 2.4% (1 P Hasta 1 hora

@ Hasta 30 minutos 2.4% (1 P Mas de 1 hora

@ Hasta 1 hora

L El 47.6% de encuestados se

demoré hasta 15 minutos para
realizar una compra. Y el otro
47.6% se demord hasta 30min,
siendo un resultado negativo en
comparacion a la tienda virtual que
tiene un proceso de compra mas
rapido.
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SERVICIO DEL FONDO EDITORIAL 4.8% (2p) Excelente
61.9% (26p) Regular
11.9% (5p) Buena
11.9% (5p) Mala
|
: E:;;me 9.5% (4p) Muy mala
@ Regular
@ Mala El 61.9% de Ilas personas
@ Muy mala encuestadas califica el servicio del
fondo editorial como “regular” y el
21.4% como “mala” a “muy mala”.
En conclusion se tiene un servicio
negativo.
COMPRA FiSICA O DIGITAL 35.7% (15p) ~ Forma fisica
64.3% (27p) Forma digital (Tienda

@ Forma fisica V|rtual)

@ Forma digital ( Tienda Virtual)
El 64.3% de las personas

encuestadas eligen comprar por
una tienda virtual.

INFORMACION DE PRODUCTO 71.4% (30p)  Si, Siempre
° clo o 28.6% (12p) Si, de vez en cuando
® Si.si
e i El 71.4% de las personas
@ No compro por Intemet encuestadas siempre busca
® No . no me fio dela informacion del pl‘OdUCtO a
informacion de internet comprar.

@ No, suelo preguntar a mis
amigos, familiares, etc.
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QUE SE VALORA MAS DE UNA TIENDA
VIRTUAL

@ Faciluso

@ Precio

@ Disefio

@ Seguridad en |la compra

METODO DE PAGO

@ Tarjeta de crédito
@ Contra entrega
@ Paypal

INTERES POR LA TIENDA VIRTUAL

® S
® No

)

61.9% (26p) Facil uso

19% (8p) Seguridad en la
compra
19% (8p) Precio

El 61.9% de Ilas personas
encuestadas valora mas el facil
uso de la tienda virtual.

21.4%(21p) Tarjeta de crédito
76.2%(32p) Contra entrega

2.4%(1p) Paypal
El 50% de las personas
encuestadas elige la opcion

“contra entrega” como medio de
pago.

92.9% (39p)  Si
71%3p)  No

El 929% de Ilas personas
encuestadas tiene interés de saber
si el fondo editorial cuenta con una
tienda virtual.
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POST IMPLEMENTACION

Se realizaron 14 preguntas a cada participante (42 participantes), las preguntas
fueron post implementacion de la tienda virtual.

Se adjunta 2 encuestas resueltas en los ANEXOS vy el resto de las encuestas
adjuntas en digital.

A continuacion los resultados més resaltantes de los datos obtenidos:

SATISFACCION AL USAR LA TIENDA 16.7% (7p) Completamente
VIRTUAL Satisfecho

69% (29p) Satisfecho

@ Completamente Satisfecho 11 go/o(sp) NI SatiSfeChO ni
@ Satisfecho '

® Ni satisfecho ni insatisfecho insatisfecho

@ Insatisfecho
@ Completamente insatisfecho

El 69 % de Ilas personas
encuestadas se siente satisfecho
con la tienda virtual.

VARIEDAD EN EL CATALOGO 11.9% (5p) Excelente
71.4% (30p) Buena

16.7% (7p) Regular

@ Excelente

@ Buena

® Regular

@ Mala

@ Muy mala El 71.4% de las personas
encuestadas califican como
“Buena” la variedad de libros de la
tienda virtual.

CLARIDAD DEL PROCESO 19% (8p) Excelente

64.3% (27p) Buena

P 16.7% (7p) Regular

@ Buena

® Regular

@ Mala

@ Muy mala El 64.3% de Ilas personas

encuestadas entiende con claridad
el proceso de compra y lo califica
como “Buena”.
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FACIL REGISTRO 11.9% (5p)  Excelente
76.2% (32p) Buena

11.9% (5p) Regular

@ Excelente
@ Buena
® Regular
® Mala
@ Muy mala El 76.2% de las personas
encuestadas se registré
facilmente y calific6 como
“Buena” el proceso.
ESTADO DE PEDIDO 97.6% (41p) Si
2.4% (1p) No ubico el estado de
mi
®si
® No Pedido.

@ No ubico el estado de mi
pedido.

El 97.6% de las personas
encuestadas pudo ver sin ningun
problema el estado de su pedido.
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INFORMACION DE LA TIENDA VIRTUAL

@ Encuentro |a informacién necesaria
sobre los libros que busco.

@ Lainformacion esta bien detallada y
aclaro todas mis dudas.

@ Hay bastante informacién pero no
me queda claro lo que dice.

@ No entiendo la informacion que
brindan

@ Me confundo con tanta informacion
que no sé adonde ir.

TIEMPO DEL PROCESO DE COMPRA

@ Hasta 3 minutos
@ Hasta 5 minutos
@ Hasta 10 minutos
@ Hasta 20 minutos

EVALUACION DE LA TIENDA VIRTUAL

@ Excelente
@® Buena

@ Regular
@ Mala

@ Muy mala

45.2% (19p) Encuentro la
informacién necesaria sobre los
libros que busco.

50% (21p) La informacién esta
bien detallada y aclaro todas
mis dudas.

El 95.2% de las personas
encuestadas califican como
positivo la informacién brindada
por la tienda virtual.

52.4% (22p) Hasta 3 minutos
35.7% (15p) Hasta 5 minutos
11.9% (5p) Hasta 10 minutos

El 52.4% de encuestados se
demoré hasta 3 minutos para
realizar una compra. Y el 11.9% se
demordé hasta 10min, siendo un
resultado positivo en comparacion
a la tienda tradicional.

26.2% - 11p Excelente
61.9% - 26p Buena
11.9 % - 5p Regular

El 88.1% de las personas
encuestadas evaluan
positivamente a la tienda virtual
con un 26.2% “Excelente” y 61.9%
“Buena”.

127



COMPARACION PRE-POST IMPLEMENTACION

PRE

TIEMPO DEL PROCESO DE COMPRA

@ Hasta 15 minutos
@ Hasta 30 minutos
@ Hasta 1 hora

@ Mas de 1 hora

47.6% (20p) Hasta 15 minutos
47.6% (20p) Hasta 30 minutos
2.4% (1p) Hasta 1 hora
2.4% (1p) Mas de 1 hora

El 47.6% de encuestados se demord hasta
15 minutos para realizar una compra. Y el
otro 47.6% se demoro hasta 30min, siendo
un resultado negativo en comparacion a la
tienda virtual que tiene un proceso de
compra mas rapido.

NO TIENE REGISTRO DE DATOS DE
LOS CLIENTES

POST

TIEMPO DEL PROCESO DE COMPRA

@ Hasta 3 minutos
@ Hasta 5 minutos
® Hasta 10 minutos
@ Hasta 20 minutos

52.4% (22p) Hasta 3 minutos
35.7% (15p) Hasta 5 minutos
11.9% (5p) Hasta 10 minutos

El 52.4% de encuestados se demoréd
realizar una
compra. Y el 11.9% se demord hasta
10min, siendo un resultado positivo en
comparacion a la tienda tradicional.

hasta 3 minutos para

FACIL REGISTRO

@ Excelente
@® Buena

@ Regular
® Mala

@ Muy mala

11.9% (5p) Excelente

76.2% (32p) Buena

11.9% (5p) Regular

El 76.2% de las personas encuestadas se
registro facilmente y calific6 como

“Buena” el proceso.

128



NO EXISTE SEGUIMIENTO DE ESTADO DE PEDIDO
ENTREGAS

®si

® No

@ No ubico el estado de mi
pedido.

97.6% (41p) Si

2.4% (1p) No ubico el estado de mi
pedido.

El 97.6% de las personas encuestadas
pudo ver sin ningun problema el estado
de su pedido.

NO CUENTA CON UN CATALOGO VARIEDAD EN EL CATALOGO
DETALLADO

@ Excelente
@ Buena

@ Regular
® Mala

@ Muy mala

11.9% (5p) Excelente
71.4% (30p) Buena
16.7% (7p) Regular

El 71.4% de las personas encuestadas
califican como “Buena” la variedad de
libros de la tienda virtual.
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SERVICIO DEL FONDO EDITORIAL

@ Excelente
@ Buena

@ Regular
® Mala

@ Muy mala

4.8% (2p) Excelente
61.9% (26p) Regular
11.9% (5p) Buena
11.9% (5p) Mala
9.5% (4p) Muy mala

El 61.9% de las personas encuestadas
califica el servicio del fondo editorial como
“regular” y el 21.4% como “mala” a “muy
mala”. En conclusién se tiene un servicio
negativo.

EVALUACION DE LA TIENDA
VIRTUAL

@ Excelente
@ Buena

® Regular
® Mala

@ Muy mala

26.2% - 11p Excelente
61.9% - 26p Buena
11.9 % - 5p Regular

El 88.1% de las personas encuestadas
evaluan positivamente a la tienda virtual
con un 26.2% “Excelente” y 61.9%
“Buena”.
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Anexo C2: Documentacion de entrada

® ASOCIACION FONDO DE INVESTIGADORES o e
HHA Y EDITORES - AFINED R.U.C. N° 20512286349 A
4 Mmoo i i g BOLETA DE VENTA .
t Telefax: 332-3786 - www.elumbreras.com.pe o % |
1 009-N° 0165513 )
4 | Sefor(es):
Direccion: 2
| Doc. de Identidad: | )
| [oanT s
: ) ; O ! 77]; )
EEET } T
: )
)
y |
|
|
) | . ) |
iy ; L Ukt
} )]
{ s ks s 1) ' tomLs | 5.0
“ ® ADQUIRENTE 6 USUARIO

131



Anexo D: ACTA DE CONSTITUCION [PROJECT CHARTER]

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
(PROJECT CHARTER)

A. INFORMACION GENERAL

IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL

PARA OPTIMIZAR EL PROCESO DE VENTA DE 26 de
Nombre del ,rrri  BiBLioGRAFICO DEL Fonpo Fecha — de - .
Proyecto EDITORIAL DE LA UNIVERSIDAD DE CIENCIAS Y Preparacion 2012
HUMANIDADES - UCH
. Fecha de
Patrocinador: e o
atrocinado Modificacion:
Preparado - , Autorizado
por!) Cristiam Minaya Valverde por: U.C.H.

B. NECESIDAD DEL PROYECTO

El fondo editorial UCH, no tiene un sitio web, que le permita la administracion y el facil
manejo hacia los clientes.

C. OBJETIVOS DEL PROYECTO

¢ Implementar el paradigma de historia de ventas.
e Reducir el tiempo de atencion de una venta.
e Implementar la impresién de documentos de pago y control de facturacion.

D. ALCANCE Y EXTENSION DEL PROYECTO

o Definir los puntos de recopilacién de datos
o Registrar las ventas del Fondo Editorial

E. DESCRIPCION DEL PRODUCTO / SERVICIOS

N
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EL producto: venta de libros por online

F. PARTICIPANTES DEL PROYECTO

3 Sponsor del Proyecto:
O Jefe del Proyecto: Michel Asto
O Asesor de Proyectos de Investigacion: Ulises Lapa Asto.

G. HITOS IMPORTANTES DEL PROYECTO

Fecha de Inicio del Proyecto: 26/06/2012.
Etapa de Analisis de Procesos: 10/10/2012.
Etapa de Identificacion de Brechas: 04/12/2012.
Implementacién de la Solucién: 06/12/2012.
Seguimiento Post-Produccién: 01/12/2013.
Fecha de Término del Proyecto: 30/04/2013.

aaaaaaq

H. RESTRICCIONES DEL PROYECTO

e El presupuesto inicial, es de USD 4,000.00 (d6lares americanos), sin IGV., por
lo cual el Director General, debe realizar un estudio de costo / beneficio.

e Lainformacion otorgada por la empresa, no es manejable por falta de manuales
de organizacion y funciones.

e El proyecto debe ser realizado con fecha limite el 28 de Mayo del 2013.

l. SUPOSICIONES DEL PROYECTO

e Compromiso de todos los trabajadores involucrados.

e Contar con el presupuesto necesario.

e Participacion activa de usuarios claves y cumpliendo con el porcentaje de
participacion definido.

J. RIESGOS DEL PROYECTO
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por parte del jefe de proyecto.

e Dar por iniciado el proyecto sin tener en cuenta la aprobacion del Proyecto

K. CRITERIOS DE ACEPTACION DEL PROYECTO

e Resultados

L. FIRMAS

NOMBRE / FUNCION FIRMA FECHA
Asto Minaya / JP 26/06/2012
S.A.C./ DG 26/06/2012
Ulises Lapa Asto / API 26/06/2012
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Anexo E: Acta de reuniones

Acta de Reunion N° 01 Numero Acta Version | 1.0
Fecha: |04/10/2012 Desde [19:00pm |Hasta gg;ﬂ

Proyecto:IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA OPTIMIZAR EL

PROCESO DE VENTA DE MATERIAL BIBLIOGRAFICO DEL FONDO EDITORIAL DE
LA UNIVERSIDAD DE CIENCIAS Y HUMANIDADES - UCH

Cliente: Fondo Editorial UCH

Lugar: Oficina Central

S :Tel v s loR e s B8N MICHEL RAPHAEL ASTO DELGADO

OBJETIVOS DE LA REUNION

¢ Reunién de inicio de Proyecto.

TEMAS TRATADOS (AGENDA)

¢ Presentacion del Proyecto.
¢ Relevamiento inicial de la informacién

e Acuerdos con respecto a poder obtener datos de la institucion.
¢ Anticipacion de la Metodologia a emplearse [RUP].

PARTICIPANTE ROL EMPRESA ASISTIO
Fondo Editorial UCH Si
Si

ACUERD. / COMPROMISOS RESPONS. F.LIMITE ESTADO

01 | 1.1A | Se presento el proyecto al cliente. 04/10/2012 | Resuelto

02 | 2.1A | Aprobacion del proyecto. 04/10/2012 | Resuelto

a. lIdentificar las areas que
involucran la empresa.

b. Identificar el cuello de botella de
las areas de trabajo.

c. Mencionar los usuarios de cada

03 | 3.1A areay sus roles. 04/10/2012 | Pendiente

d. Elaborar un MOF.

e. Todos los procesos de cada
usuario pasarlo a un DFD.

f. Project Charter (Acta de
Constitucion del Proyecto).
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Mapa de Comunicacion
(Representa las relaciones entre
Empresa-Asesor — Tesista).
Acta de Reuniones (Se busca
consolidar la informacién que se
trata en las asesorias).
Diagrama de Gantt:

Q PMBOK / SWBOK /
PMWC.

O Rational Rose (Con sus
respectivas fases).

Recopilar informacion de los

usuarios dentro de las areas de

trabajo:

O Entrevistas.
O Cuestionarios, Otros.

Una vez realizados los puntos c,
d, e, f; realizar la simbologia de
Maynard actual, de esta manera
nos permitird ver la realidad de
la empresa.

Herramienta Case: Rational
Rose v7.0 para el Proyecto.

Nota:

Los acuerdos o compromisos son una decision tomada en comun por dos 0 mas

personas, en una reunion. Estados: Pendiente (cuando aun no se ha cumplido

lo acordado), Resuelto (cuando se cumplié la acordado).
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RIESGOS IDENTIFICADOS

La demora en la entrega de los compromisos mencionados en el punto 3 puede
impactar el tiempo asignado a las siguientes etapas.

ASTO DELGADO, MICHEL RAPHAEL
MINAYA VALVERDE,CRISTIAM RAUL

Jefe de Proyectos Gerente General
U.C.H. UCH

Ulises Lapa Asto
Asesor de Proyectos de Investigacion
U.C.H.
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Anexo F: Manual del sistema — Administrador

El propdsito de este manual es facilitar al usuario administrador de forma visual y escrita y con
palabras basicas la administracién del sistema web.

1. Implementacion del sistema
1.1.Requerimiento de Hardware
Contar con:
« Computadora personal
* Acceso a internet libre

1.2. Requerimiento de Software
« Sistema Operativo (Windows)
» Navegador web (Google Chrome, Mozilla Firefox, Internet Explorer u otro)

2. Ingreso al sistema

El administrador contara con un usuario y clave personal .Dentro su navegador

direccione al médulo de ingreso del administrador.

http://localhost/intranet/tem/web 02/admin/

Una vez ingresado al link mencionado tendrda que ingresar el usuario y la clave

administrador para el acceso al sistema web.

Ingresar al sistema

Usuario

Contrasefia

Ingresar
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http://localhost/intranet/tem/web_02/admin/

3. Funcionalidad general

Una vez ingresado al sistema se dividen en 3 zonas:

BIENVENIDO A WEB

WEB es un sistema de tienda en linea

é )

- Zonadel menu (opciones de listado)

- Zona centro o area de trabajo —

4. Como registrar Clientes, Categorias y productos

En el registro del cliente nos ubicamos en la pestana Cliente, la cual nos mostrara los

registros de los clientes que realizaron las compras en la tienda web.

CLIENTES
= Clientes
Nombre Email
#Clientes cristiam cristiamyag@gmail com [a]
_ michel masto@silsa com.pe 2]
La cual el administrador tendra las opciones de editar lo seleccionado por el cliente

o} eIiminarm con los siguientes botones mostrados.
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= Clientes

Nombre Email
cristiam cristamv89@gmail.com m
michel masto@silsa.com.pe m

En el registro de los productos, el modulo le permitira agregar un nuevo producto al

sistema web de manera facil.

PRODUCTOS AgregarProduct

i= Productos

Nombre Visible Destacado  Existencia

Demo Alertas 7 G P o
Demo3 v v v o
Demo2 @ - @ o
Demo Z 7 7 o
English Books v v v a
English Books v v v u
Foce v v v (0]

Al inicio nos muestra el listado de los productos que se muestran en la tienda web, para
poder agregar un nuevo producto le damos click en el botén agregar producto.

Agregar Producto

Nos abrira la siguiente pantalla mostrada.
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NUEVO PRODUCTO

% Nueve Producte

Codigo g Nombre e de

Deseripeion Des

Precio $ Pre

Imagen | Seleccionararchivo | No se eligio archivo

Es Visible En Existencia Producto Destacado
Unidad -- SELECCIONE UNIDAD - v
Categoria -- SELECCIONE CATEGORIA - v

En el formulario mostrado se ingresara los campos requeridos para el registro completo

y también nos da la opcion de seleccionar la imagen del material bibliografico.

Finalmente ingresado todos los campos requeridos nos ubicamos en el boton

Agregar Producto

La cual se ingresara el nuevo material

bibliografico.

Registrar el proceso de estado de la venta

Para este mddulo nos ubicaremos en ventas la cual nos mostrara el reporte de las ventas

pendientes, canceladas o en proceso.

Ventas
= Ventas
Operacion Cliente Total Estado Fecha

Detalles #1 cristiam minaya $30.00 Cancelado 2015-11-10 11:03:53
Detalles #2 michel asto $130.00 Cancelado 2016-08-01 12:16:02
Detalles #3 michel asto $72.00 En Camino 2016-10-11 16:51:37
Detalles #4 michel asto $22.00 Pendiente 2016-10-11 16:54:57
Detalles #5 michel asto $60.00 Pendiiente 2016-10-13 16:04:28

Lo que le permitira al administrador validar la informacion y aprobar los cambios

estado del proceso por cada venta. Le damos click a la venta que se desea aprobar.

de
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Compra #4 [Pendiente]

Codigo Total Estado
Detalles 4531 Demo Alertas $22.00
Subtotal $18.48
IVA $3.52
Total $22.00
Estado Pendiente v Cambiar Estado

Y nos mostrara la pantalla el detalle de la venta y en la parte inferior el estado de la
venta .la cual nos da la opcidn de aprobar dicha venta del material bibliografico.

Estado Pendiente A4 Cambiar Estado

Pagado

En Camino
Entregado
Cancelado

Y finalmente le damos click al botén cambiar estado.

6. Registrar administradores

Permite la administracion de usuarios y los permisos para los procesos de compras.

Lista de Usuarios L o Lsuaric

Nombre completo Usuario Email Activo Admin

Admin admin v v
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Anexo G: Respuestas del correo del fondo editorial de la Universidad de

Ciencias y Humanidades

compra Recibidos  x =

Michel Raphael Asto Delgado <michel.asto028@ 14/10/13 L X

para ventas |~

Buenos Dias me comunico ante usted para decirle que pasos tengo que
realizar para realizar la compra de un libro.me podria brinmdar la informacion
de los pasos que se tiene que realizar .

Bueno estare esperando su respuesta.

ventas@elumbreras.com.pe 14/10/13 [ -
para mi [+

Estimado sefior Michel,

Por medio de la presente, nos es grato dirigirnos a usted para expresarle
nuestros mas cordiales saludos. Mi nombre es Soledad Castafieda Ccahuana
Asesora Comercial de Lumbreras Editores. EI motivo de este email, es para
enviar la informacion solicitada de nuestra variedad de productos.

Asimismo, le informamos sobre las politicas de descuentos aplicadas para
provincias. El 25% aplica para compras realizadas menores a S/. 1.000
nuevos soles y el 35% para compras de 5/.1.000 a mas. Ademas, le
comunicamos que nuestra Coleccion Temas Selectos solo cuenta con el 25%
indistintamente del monto de compra. Finaimente, le informamos que no
asumimos los gastos de flete por su compra vy el plazo maximo de envio es
de 48 horas desde |a solicitud del pedido.

En cuanto al pago, le indicamos que contamos con una cuenta corriente en el
Banco de Crédito a nombre de Asociacién Fondo de Investigadores y
Editores — AFINED el N® es 191-1559120-0-86

Sin mas, le ratificamos nuestro compromiso de continuar brindandole el

mas alto grado de satisfaccion posible como cliente nuestro. Si, por

alguna razdn, tiene alguna pregunta o comentario que efectuarnos, gustosos
lo atenderemos. Puede comunicarse mediante nuestro correo electrénico
ventas@elumbreras.com.pe o a los teléfonos 01-3323786 / 014330713,
Asimismo, reiteramos nuestro agradecimiento de antemano por depositar su
confianza en nuestros productos.

Atentamente,

SOLEDAD CASTANEDA C.

Asesora Comercial
LUMBRERAS EDITORES

Cenfral: 332 - 3786 / 433 - 0713

O i Mover a Recibidos ‘ -
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Y e
- | (1] I} Marcar comolleido || Mover a Recibidos -
L GA] Solicitud de compra de libro ventas
Solicitud de compra de libro ventas@elumbreras.com.pe
Buenos Dias me comunico ante ustedes para decirle cual es el :@ Michel Asto <masto@silsa.com|  8:09 (hace 12 minutos) « |- = -
V a paraventas v Mostrar detalles
Local Guides de Google 8 dic.

» Comparte tus lugares favoritos de 2016, participa en el volunt W Clasificar este mensaje como: Personal § No volver a mostrar esto x

Colabora este sabado en el Dia de los Voluntarios (  Recibidos

Buenos Dias me comunico ante ustedes para decirle cual es el proceso
que tengo que realizar para la compra de un libro, me podria brindar la

Equipe de Vendas SysAid 8 dic. informacién necesaria y también saber si el libro es enviado a tu domicilio.
» 7 consejos para ayudarle a adoptar una Mejora Continuada d Ellibro que estoy interesado lo describo a continuacion:
SysAid Hola, Hemos pensado que este documento  Recibidos
El arte teatral
Gisell 2 7 dic.
LR Sergio Arrau
» codigo de requerimiento ISBN: 978-612-45707-3-5

Buenas Tardes, Gisella, se libero el requerimiento M Recibidos
Formato: 22 x 15 cm

Jose Vazquez (2) 6 dic.
» SysAid SR #1629421

Buenos dias, ;Como le puedo ayudar en su evalua Recibidos

Bueno estaré esperando su respuesta

viar el mensaje
Graciela Calzado Atanacio & 6dic.
» Fwd: ERROR CAJA FOX
Forwarded message From: Graciela Calzado Atanz ~ Recibidos
|| = ] —_
Correo ~ i 0O [ ] [} Marcar como leido | [ "R [ e Mas -

REDREIAR Telemarketing 8:56 (hace 2 minutos) -~ -
& ¥ ara mi |«
Recibidos yo, Telemarketi. (2) 8:57 P
» Solicitud de compra de libro
Destacados W Ciasificar este mensaje como: | Personal #  No volver a mostrar esto x

Estimado cliente: Sirva la presente, para hacerle liegar el cordi:
Importantes

Enviados Estimado cliente:

~ Todolo/demas 1-25 de muchas

Borradores

Sirva la presente, para hacerle llegar el cordial saludo de la

- Local Guides de Google 8 dic. Asociacion Fondo de Investigadores | Lumbreras Editores.
» Comparte tus lugares favoritos de 2016, participa en el volunt Asimismo, expresarle por medio de la presente nuestro
Spam (148) Colabora este sabado en el Dia de los Voluntarios CONSEJO F agtadscimiento por su preferenc!a Dacl HUESt@ edltona!.
Mediante este correo podria enviarme su numero telefonico
Papelera para llamarle y indicarle como es el procedimiento de envio
Equipe de Vendas SysAid 8 dic.
~ Categorias , 7 consejos para ayudarle a adoptar una Mejora Continuada d A espera de su respuesta y pronta comunicacion.
Social SysAid Hola, Hemos pensado que este documento de buenas S
Promociones
Gisella, yo (2) 7 dic.
NoHflcaciones » codigo de requerimiento
Compras : 2 - 2 Telemarketing | Lumbreras Editores
Buenas Tardes, Gisella, se libero el requerimiento N° 0007-16C MARKETING
Viajes Av.Alfonso Ugarte 1426 | Brefia - Lima
B s Jose Vazquez (2) 6 dic. T .01 332 3786] Lima
5 » SysAid SR #1629421
Foros T . 01 433 0713] Provincia

Buenos dias, ¢Como le puedo ayudar en su evaluacion de Sys
RPE: 986 648581
ventas@elumbre! om.pe

Almacen

Graciela Calzado Atanacio & 6dic.

oo
N DO o O

Consulta del libro

Google

Gmail ~

REDACTAR

Recibidos (507)
Destacados

ventas
Afiadir a circulos
31 ago. =

5 &8

Michel Raphael Asto Delgado <michel asto028@gmail.co
para ventas |~

Importantes Mostrar detalles

Enviados Buenos Dias
Borradores
~ Categorias
Social (19)

Requiero el libro de Neurologia Filmica , queria saber informacién sobre el libro

También si esta disponible y si hay algun costo de envié?

Promociones (1;/
Notificaciones (-
Compras "
Viajes

i quieres Responder o Reenviar el mensaje
Finanzas 1 REesSponder o e ar ]

Foros

1,82 GB (1%) ocupados de 115 GB
Administrar

Condiciones - Privacidad

Eamilia Uttima actividad de la cuenta: hace 3

ias
Conocidos g Informacion detallada

Soyiseguidar/a
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Anexo H: Actualmente anuncios del fondo editorial UCH

FONDO EDITORIAL UCH

PRESENTACION

COLECCIONES

CATALOGO

REVISTAVUELAPLUMA

LISTA DE PRECIOS

PUNTOS DE VENTA

Fondo Editorial UCH

Puntos de venta

I= Lumbreras

v Editores

Libreria Lumbreras (iocal central)
@ Av Alfonso Ugarte 1426, Brefia - Lima
. 01-3332-3786

K& ventas@elumbreras.com.pe

Libreria Lumbreras (sede Los 0livos)

¥ Av. Universitaria 5175, Los Olivos - Lima
Pabellon C (Local de Aduni, Cesar Vallejo y de la UCH)

FONDO EDITORIAL UCH

PRESENTACION

COLECCIONES

CATALOGO

REVISTAVUELAPLUMA

LISTA DE PRECIOS

PUNTOS DE VENTA

Neurologia
Filmica

ISEN:
978-612- 4109-34- &
Formato:

24 x 16 cm/ 48 pp.
Precio:

S/10.00

Serie Educacion

El autor afirma que el nivel artistico del film depende de la persona que mira el film
mas que del autor del mismo, y en consecuencia, el proceso formativo de dicha
persona se define por el desarrollo de su estructura nerviosa que en cierta etapa de
su vida le permite valorar el cine. Para explicar mejor este proceso, e inspirado en un
enfoque socioneural (en el que se puede ver la herencia tanto de la epistemologia
genética como de la neurologia) en este libro se presenta un modelo donde se ilustra
como ocurre este desarrollo en el sistema nervioso a lo largo de las etapas de la vida
infancia, nifiez, adolescencia, juventud y adultez
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Anexo I: Flujo grama propuesto con el sistema web implementado

FLUJIOGRAMA PROPUESTA

USUARIO

SISTEMA WEB

OFRECE EN LA PAGINA WEB PRODUCTOS DE
/ACUERDO A LOS INTERESES DEL USARIO

SURGE LA
NECESIDAD

BUSCA PAGINA DE

EDITORIALES UCH

SELECCIONA LOS PRODUCTOS EN EL
CARRITO DE COMPRA

DECIDE
COMPRAR ?

sl

Fase

CON STOCK ACTUALIZADOS

REGISTRA DATOS DEL COMPRADOR

SELECCIONA UN MEDIO DE PAGO

REGISTRA LA COMPRA DEL PRODUCTO

SE ENVIA EL PRODUCTO AL SITIO

REGISTRADO DEL CLIENTE

ALMACENA

INFORMACION |

DEL CLIENTE

REGISTRA LA
COMPRA
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Anexo J: Cuadro Comparativo

Antes del Sistema

1. No existe un registro detallado de la 1.

informacién de los clientes, se realiza el

registro de la venta del material
bibliogréafico sin ser necesario los datos del
cliente. No es de importancia segin se
conoci6 al realizar la compra y encuestas

realizadas.

. No se realizan envios a domicilio, excepto
el cliente lo solicite mediante un correo
realizando un pago adicional. El cliente
debe acercarse a la tienda del fondo
editorial de 9am a 5am para recoger el
material bibliografico. Un gran problema
para la mayoria de clientes que estudian

y/o trabajan.

. Se brinda folletos de solo imagenes vy

precios de algunos materiales
bibliograficos en la tienda y por la web de la
UCH. No se brinda informacién detallada

de cada material bibliografico.

4. El proceso de venta tiene una duracion de

15 minutos cuando el cliente se acerca a la
tienda y mediante correo electrdnico tiene
una duracién de aproximadamente 6 horas
dependiendo si hay wuna respuesta

inmediata.

Después del Sistema
Se utiliza el sistema web para el registro de
los clientes, mediante un formulario para
obtener su informacién y conocer su perfil
saber sus

como consumidor, asi

preferencias 'y lograr una  futura
fidelidad del usuario con el sistema web del

fondo editorial.

. Se realiza envios a domicilio y se hace el

seguimiento  mediante un  mddulo

implementado que el administrador
controla. Se utiliza el medio de pago contra
entrega, lo que permite al cliente realizar el
pago por el material bibliografico una vez
recibido. El plazo de envi6 es de 24 a 48
horas, si el cliente lo necesita urgentemente

puede realizar una llamada a la tienda.

3. Existe un catalogo con imagenes e

informacion detallada de cada material
bibliogréafico, con ello se le estd dando un
valor adicional al material en venta. El
cliente al tener toda la informacion del
material buscado, se siente confiado vy

seguro al elegir y posteriormente a comprar.

4. El proceso de venta en el sistema web tiene

aproximadamente 3 minutos.
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