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RESUMEN

Esta investigacion esta orientada a la mejora de la toma de decisiones del control de
la produccion de las dreas de almacén y la administracion de ventas en la empresa
Nanifarfalla. En la actualidad utilizan procedimientos aislados que no permiten la fluidez
de comunicacion y retroalimentacion y que origina diversas fallas que ocasionan perdida
de dinero.

Nanifarfalla es una mype de productos textiles artesanales en el Perti, demostrando ser una
empresa estable contando con todos los aditamentos y partes disponibles, brindan un
servicio de alta calidad y cuentan con disefios propios que generan una alta demanda.

La comunidad de artesanos textiles y los artesanos que conforman la empresa de
Nanifarfalla, tiene una cartera de clientes que aumenta progresivamente y que poco a poco
requiere de estrategias que el actual método de manejo de la informacién no satisface
correctamente el brindar un correcto servicio a todas las 6rdenes de pedido.

El problema que presenta actualmente la empresa Nanifarfalla en la actualidad es la
deficiencia en toma de decisiones de la Produccion en almacén que genera productos de

poca rotacion y esto genera un costo por el tiempo que toma la rotacioén de los stocks.

Palabras Claves: Control de Produccion, Ventas, Inventario



ABSTRACT

This research is aimed at improving decision-making in the production control of
the warehouse areas and sales management in the Nanifarfalla company. Currently they
use isolated procedures that do not allow the fluidity of communication and feedback and
that cause various failures that cause loss of money.

Nanifarfalla is a mype of handmade textile products in Peru, proving to be a stable
company with all the accessories and parts available, they provide a high-quality service
and have their own designs that generate high demand.

The community of textile artisans and the artisans that make up the Nanifarfalla company
have a client portfolio that is progressively increasing and that little by little requires
strategies that the current information management method does not correctly satisfy in
order to provide a correct service to all the order orders.

The problem that the Nanifarfalla company currently presents is the deficiency in decision-
making of the Production in the warehouse that generates products with little rotation and

this generates a cost for the time it takes to rotate the stocks.

Keywords: Production Control, Sales, Inventory



INTRODUCCION

Las empresas deben enfocarse en coémo obtener provecho a las nuevas
tecnologias para potenciar las oportunidades del negocio, ademas las empresas se ven con
la necesidad de contar con un sistema capas de facilitar la gestion de informacion de los
procesos mas relevantes del negocio, con el fin de poder facilitar el trabajo y la
comunicacion entre los diferentes trabajadores.

En el Pert, a comparacion de otros paises, la transicion en el cambio de las compras
tradicionales a las compras electronicas ha sido muy lenta, y solo se ha visto una mayor
evolucion en los ltimos afos. Lo mencionado anteriormente también hay que indicar que
el comercio electrénico no solo es medible por las ventas realizadas, sino que también
incluye cotizaciones, diversas consultas por parte de usuarios, administracion de
disponibilidad (inventario) de productos en tiempo real, pagos en linea, seguimiento de
entregas, servicios posventa y mas.

La empresa Nanifarfalla no dispone de un sistema que agilice sus procesos de internos,
por ello este proyecto de tesis tiene como principal objetivo la integracion y agilizacion
de los procesos de venta con el fin de poder brindar una herramienta 1til y sencilla que
permita la gestion eficiente de la informacién que se encuentra inmersa dentro de los
procesos.

Esta tesis cuenta esta organizado de la siguiente manera donde el Capitulo I se describe a
la empresa, sus procesos del negocio y los problemas dentro de ello. El Capitulo II se
centra en situar los conocimientos que se consideren validos para la investigacion. El
Capitulo III plasma la investigacion realizada a documentos relacionados al tema de la
tesis. El Capitulo IV y V se centra en la planificacion de las actividades necesarias para el
desarrollo del proyecto de tesis, asi también describe los requerimientos necesarios para la
elaboracion del proyecto de tesis previamente identificados. El Capitulo VI presenta los

resultados para lograr los objetivos del proyecto de tesis.



CAPITULO I: PLANTAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion y formulacion del problema general y especificos

La empresa Nanifarfalla es una empresa del sector textil dedicada al disefio,
produccion y comercializacion de articulos y prendas de moda en general, realizados en
base a tejidos o productos de plata y derivados. El compromiso de la empresa con los
clientes se basa en la calidad del producto final, asi como sus disefios que van a la
medida de las necesidades actuales y el estricto cumplimiento de los tiempos de

entrega.

Figura 1 Producto hecho con hilo de plata

Fuente: Redes Sociales de Nanifarfalla

Siendo asi Nanifarfalla una microempresa que tiene una aceptacion entre sus habituales
clientes. El almacén se situa en el distrito de San Juan de Lurigancho teniendo ya 5
afios de funcionamiento. Los productos que elaboran estan catalogados como
utilitarios, adornos y accesorios de vestimenta. Actualmente la difusion e interaccion

con los clientes es por medio de redes sociales.

Los procesos mas resaltantes realizados en esta empresa y donde se generan la mayor
parte de problemas (que se detallaran mas adelante) son la gestion comercial, logistica

y produccion. Las pequefias empresas textiles como Nanifarfalla generalmente cuenta



con una falta de innovacidon en estos procesos mencionados requiriendo un mayor
apoyo tecnoldgico para tener los resultados 6ptimos que se requiere. Para ingresar a un
mercado competitivo, es importante que todas estas actividades deben de estar
fuertemente enlazadas a través de una solucion tecnoldgica dado que es un factor que

puede llegar a ser determinante para el avance comercial.

Basados en la informacion recopilada, en el siguiente diagrama se lista los siguientes

procesos de Nanifarfalla:

Procesos Estratégicos
Gestion de Innovacion de
Calidad Producto
Procesos Operativos
- Gestio
Administracion = |or1
Comercial

Procesos de Apoyo
Recursos .
Contabilidad
Humanos

Figura 2 Mapa de Procesos de Nanifarfalla
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Fuente: Elaboracion Propia

La situacion negativa que surge al realizar un proceso de ventas es cuando los clientes
solicitan algin producto y este ya no se encuentra en stock o se tarda mucho en dar una
respuesta para satisfacer dudas de los clientes, a su vez no cuenta con un catalogo

ordenado que facilite la respuesta mas exacta y rapida hacia el cliente.

La empresa no se pronostica cantidades coherentes con la demanda, los clientes no son
fidelizados y la lista de precios es desordenada. No hay comunicacion répida entre la

fuerza de ventas y almacén.



Lo mencionado anteriormente es resultado de que la empresa Nanifarfalla no cuenta
con un apoyo tecnoldgico, la administracion de dato se vuelve poco coherente y la
trazabilidad de estos se ve afectada. Debido al manejo no centralizado de la
informacion es de esperar que existan datos ambiguos y erroneos, asi como
informacion no actualizada de los registros de pedidos y datos no certeros de

cantidades stock.

La empresa ve como necesidad adquirir una solucion para aumentar la lealtad de sus
clientes, dando lugar una mejor experiencia en el proceso de venta. También hay que
mencionar que, debido a la creciente democratizacion de Internet, donde millones de
potenciales clientes hoy pueden acceder rdpida y facilmente a cualquier negocio en
linea, Nanifarfalla necesariamente necesita vender a través de Internet para poder
generar una mayor participacion en su cartera de clientes. La mayoria de los usuarios
investigan productos en Internet antes de buscarlos en tiendas fisicas, es imperativo
que cualquier empresa se conecte e interactiie con los consumidores a de manera

online ya que es una parte relevante de su proceso de compra.

1.1.1 Problema General
(Como influye la implementacion de un sistema web en los procesos ventas de

la empresa Nanifarfalla?

1.1.2 Problemas Especificos

a) (De qué manera un sistema web puede incrementar la difusion de

catalogos en la empresa Nanifarfalla?

b) (De qué manera se puede mejorar los tiempos de respuesta de los procesos

manuales en la empresa Nanifarfalla a través de un sistema web?

c) ¢De qué manera se puede reducir los costos de la empresa Nanifarfalla a

través de un sistema web?



1.2 Objetivo general y especifico
1.2.1 Objetivo General
Mejorar el proceso de control de ventas de la empresa Nanifarfalla a través de la

implementacion de un sistema web.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) Incrementar la difusion de los catdlogos de productos de ventas en la
empresa Nanifarfalla a través la implementacion de un sistema web.
b) Mejorar los tiempos de respuesta a los procesos manuales en el area

comercial en la empresa Nanifarfalla a través la implementaciéon de un
sistema web.

c) Reducir los costos generados por las acciones comerciales de las areas de
ventas y administracion a través de la implementacion de un sistema web.

1.3 Delimitacion de la investigacion: temporal espacial y tematica

a) Delimitacion espacial: El presente proyecto de tesis comprendera los procesos de
ventas y almacén en la empresa Nanifarfalla ubicada en Calle zorzales S/N P26 San

Juan de Lurigancho.

b) Delimitacion temporal: El siguiente proyecto se tom6 como rango inicial la toma de
informacion de la empresa desde diciembre del 2021 a mayo del 2022, este periodo
cuenta con los reportes adecuado de las ventas procesadas que se requieren para

realizar los objetivos que se detallan en la presente tesis.

c) Delimitacion tematica: El desarrollo del proyecto implica considerar puntos
especificos como la gestion comercial y logistica, asi también fortalecer y mejorar
las areas encargadas de los pedidos, insumos y gestion de proveedores, que en

conjunto es necesario optimizar.

1.4 Justificacion e importancia

La importancia de abarcar es fundamental para cumplir con la sistematizacién de la
informacion en una empresa, puesto que la implementacion de un sistema permitird

atender cada uno de los procesos que realice la empresa por mas minimos que sean.



El comercio electronico siempre estd en un constante creciendo y cada vez mas
empresas intentan desempefiar un papel soélido en el mercado digital. Mediante esta
tesis se determind la importancia de elaborar e implementar un sistema que permita
mejorar la integracién y agilizacion del proceso de ventas, beneficiando asi a la
empresa en varios aspectos tanto comerciales como administrativos. El hecho de
aplicar conceptos y modelos de Machine Learning, ayuda al sistema de ser lo
suficientemente capaz de adaptarse de manera automatica a todas las necesidades del
usuario requiera, por lo tanto, las acciones apropiadas o hacer recomendaciones para

satisfacer pedido.

2019 | 2020

2011 (2012|2013 (2014|2015 (2016 | 2017 ( 2018

$800 | $1,958 | $2,252 | $2,589 | $2,978 | $3,573 | $4,000 | $6,000 | $9,300

Ventas Online en millones

$4,0

53‘573/

$2,978
S
$2589_-
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Ano —®— Ventas online en millones

Figura 3 Comercio Electronico en el Pera

Fuente Revista “Gana Mas”

Beneficios Tangibles
a) Aumento de los ingresos de un rango de 50% en la empresa.

b) Aumento de la fidelidad de los clientes ofreciendo un trato unico y

personalizado.



c) Estructuracion de documentacion jerarquica.
d) Disminucion en el tiempo de busqueda de productos finales.
e) Control de la produccion que estimula la rotacion de los productos.

f) Ganar publicidad por los productos y servicios que realiza la empresa generando

ventas.

g) Mayor certeza en el calculo del monto a cobrar al cliente.

Beneficios Intangibles

a) Aumenta la transparencia organizativa y responsabilidad.

b) Informacién Confiable y segura.

c) Incremento de reportes virtuales de almacén.

d) Ventaja competitiva frente a la competencia de clientes geolocalizados.

e) Uniformizar el canal de comunicacion entre el almacén y fuerza de ventas.

f) Precisa la informacion de garantizando rapidez y seguridad en la toma de

decisiones.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del estudio de investigacion (internacional, nacional)

2.1.1. Antecedentes Internacionales
Padilla Cera, Javier (2018) en su tesis: “Evolucion del E-Commerce en Espana y
analisis del caso Amazon” presentada por la Universidad de Valladolid de
Espaia, indica lo siguiente: Hoy en dia no basta con las redes sociales para dar
soporte comercial a las empresas, abarcar diferentes areas comerciales y que el
resultado solicitado sea lo mas optimo significa que las empresas deben
considerar para estas necesidades se requiere adaptarse a la nueva era
tecnologica. El Comercio electronico da posibilidad que el cliente este satisfecho
con lo que desea buscar, pero ademas debe de fidelizar a sus clientes de llegando
transmitir que las transacciones que realice muestren una calidad en la seguridad

en el proceso de compra.

Al respecto de lo anterior se lleg6 a la conclusion: La investigacion indica que
las empresas que no solo deberian considerar en sus planes la adaptacion de
tiendas online en distintos dispositivos para que el usuario emplee su busqueda
requerida de productos mas rapidas, sino también la seguridad es otro elemento
para tener en cuenta, la desconfianza puede cambiar en ultimo momento la
decision del consumidor, debido a determinados elementos que condicionan su
accion, ya que el usuario entraria a un estado de desconfianza en el momento de
realizar su compra por la incertidumbre de proceder con a dar datos a una web

que no garantiza seguridad.

Hernédndez Mejia, Daniel y Mendoza Flores, Gerardo (2018) en su tesis: “El
funcionamiento del comercio electronico, categorias seguridad para usuarios y
demografia de usos habituales” presentada por la Universidad Autéonoma del
Estado de México, indican lo siguiente: Uno de los problemas del comercio
electronico descritos es que la sociedad empresarial no quiere adoptarlo porque
no existe como una cultura informatica en los paises del tercer mundo, a

comparacion de otros paises desarrollados, no hay una voluntad de aprovechar
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2.1.2.

las nuevas tecnologias digitales que responden a una necesidad y traen como

prioridad el desarrollo del entorno empresarial y la infraestructura.

Al respecto de lo anterior se llegd a la conclusion: La investigacion sefiala que
los comercios electronicos han mostrado un escaso crecimiento a nivel
empresarial, ain falta por evolucionar esa etapa informdtica, mayormente es en
América Latina donde hay solo una minima cantidad de querer adaptarse a este
cambio. Las empresas deben de buscar el comercio electrénico como solucion
para avanzar en este periodo digital actual, deben tener una perspectiva mas

amplia, ya que también tiene que competir con los competidores tradicionales.

Galvez Alonso, Miguel (2020) en su tesis: “El Comercio electrénico: evolucion
durante la pandemia” presentada por la Universidad de Extremadura de Espaiia,
indica lo siguiente: Lo primordial de esta investigacion es evidenciar la realidad
de los inicios del comercio electronico en Espafia, como fue su evolucion antes
de la pandemia y como se encuentra actualmente ante el efecto que esta
ocasiono. Posteriormente analizaron a través de encuestas y entrevistas para

explorar el impacto de la pandemia.

Al respecto de lo anterior se llegd a la conclusion: El comercio tradicional es un
modelo de negocio el cual tiene que adaptarse a las nuevas tendencias en la
demanda de los consumidores y transformar a un ambiente digital. Otro punto
importante es que las organizaciones consideren estos comportamientos de
alguna manera a largo plazo, aprovechando la situacidon creada por la pandemia
para ayudar a construir una mejor experiencia de consumo impulsando

estrategias de crecimiento.

Antecedentes Nacionales

De la Vega Caceres, Johana y Mancilla Quiroz, David (2021) en su tesis:
“Relacion entre el e-commerce y la satisfaccion del cliente de un retail en el
distrito de Puente Piedra 2021 presentada por la Universidad de privada del
Norte, indica lo siguiente: Uno de los problemas en Lima es que tiene un

porcentaje de usuarios insatisfechos, ya que hay ciertas falencias en el comercio



electronico y eso se evidencias a varias encuestas que se realizaron en la ciudad.
También existe una preocupacion por el tema de seguridad, ya que la gran
mayoria de peruanos cuenta con alguna forma de pago electronico, sin embargo,
también existe el robo cibernético, y muchos todavia tienen cierto temor de

comprar en linea.

Al respecto de lo anterior se llego6 a la conclusion: El comercio electrénico tiene
un impacto significativo en la calidad del servicio, ya que puede mejorar la
atencion al cliente, lo que se traduce en una mayor satisfaccion. El Comercio
electrénico y el servicio postventa, es una relacion que incrementara el vinculo
con los clientes, se deben hacer mejoras en esta dimension, ya que es importante
que el comercio electronico tenga un servicio postventa efectivo y considere que

esta es una forma de generar clientes.

Castro Escobedo, Ingrid y Chuquillanqui Flores, Sandra (2020) en su tesis:
"Analisis de los principales factores que influyen en la decision de incorporar el
e-commerce en las MYPES del sector textil-confecciones en Lima
Metropolitana en la actualidad" indican lo siguiente: En esta investigacion se
centra como objetivo el de construir un marco analitico para analizar los factores
que influyen en la decision de incorporar el comercio electronico en las MYPES

del sector textil y confecciones en Lima Metropolitana en la actualidad.

Concluyeron que la revolucion tecnologica ha tenido gran relevancia en los
ultimos afios y con ello el desarrollo del e-commerce. Es asi como existen cada
vez mas consumidores y empresas a nivel internacional y nacional que deciden
usar esta nueva forma de comercializacion, debido a las grandes ventajas que
ofrece. Sin embargo, se pudo identificar que aun es rezagada la incorporacion en

las MYPES del sector textil y de confecciones.

Arancibia Rocha, Diego y Bedoya Salvatierra, Cesar (2017) en su tesis: "El E-
Commerce, factores que determinan sus oportunidades de crecimiento en el
Pert" indican que el comercio electrénico se centra en todas las transacciones

comerciales que viven digitalmente entre organizaciones e individuos; estas



transacciones que estan incluidas mediadas por la tecnologia digital, como a
través de Internet. Se caracteriza por el intercambio de ciertos valores como la
moneda al poder cambiar productos o servicios con organizaciones o individuos.
Al igual mencionar la diferencia entre el comercio electronico y los negocios en
linea, estos ultimos se refieren a soporte digital de las transacciones como un
proceso dentro de la empresa, no de intercambio Valores que trascienden

algunos limites organizacionales.

2.2 Bases teoricas vinculadas a la variable o variables de estudio

2.2.1 Variable Dependiente
En la presente tesis se tomd como variable dependiente a utilizar es “Control de

Ventas”.

Ignacio Somalo Pecifia indica que el negocio consiste en vender productos o
servicios por internet, deberemos tener muy presente que la interaccion con
nuestros clientes y potenciales basicamente se desarrollard online y que nuestra
web sera el principal elemento generador de sensaciones. Estas determinaran si
la experiencia final del cliente ha sido positiva o negativa. Los factores clave de
¢éxito que la tecnologia debe aportar al negocio de comercio electronico son:
Orientacion Comercial, calidad de servicio, disponibilidad, rendimiento,

estabilidad, costes bajos y decrecientes. (Pecifia, 2017)

Segun Enrique Morales Nieto la cantidad de pedidos, las ventas de las unidades,
el control de la demanda, el control de inventarios, de costos, en fin, todos los
controles e indices de gestion en las areas de ventas, despacho, logistica y
servicio al cliente requiere indispensablemente la instalacion de sistemas de

control y de planificacion.
Se puede afirmar que el control sobre la fuerza de ventas se convierte en un

factor clave del éxito comercial; y ello como consecuencia de la necesidad de las

empresas de poder contar con un equipo comercial que garantice ventas
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crecientes, adecuadas, confiables y que consigan un alto grado de satisfaccion

del cliente.

Dimensiones

a)

b)

Rendimiento: Seglin Ignacio Somalo indica que el rendimiento es la
capacidad de dar respuestas rapidas a las peticiones de los usuarios. El tiempo
de respuesta que se requiere para una navegacion digital es casi inmediato.

(Pecifia, 2017)

Calidad: Segun Ignacio Somalo Pecifia indica que la plataforma, como tnica
forma de llegar al cliente, debe ser capaz de atender sus necesidades en todo

el flujo de los procesos y modelo de relacion. (Pecifia, 2017)

Orientacion Comercial: Segin Ignacio Somalo Pecifia indica que toda
tecnologia debe asegurar una gran flexibilidad para tomar de manera agil los
cambios en un mercado que puede estar dindmico y en continua evolucion.

(Pecifia, 2017)

Indicadores

a)

b)

Peticiones correctas: Se define como la contabilizacion de una variedad
contable de peticiones hechas a un servidor o encargado, donde se muestre

una respuesta positiva en de alguna solicitud realizada.

Necesidades de clientes: Son las carencias que enfrenta cualquier consumidor
lo que promueve a realizar una busqueda de algun producto en el mercado
para satisfacerlo. A nivel de marketing se visualiza como una oportunidad,
las empresas tratan de identificar la que estén insatisfechas con el proposito

de cubrir esas necesidades.

Las ventas se definen como un proceso de comunicacion e intercambio con

los clientes, se debe identificar primero sus necesidades, también hay una
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relacion referida al ajuste de la oferta a estas necesidades y a los beneficios

del cliente. (Enrique Carlos Diez de Castro, Antonio Navarro Garcia, 2003)

c¢) Cambios en el Mercado: La evoluciéon del mercado hacia modelos mas
tecnologicos es unos de los factores para tener en cuenta; los tiempos han

cambiado y es necesario evolucionar para sobrevivir.

2.2.2 Variable Independiente
En nuestro proyecto de tesis tenemos en cuenta que la variable independiente es

“Sistema Web”.

Una pagina web son como ficheros de texto los cuales se almacenas en un
servidor web al cual se va a acceder utilizando el protocolo HTTP. Para acceso
basta con tener dispuesto un navegador web. Las caracteristicas que comparten
todas las aplicaciones web enfocar el software para facilitar los procesos de
mantenimientos y actualizacion de grandes sistemas. Aunque todas las
aplicaciones web se disefien de la misma forma, existe varias alternativas a la

hora de implementarlas.

Metodologia

RUP describe como adquirir, organizar y documentar funcionalidades necesarias
de un sistema, y capturar y comunicar facilmente los requisitos comerciales. Los
conceptos de casos de uso y escenarios utilizados en RUP han demostrado ser
una forma excelente de capturar los requisitos funcionales y garantizar que
impulsen el disefio, la implementacion y las pruebas de software para que el

sistema satisfaga las necesidades del usuario final. (Lopez, 2015)

La metodologia RUP es un proceso configurable, no todos los procesos son
adecuados para cualquier desarrollo de software, pero RUP es eficaz para
equipos pequefios y grandes organizaciones de desarrollo. RUP contiene lo

requerido para argumentar las buenas practicas en el desarrollo de software
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moderno y de una forma que se aplica a una amplia gama de proyectos y

organizaciones. (Lopez, 2015)

Phases
Disciplines || Inception|| Elaboration | Construction | Transition |
Requirements :
Analysis & Design M
: P .
Implementation —— : \:r-'\—
Test H — s i
Deployment : ; N
Configuration : : :
& Change Mgmt e
Project Management : : :
Environment | s — P y S
Const || Const | Const |[Tran |[Tran
| Initial ”euun”uw#z" n " | on. “ Tr " “|
Iterations

Figura 4 Fases de Metodologia RUP

Fuente https://sceweb.uhcl.edu/helm/RationalUnifiedProcess (Pagina Oficial RUP)

Sus principales caracteristicas son:

a) Desarrollo iterativo.

b) Administracion de requisitos.

¢) Uso de arquitectura basada en componentes.

d) Control de cambios.

e) Modelado visual del software.

f) Verificacion de la calidad del software.

g) Pretende implementar las mejores practicas en Ingenieria de Software, de

forma que se adapte a cualquier proyecto.

2.3 Definicion de términos

a) E-Commerce: Las empresas pueden aprovechar el comercio electronico para
reducir costes a través del comercio electronico mejorando el flujo de informacion

y aumentando la coordinacion de sus acciones. Para disminuir el costo de busqueda

13



b)

d)

de compradores potenciales y aumentar nimero de participantes interesados en este
mercado, el comercio electrénico cambia el atractivo de integrar verticalmente los

procesos de las empresas. (Schneider, 2013)

Pasarela de Pagos: Es un servicio que brinda habitualmente externos, los cuales
autorizan las transacciones de los pagos a los negocios que realizan ventas por
comercio electronico y ademas proporcionan una conexion segura entre la tienda

online y el comprador final.

El uso de internet como herramienta da las facilidades al cliente para que este
pueda pagar con el medio que mas se le acomode, este punto es decisivo ya que es

el ultimo paso para que una persona concrete una compra.

Logistica: La logistica comercial se refiere al conjunto de procesos involucrados en
el transporte de mercancias a las empresas. El concepto clave aqui es administrar
estos procesos como un sistema unificado, por ejemplo, los minoristas que envian
con éxito productos directamente a los proveedores tienen practicas de logistica
empresarial avanzadas. Los sistemas de gestion logistica ayudan en este trabajo,
incluida la gestion del transporte entrante y saliente, la gestion de almacenes, la
gestion de flotas, el procesamiento de pedidos, el control de inventario y la

prevision de oferta y demanda.

Crochet: Esta es una técnica que podemos crear tejido entrelazando hilo y se
diferencia de otras practicas similares como el bordado en que cada puntada se
completa antes de comenzar con la siguiente, y el entrelazado de hilos se realiza

con un solo punto de ganchillo.

Actualmente, utilizando técnicas de ganchillo, puedes realizar cualquier tipo de

ropa, juguetes, objetos, amigurumis o cualquier otro tipo de artesania a ganchillo.
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¢) Sistema de Gestion de Pedidos: Los sistemas de Gestion de Pedidos tienen como
prioridad manejar toda la informacion que esta dentro de los procesos con el fin de
reducir el tiempo de demora y mejorar el control de la informacion. Déandonos
como resultado una ejecucion de los procesos mas segura y veloz desde la solicitud

del pedido por parte del cliente hasta el posterior recojo del pedido.

Verifica que las actividades principales de la empresa se estan desarrollando de
acuerdo con lo planeado. Se enfoca en los niveles medios de la organizacion. Por lo

general, estd estandarizado, es decir, medido de forma regular. (Federico Anzil,

2022)

El control de almacenes en la industria comercial son actividades profesionales que
incluyen competencias y objetivos directamente relacionados con la gestion de la
empresa y contribuyen a la optimizacion y racionalizacion de los procesos. (Nuria

Pérez Oreja, 2012)
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CAPITULO III: SISTEMA DE HIPOTESIS

3.1 Hipatesis

3.1.1 Hipotesis Principal

La implementacion de un sistema web influye significativamente en la mejora

del control de ventas de la empresa Nanifarfalla.

3.1.2 Hipotesis Especificas

a) La implementacion de un sistema web incrementard positivamente en la

difusion del catdlogo de la empresa Nanifarfalla.

b) La implementacion de un sistema web mejorard positivamente en la
migracion de procesos manuales en el area comercial de la empresa

Nanifarfalla.

c) La implementacion de un sistema web disminuird positivamente en la

reduccion de costos en el proceso de ventas de la empresa Nanifarfalla.

3.2. Variables

Ver anexo 1 — Matriz de Consistencia
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CAPITULO IV: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1 Tipo y nivel

De acuerdo con la presente tesis basado en la asociacion de las variables
dependiente e independiente se determind el tipo de investigacion es aplicada.
Encontrando asi conocimiento para poder utilizarlo en resolver los problemas dados,
aplicando nuevos modelos y proponiendo innovaciones tecnologicas para la gestion de

Procesos.

Los métodos de investigacion fijos son especialmente adecuados para el estudio de
fenomenos u objetos naturales, mientras que el estudio de fendmenos culturales y
sociales requiere otro tipo de métodos, que no se basen en experimentos ni teorias
formales, sino en entrevistas, documentos, etc. y son los métodos flexibles (como los
estudios de casos). Los primeros se basan principalmente en datos cuantitativos y los
segundos en datos cualitativos (descripciones, diagramas, fotos, etc.), aunque también
pueden usar datos cuantitativos. En ingenieria del software pueden utilizarse ambos

tipos de métodos. (Mario G. Piattini Velthuis, 2014)

El nivel de la investigacion usado en la presente tesis es explicativo, con el fin de
determinar el porqué de las causas y sucesos que intervienen en la problematica,

manejando las variables para medir los efectos.

4.2 Diseiio de investigacion

Un estudio pre-experimental como método de investigacion permite conocer varios

aspectos desde la perspectiva de las pruebas realizada sobre una de las variables.

Los disefios experimentales son utilizados en las investigaciones de corte cuantitativo.
Los experimentos son investigaciones en los que se manipulan deliberadamente una o

mas variables independientes para estudiar sus efectos. El experimento es un
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procedimiento riguroso usado para comprobar hipdtesis causales, mediante la

manipulacion de variables independientes. (Horna, 2012)

4.3 Poblacion y muestra

La poblacion estd conformada por todos los registros de ventas y reportes de almacén
de los pedidos de ventas durante los periodos del 2021 hasta mediados del 2022 dando
lugar a mas de 420 transacciones. La poblacion dada sera la misma para todas las

variables que se han trabajado.

Una muestra es un subconjunto elegido de la poblacién, una muestra debe se
representativa. El marco muestral es el listado, mapa o fuente de todas las unidades de
andlisis de la poblacion y del cual se pueden extraer las unidades que seran tomadas

como objeto de estudio. (Huaire Inacio, Edson, 2022)

La cantidad definida de la muestra con poblacion finita se calculd con la siguiente

formula:
Z},, xPxQxN
n=——
EX(N-1)+Z2, xPxQ
Figura 5 Formula de Obtencion de la Muestra
Fuente: Elaboracion Propia
Donde:

n = Tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza al 95% (1.96) elegido para esta investigacion

N = Poblacién total de estudio

P = Probabilidad de éxito, si el valor de P no se conoce, usar criterio conservador
P=0.5, garantizando el mayor tamafio de la muestra

Q = 1- P = Probabilidad de Fracaso
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B 1.96% x 0.05 x 0.95 x 420
"~ 0.032 x (420 — 1) + 1.962 x 0.05 x 0.95

n

_ 766.3992
"~ 0.0009 x 419 + 3.8416 x 0.0475

n

766.3992

= 0sso7s7g ~ 1369 = 137

X

Figura 6 Resultado de la Formula

Fuente: Elaboracion Propia

Para el presente trabajo de investigacion de considero una muestra de 137

transacciones de ventas.

4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

4.4.1 Tipos de técnicas e instrumentos
En la siguiente tabla se mostrara la relacion de técnicas e instrumentos que se

utilizaron:

Tabla 1

Técnicas e instrumentos

Técnica Instrumento utilizado
1 Encuesta Cuestionario
o Revision de documentos de las

2 Revision Documental ) )
transacciones realizadas
Validacion de reportes de stock

) ) de almacén
3 Observacion directa

Lista de chequeos entre los
procesos de una transaccion

Fuente: Elaboracion Propia
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La revision documental es una técnica cualitativa de recoleccién de datos
utilizada en las investigaciones, usando esta técnica la documentacion se puede
revisar a fondo. También se le puede indicar como una técnica de observacion
complementaria ya que una revision de documentos puede darte una idea del
desarrollo y caracteristicas del proceso, asi como informacién confirmada o

cuestionada.

Todos los instrumentos utilizados para la recopilacion de datos cientificos deben
ser confiable. Las Encuestas son las técnicas que permite obtener informacion
especifica, es un proceso de obtener datos de primera mano, donde se pueda
explicar mejor el problema y la forma de obtener dicha informacion sera a través

de cuestionarios.

4.4.2 Criterios de validez y confiabilidad de los instrumentos

La validez se refiere a la precision donde un instrumento mide lo que pretende
medir, es decir, la eficacia de una prueba al describir o predecir un atributo de
interés para el examinador. Hay varios tipos de validez, uno de los cuales es la
validez de contenido, que se refiere a qué tan bien una herramienta refleja el area
de contenido especifico que se estd midiendo, esto es la medicion que representa
la variable a estudiar. (Edson Jorge Huaire-Inacio, Roman Jestis Marquina-
Lujan, Victor Eduardo Horna-Calderén, Kelva Nathally Llanos-Miranda, Angela
Maria Herrera-Alvarez, Jorge Rodriguez-Sosa, 2022)

4.4.3 Procedimientos para la recoleccion de datos

El proceso de recopilacion de datos es un paso importante que, si no se prioriza
o no se hace adecuadamente, puede crear sin sentidos en los datos recopilados.
Es necesario entender que el instrumento usado no presente mal funcionamiento

que pueda afectar los datos recolectados.

Una vez obtenidos los datos, estan listos para ser incorporados a una base de

datos con fines para seguir con la investigacion, y una vez completado se debe
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realizar una limpieza de estos, después considerar determinar claramente qué se

quiere hacer con ellos, en este caso enriquecer la validacion de las hipotesis.
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CAPITULO V: DESARROLLO DE LA SOLUCION

5.1 Diagnostico
5.1.1 Modelamiento As-is

A continuacion, se muestra un diagrama de procesos de negocios que detalla el
flujo completo de las operaciones actuales del area comercial de la empresa

Nanifarfalla.

El proceso de venta comienza desde la recepcion de clientes en las tiendas,

pasando el cierre del acuerdo final para cerrar la transaccion respectiva.

14, Solicita tipo
de comprobante
de pago

Cliente

15. Genera

comprobante de
pago

2. Anota Pedido

6. Recibe
respuesta

Vendedor

8. Anota pedido
de venta

11. Entrega 17. Registra venta ‘fnzz';;qa
Producto realizada o y
comprobante

Proceso Ventas

5.1 Informa que
cuenta con stocl

di

hay stock de
producto?  si
4. Verifica stock
de producto
no ] 52 indica a vendedor .
respuesta negativa

Figura 7 Diagrama Proceso de Ventas AS-IS

18. Valida ventas.
realizadas durante el
ia

19, Actualiza
reporte de
stock

Encargado de Almacen

Fuente: Elaboracion Propia

En estas actividades se presentan inconvenientes, las cuales perjudican en el
correcto procedimiento de venta dando como resultado una demora (a veces
excesiva) en la consulta de stock de productos, el encargado puede validar si hay
stock y lo comunicara al asistente de venta, una ves de culminar la venta se

registra de manera manual en un cuaderno fisico la transaccion realizada.
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Posteriormente al terminar esta transaccion con el cliente, se procede a pasar el
envio de informes de ventas diarios al area de almacén, donde habra un
encargado para determinar y actualizar el stock correspondiente de los productos

en base a este reporte.

5.1.2 Modelamiento To-be

Con la siguiente figura se propone un redisefio las actividades actuales de los
procesos de ventas. La implementacion del presente sistema web automatizara
los procesos relacionados con ventas y almacén, reduciendo los tiempos de
validaciones stock e incrementando ingresos al contar con el negocio
caracterizado por ser web y alcance de todas personas interesadas. Las siguientes
sucesiones de pasos comienza desde el usuario cliente seleccionando los
catdlogos de productos, pasando hasta los formularios de validacion y
verificacion de datos de tarjeta para realizar la compra de su pedido finalizando

con el envio del detalle a su correo electronico.

desea escoger inicio sesion
mas con ustiario

productos?

3. Selecciona y escoge 4. Seleccionar No

cantidad requerida de affadir a carrito (D)
Producto de compras J

7.1 Selecciona
direccion de
entrega

8. Revisa
resumen de
pedido

s web?

5. Selecciona
carrito de
compra

1. Selecciona
atalogo de
productos

Cliente Web

7.2 Inicia sesion
con cuenta de
usuario

9 Realizar pago
con tarjeta

6. Selecciona
metodo de
envio

"%}z‘ Carga
Gtalogo de
productos

P
0.3 Verifica
credenciales
usuario

510, verfica
estado de
pedido

Proceso Ventas

SR,

03112 Notificar
transaccion

corrects

transaccion
exitosa?

5
11,1 Notificar
transaccion fallida "

sistema Online

ﬁhz. Enviar correo
con estado del
Pedido

Figura 8 Diagrama Proceso de Ventas TO-BE

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2 Alcance del Proyecto

5.2.1 Estructura de desglose del Trabajo

El proyecto emplea el uso de la estructura de desglose de trabajo implementando

el disefio de cascada.

Proyecto de Tesis

[

[

Gestion de
Proyecto

Fase de Analisis I

| Documento Vision I

Fase de Modelado
Negocio

Documento de Plan
de Riesgo

Documento
Glosario

No Funcionales

i

Req. Funcionales y |

Fase Desarrollo de
Software

l Fase de Pruebas I

Fase de

del Sistema

E ion Plan de
I Pruebas

—| Primera lteracion

Diagrama Logico
BD

Diagrama de

—{ Desarrollo al 60% I
Pruebas Unitarias

—| Tercera lteracion I

Diagrama de

Desarrollo al 100%

—| Pruebas Unitarias I

Proyect Charter I | " cun I | iag cus I N de ; ion del
Matriz de Paquetes Servidor
Requerimientos | | —1 Desarrollo al 30% I Caso de Uso de
D Riesgo I E o P l Pruebas
PR—— CUN cus Diagrama de onde | Config
rototipo de Baja Estados
Documento Fidelidad | BD Informe Resultado Base de Datos
Alcance | de Pruebas I
Diagrama de Segunda Iteracion
Documento de g 5 _| J I Despliegue e
Cronograma Regla de Negocio Instalacion

Manual de
Instalacion

Manual de
Configuracion

Manual de Usuario

Diagrama de
Implementacion

Pruebas
Funcionales

Figura 9 EDT

Fuente: Elaboracion Propia

5.2.2 Limitaciones del Proyecto

El resultado de este proyecto tiene como finalidad una aplicacion web disponible

para todo sistema operativo, automatizado para dispositivos electrénicos como

pc, Tablet o smartphone. Lo cual es requerido acceso a internet para su total

funcionamiento.

5.2.3 Exclusiones del Proyecto

a) No se contemplara modulos con el proceso de produccion de los productos.

b) No se contemplara un modulo para devoluciones de productos.

¢) No se contemplara el médulo de facturacion electronica.
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5.2.4 Restricciones del Proyecto

a) Los usuarios deben tener una conexion estable a internet para interactuar con

la pagina web.

b) El sistema web estd enfocado para dispositivos los cuales soporten algin

navegador web.
c¢) El desarrollo del proyecto tienes una duracion de 6 meses.

d) La base de datos del sistema web tendrd acceso restringido a usuarios de

acuerdo a sus roles de administrador.

5.2.5 Supuestos del Proyecto

a) Los usuarios deben contar con alguna experiencia previa usando sistemas

similares.

b) Desde el inicio del proyecto se cuenta con las herramientas requeridas para el

equipo de desarrollo realice las tareas correspondientes.

c¢) El sistema almacenara informacion relevante de los clientes, excepto datos

sensibles de tarjetas de crédito o débito.

5.3 Reglas del Negocio
a) RNI: La validacion de stock de almacén no debe demorar més de 5 minutos.

b) RN2: Se actualizard la informacion de los productos y precios cada vez que sea

necesario.
¢) RN3: El cliente recibira el pedido solo si ha realizado la cancelacion de su compra.

d) RN4: Los comprobantes de pago ya sea boleta o factura son generado por el

vendedor.
e) RNS: El control de inventario estard a cargo exclusivamente por el jefe de almacén.

f) RN6: Los reportes de almacén y ventas diarios deben ser entregados al jefe de

tienda, al finalizar el dia.
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g) RN7: Solo el vendedor atendera al cliente y registrara la compra en el documento

office.

h) RNS: El horario de todos los trabajadores es coordinado con el jefe de cada
asignado, cada vez que un trabajador requiera un cambio en su horario es

supervisado con la persona encargada.

1) RNO: Los contratos con los proveedores debe estar exclusivamente gestionado por

el personal administrativo de la empresa.

j) RNI10: No se realizaran devoluciones de productos ya comprados por el cliente.

5.4 Casos de Uso del Negocio

El enfoque RUP utiliza un enfoque orientado a objetos en su disefio mediante el uso de
la notacion UML (Unified Modeling Language) para ilustrar los procesos existentes de
la empresa. Esencialmente lo primero que se debe proceder es determinar el andlisis del
sistema a desarrollar y luego disefio interfaz, posteriormente a la codificacion de lo
previamente analizado y disefado, por tltimo, probar en base a pruebas de integracion

y evaluar el funcionamiento correcto.
5.4.1 Actores del Negocio

Tabla 2

Descripcion de Actores del Negocio

Actores del Negocio Descripcion

Persona que tiene la capacidad de realizar
una compra en una tienda de manera
\ presencial.

AN_Cliente
(from Actor del Negocio)

Persona encargada de gestionar 'y
\ monitorear la correcta realizacion de las
transacciones de ventas hechas.

AN_Gerente de venta
(from Actor del Negocio)

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.2 Diagrama de Caso de Uso del Negocio

Se muestran el diagrama de casos de uso del negocio, se puede apreciar los
actores y la relacion entre los procesos que interactian. Se identifica los

procesos, asi como las fronteras del negocio que van a modelarse.

CUN_Solicitar pedido
AN_Cliente

{from Caso de Uso del Negodio)
(from Actor del Negooio)

CUN_ConsuRa y monitoreo de Ventas
AN_Gerente deventa

from Caso de Uso del Negocio)
(from Actor del Negooio

CUN_Administrar Alimacen

fomCaso de Uso del Negoco)

Figura 10 Diagrama Caso de Uso del Negocio

Fuente: Elaboracion Propia

5.5 Requerimientos Funcionales
a) RFI1 Validar Stock de Almacén: El sistema debe permitir la validacion de stock en
tiempo real de los productos.

b) RF2 Gestionar Catadlogo de productos: El sistema debe permitir gestionar los
productos disponibles para su compra a través del catdlogo que ofrece la pagina

web.

c) RF3 Gestionar Producto: El sistema debe permitir el mantenimiento de los

productos.

d) RF4 Consultar Solicitudes de pedidos: El sistema debe permitir consultar las
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solicitudes de pedidos realizados por el cliente, a través de reportes.

e) RF5 Pagar Pedido: El sistema debe permitir realizar el proceso de pago de la
transaccion que solicita el cliente en la pagina web a través de tarjeta de crédito o

débito.

f) RF6 Consultar Histérico de ventas: El sistema de permitir al cliente consultar el

historico de venta realizadas a la fecha.

g) RF7 Consultar Catdlogo de Productos: El sistema debe permitir consultar el

catalogo de productos a los usuarios que deseen realizar su pedido.

h) RF8 Consultar carrito de compras: El sistema debe permitir redirigir a la pantalla

de consulta final con los detalles de su compra que realizara.

1) RF9 Anular pedido: El sistema debe permitir anular los pedidos del cliente antes

de realizar su pago.

j) RF10 Enviar detalle de venta por correo: EL sistema de enviar un correo

electronico con los detalles de la venta realizada.

k) RF11Consultar Producto: El sistema de permitir consultar producto para el usuario

de administracidon de almacén.

1) RF12 Gestionar Proveedor: El sistema debe permitir el mantenimiento de

proveedores que gestionara la empresa.

m) RF13 Gestionar Cuenta Cliente: El sistema debe permitir la administracion de la

cuenta de usuario de los clientes.

n) RF14 Consultar Reporte de Ventas: El sistema debe permitir. Consultar reportes de

ventas a través de diferentes filtros.

0) RF15 Monitorear estado de Productos de Almacén: El sistema debe monitorear y

validar en tiempo real el estado de los productos que dispone la empresa.
p) RF16 Consultar proveedores: El sistema debe permitir consultar los proveedores.

q) RF17 Iniciar Sesion: El sistema debe permitir que el cliente, la administradora y el

encargado de almacén realizar el inicio de sesion en el aplicativo web.

r) RF18 Validar Usuario: EL sistema debe permitir que los usuarios que tengan una

cuenta, se valide las credenciales sean correctas.
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5.6 Requerimientos No Funcionales

La calidad de un software se clasifica con un conjunto estructurado de caracteristicas
en base a la funcionalidad, usabilidad, eficiencia y mantenibilidad, todas ellas son
importantes para cualquier sistema y deben presentarse en mayor medida de acuerdo
con las necesidades. A continuacion, se describirdn las caracteristicas principales y sus

requisitos no funcionales.

a) RNFI1: El sistema web debe tener un tiempo de respuesta como maximo de 3

segundos la realizar una accion.

b) RFN2: El sistema web debe tener una disponibilidad continua con un nivel de
servicio para todos los usuarios que lo requieran, los 7 dias de la semana cumpliendo

las 24 horas.

c) RNF3: El sistema web debe soportar diferentes navegadores web como lo son

Internet Explorer, Chrome, Mozilla, Firefox, etc.

d) RNF4: El sistema web se debe adaptar a cualquier tamafio de dispositivos, debe

adecuarse a celulares, Tablet, etc.

e) RNF5: El sistema web debe mostrar mensajes de errores y/o validaciones

entendibles y concretas para el usuario.

f) RNF6: El sistema web debe contar con manual de usuario, para que el

usuario del negocio pueda aplicar una gestion adecuada.

g) RNF7: Ante una posible eventualidad, se requiere que el sistema web tenga una

alta capacidad de recuperacion.

h) RNF8: El acceso al sistema web debe estar restringido por las credenciales de
cada uno de los usuarios, solo podran ingresar las personas que estén registradas

dependiendo la clasificacion del tipo de rol que se le asigno.

1) RNF9: El sistema web no debe mostrar la informacion de otro usuario

diferente con el que se ha iniciado sesion.

j)  RNF10: El sistema web debe validar la informacion contenida en los
formularios, el proceso automatizado validara la data ingresada considerando la

obligatoriedad, tipos y longitud de campos.
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5.7 Casos de Uso del Sistema

5.7.1 Diagrama de Actores del Sistema
En esta seccion se mostrara un diagrama de casos de uso del sistema propuesto,
de tal manera se presenta ahora como se visualiza los permisos por cada actor

del sistema.

AS_Usuario
A

!
A

AS_Administradora AS_Encargado Gestionar Productos AS_Cliente

Figura 11 Diagrama de Actores del Sistema

Fuente: Elaboracion Propia

a) Encargado de almacén: Persona encargada del control de almacenes y de

validar la cantidad que stock por cada producto estén alineada a la demanda.

b) Administradora: Persona encargada de darle seguimiento a las compras.

c) Usuario: Representa a cualquier persona que interactfia con el sistema web.

d) Cliente: Persona que se beneficiara con pedido realizado.

5.7.2 Diagrama de Paquetes

Se presenta el diagrama el diagrama de paquetes, el cual vincula las

dependencias entre las areas y funciones presentes en cada una de ellas.
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b)

d)

Paquete de Paquete Paquete de
Administracion Lz ..o Almacen R Ventas

- v 7
Paquete de
Seguridad

Figura 12 Diagrama de Paquetes

Fuente: Elaboracion Propia

Paquete de Ventas: En este paquete intervendra el actor cliente, el cual
tendra la opcion de realizar consulta de catdlogos de productos disponibles,

para posteriormente realizar su compra de su pedido de manera online.

Paquete Almacén: En este paquete intervendrd el actor encargado de
almacén, quien realizard el mantenimiento y toda la logistica de almacén
desde el momento de recibir materia prima, hasta la fase de almacenamiento

a la espera de su distribucion.

Paquete de Administracion: En este paquete se presenta al actor
administrador que tendrd la opcion de monitorear en tiempo real las

transacciones realizadas y los reportes de los procesos de almacén y venta.

Paquete de Seguridad: En este paquete se presentara al actor usuario quien
manejard un esquema de roles y perfiles al momento de ingresar al sistema.
Validando las credenciales del usuario para iniciar sesion en la aplicacion

web.
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5.7.3 Diagrama Caso de Uso del Sistema

A continuacién, se puede apreciar los casos de uso del sistema presentes en la
construccion del sistema web, se encuentran diferenciados por los
requerimientos funcionales y los actores del sistema, los cuales determinan
cuales son las actividades que puede realizar cada uno de ellos. Teniendo 8 casos

de uso (color verde) priorizados.

/% P -4P @ %

CUS_Iniciar Sesion CUS_validar Usuario
(from Paquete de Seguri... (from Paquete de Segui... CUS_Consultar Reporte de Ventas

AS_Usuario

(from Actores del Sistema) AS_Administradora

(from Paguete de Administrac.

@ x @ Py

CUS_ConsultarCatalogo de CUS_Gestionar Cuenta Cliente
Productos L
ffrom Paquete de Administmc. CUS_Monitorear estado de

(from Paquete de Ventas)
Productos de Almacen

§ (from Paquete de Administrac...
<2extend=> (from Paquete Almacen)

\

@ @ @

CUS_Consultar carrito de compras

(fom Acbres del Sistema)

AS_Client
{from Actores del Sisteia)
CUS_Consultar proveedores

CUS_Consultar Historico de Ventas CUS_Enviar confirmacion por correo

(from Paquete de Ventas) ffrom Paquete de Ventas)

<<extend>>| Ng=extend>> O
\ CUS_Gestionar Catalogo de -
productos
. (from Paquete Almacen) CUS_Consultar Produto

P
CUS_Pagar Pedido CUS_Anular Pedido (from Paquete Almscen)

(from P_sqwe de Ventss) (from Paquete de Ventas) CUS_Validar Stock de Aimacen T
(from Paquete Almacen)
Leyenda: /
AS_Encargado Gestionar Productos -

VERDE: Alta prioridad (from Actores dsl Sistema)
NARANJA: Media prioridad CUS_Consultar Solicitudes de
ROJO: BAJA prioridad CUS_Gestionar orden despacho pedidos

(from Paquete Almacen)

(from Paquete de Ventas)

(from Paquete Almacen)

Figura 13 Diagrama de Caso de Uso del Sistema

Fuente: Elaboracion Propia

Ahora en la siguiente tabla se realizara una clasificacion de los casos de uso de

sistema por orden de prioridad:
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Tabla 3

Listado de CUS por prioridad

Prioridad Caso de Uso del Sistema

Alta

Media

Baja

Pagar Pedido

Consultar Historico de ventas
Consultar Catélogo de Productos
Gestionar Catalogo de productos
Gestionar Cuenta Cliente
Gestionar Producto

Consultar Reporte de Ventas
Validar Stock de Almacén

Y 0 N s kR LD =

Consultar carrito de compras

[
=]

. Anular pedido

—
—

. Enviar confirmacién por correo

[
\S]

. Consultar Solicitudes de pedidos

[
(98]

. Monitorear estado de Productos de
Almacén

14. Consultar Producto

15. Iniciar Sesion

16. Validar Usuario

Fuente: Elaboracion Propia

5.7.4 Especificaciones CUS mas significativos

e Especificacion CUS Pagar Pedido

Tabla 4

Especificacion CUS Pagar Pedido

Actor

Cliente

Descripcion:

Este caso de uso del sistema tiene como finalidad que el
cliente pueda efectuar su compra a través del sistema web.

Pre Condicion:

Cliente desea realizar una venta online de su pedido.
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Post
Condicion:

Se realiz6 la compra del cliente correctamente.

Flujo Eventos:

1 | Flujo Basico

1.1 | El cliente una vez seleccionado los productos
de que desea solicitar selecciona la opcion “Ir
a carrito de compra”

1.2 | El sistema muestra una interfaz del detalle de
los productos que selecciono. El sistema
mostrara:

e Listado de productos con precio, la
cantidad, subtotal y la  imagen
correspondiente para cada uno.

e Monto total

e Botén “Pagar” con el cual abrird el
formulario de Pagos.

e Botdn “Seguir comprando”.

e Boton “Eliminar”.

2 | Sub flujo

2.1 | El cliente puede seleccionar las siguientes

opciones:
e Pagar, ver sub flujo “Pagar con
tarjeta”.
e Seguir comprando, ver sub flujo “Salir
de carrito de compras”.
¢ Eliminar, ver sub flujo “Eliminar
producto”.
3 | Sub flujo “Pagar con tarjeta”

3.1 | El cliente una vez seleccionado la opcién
“Pagar”. El sistema abrird un formulario con
los medios de pago teniendo la opcion de
pago con tarjeta. (Ver flujo alternativo 1)

3.2 | El cliente digita nombre, apellido, el numero
de tarjeta, CCl y la fecha vencimiento.

3.3 | El cliente selecciona la opcion “Continuar”.

3.4 | El sistema se comunicard con las API de
Niubiz para proceder con la autorizacioén del
débito correspondiente (Ver flujo alternativo
2).

3.5 | El sistema después que la transaccion se

registrd correctamente volverd a mostrar la
pantalla de los catdlogos de productos.
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4 | Sub flujo “Salir de carrito de compras”

4.1 | El cliente selecciona “Seguir Comprando”.

4.2 | El sistema volverd a la pantalla de catalogos
de productos, sin perder los productos
seleccionados anteriormente por el cliente.

5 | Sub flujo “Eliminar producto”

5.1 | El cliente selecciona “Eliminar”.

5.2 | El sistema borrara del listado de compra el
producto seleccionado por el cliente.
Actualizara el monto total a pagar.

Flujo
Alternativo:

1 | El cliente puede cerrar formulario de pagos y
no continuar con la compra de su pedido y
hace agregar mas productos al listado final.

2 | Si se produce algun error al consumir con las
API de Niubiz al realizar una compra, el
sistema no registrara la venta y volverd a la
pantalla anterior.

Fuente: Elaboracion Propia

https:/ /www.Nanifarfalla.com.pe

QO X4
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Figura 14 Prototipo Pagar Pedido

Fuente: Elaboracion Propia

e Especificacion CUS Gestionar Producto

35



Tabla 5

Especificacion CUS Gestionar Producto

Actor

Encargado de Almacén

Descripcion:

Este caso de uso del sistema tiene como finalidad permitir
el mantenimiento de los productos.

Pre Condicion:

El usuario administrador de producto debe iniciar
sesion en el sistema.

Post
Condicion:

Se usuario gestiona los productos para su compra a
través de la pagina web.

Flujo Eventos:

1

Flujo Basico

1.1

El usuario seleccionara la opcion “Gestionar
Producto de catdlogo™.

1.2

El sistema muestra una interfaz de la consulta
de productos registrados hasta la actualidad.
El sistema mostrara también las siguientes
opciones:

e Listado de productos con precio, la
cantidad, subtotal y la  imagen
correspondiente para cada uno.

e Botoén “Crear Producto”.
e Botén “Modificar” (opcidon para cada
producto de la lista).

Sub flujo

El usuario puede seleccionar las siguientes
opciones:

e Crear Producto, ver sub flujo “Crear”.

e Modificar, ver sub flujo “Modificar”.

Sub flujo “Crear”

El usuario una vez seleccionado la opcion
“Crear Producto”. El sistema mostrard una
pantalla con los siguientes campos:

Nombre de Producto
Breve descripcion
Codigo Comercial
Proveedor

Imagen de producto
Precio venta

Linea
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e Tipo de Producto
e Stock Inicial

3.2

El usuario llena los campos requeridos y
seleccionar la opcion “Guardar”. (Ver flujo
alternativo 1).

3.3

El sistema guardaré los datos escogidos por el
usuario y retornard a la pagina de consulta de
productos.

Sub flujo “Modificar”

El usuario una vez seleccionado la opcion
“Modificar” de un producto que desea
actualizar datos. El sistema mostrara una
pantalla con los siguientes campos:

Breve descripcion
Proveedor
Imagen de producto

[ J
[ J
[ J
e Precio venta

4.2

El usuario llena los campos requeridos y
seleccionar la opcion “Guardar”. (Ver flujo
alternativo 1).

4.3

El sistema guardaré los datos escogidos por el
usuario y retornard a la pagina de consulta de
productos.

Flujo
Alternativo:

El sistema realizara una validacion de los
campos obligatorios al momento de crear o
modificar productos.

Fuente: Elaboracion Propia

37



https://www.Nanifarfalla.com.pe

QO XN C

) @)

Listado de Productos Joyerla I Carteras I Tejidos I Complementos I
Filtro
Codigo : Descripcion :
Codigo Descripcion Fecha Ingreso Proveedor Estado
P0312  Alfombra Mandala 10/01/2022 Proveedor 1 Activo
P0O86  Diademas 02/01/2022 Proveedor 1 Activo @
P520  Cascabel 03/01/2022 Proveedor 2 Activo Q
P520  Cascabel 01/01/2022 Proveedor 3 Actvo @
P520  Cascabel 01/01/2022 Proveedor 3 Activo Q

Crear Producto

7

Figura 15 Prototipo Consultar Producto

Fuente: Elaboracion Propia

https:/ /www.Nanifarfalla.com.pe

QO XL T

) @ )

I Producto * Proveedor \

Breve Descripcion

X Subir Imagen

Linea n Tipo Producto ISeleccionor }L]

Precio E Stock Inicial r

—

4

Figura 16 Prototipo Gestionar Producto

Fuente: Elaboracion Propia
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e Especificacion CUS Consultar Histérico de Ventas

Tabla 6

CUS Consultar Historico de Ventas

Actor Cliente
Este caso de uso del sistema tiene como finalidad permitir
Descripcion: al usuario cliente consultar el historico de venta realizadas

a la fecha.

Pre Condicion:

El usuario cliente debe iniciar sesion en el sistema.

Post
Condicion:

Se cliente consultara las transacciones realizadas por
su usuario de manera correcta.

Flujo Eventos:

1

Flujo Basico

1.1

El usuario seleccionara la opcion “Consultar
Historico™.

1.2

El sistema muestra una interfaz con una lista
de las compras realizadas por el usuario del
cliente, presentard la siguiente informacion:

e Listado de ventas con los siguientes
campos: serie-numeracion, fecha de venta,
monto total y el estado de la transaccion.

e Boton “Ver Detalle” (opcidon para cada
uno de la lista).

Sub flujo

El usuario puede seleccionar las siguientes
opciones:

e Ver Detalle, ver sub flujo “Detalle”.

Sub flujo “Detalle”

El usuario una vez seleccionado la opcion
“Ver Detalle”. El sistema mostrard una
pantalla con los siguientes campos:

Serie y numeracion
Fecha de venta realizada
Sub total

Monto IGV

Monto Total

Estado de transaccion

Asu vez se visualizard la lista de producto del
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pedido seleccionado, con los siguientes
campos:

e Nombre de producto
e Cantidad
e Precio venta

3.2 | El usuario podré exportar en PDF la venta
seleccionada para posteriormente imprimirla
si lo requiere.

Fuente: Elaboracion Propia

https:/ /www.Nanifarfalla.com.pe
QD XO ) @ D
Historial de Ventas | Joyerla I Carteras I Tejidos l Camplemen!csl
Filtro
L Y I —
Num Pedido Producto a Fecha Compra a Proveedor Estado  Ver
1 B0O1-1926 Alfombra Mandala 10/08/2022 Proveedor 1 Activo Q i
2 B01-1928 Diademas 10/08/2022 Proveedor 1 Activo
3 B01-1702 Cascabel 02/04/2022 Proveedor 2 Activo
4 B01-2039 Cartera MP 03/02/2022 Proveedor 2 Activo Q
v
(4

Figura 17 Prototipo Consultar Historico Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

5.8 Analisis y Disefio

5.8.1 Analisis

En esta seccion se presenta los diagramas de clases analisis hechos en base a lo

realizado en el proyecto.

a) Realizacion de caso de uso andlisis “Pagar Pedido”

A continuacion, se muestra el diagrama de clases analisis “Pagar Pedido”.
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AS_CIienN
rl_Pagar_Pedido

(from Actores del Sistema) @
|_Pagar_Pedido /
‘f N - :

E_Estado_Pedido E_Cliente ~ E-Producto_por_Pedido

E_Pedido

Figura 18 Diagrama Clase Analisis Pagar Pedido

Fuente: Elaboracion Propia

En el diagrama de clases analisis el usuario Cliente interacta con la interfaz
I Pagar Pedido para entrar al médulo de compras, el cual interactia con el
controlador Ctrl Pagar Pedido donde muestra los datos requeridos al
solicitarlos a las entidades E Estado Pedido, E Cliente, E Promocion,
E Producto Pedido. El cliente seleccionara la opcion de pago para proceder
a realizar su venta con datos de su tarjeta, una vez realizada el pago la
controladora registrard datos del pedido en la entidad E Pedido,

posteriormente el sistema mostrara la interfaz de la venta realizada.

En la siguiente figura se muestra el diagrama de colaboracion “Pagar

Pedido”.
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O

- E_Pedido

3: Busca datos de pedido
}—O 11: Registra pedido de cli
2: Envia solicitud de informacion de pedido ﬂ

- Retorna datos de pedido
12: Retona datos de pedido pagado

3 Q
9: Retorna datos de cliente

:E_Cliente

1:Ingresa a interfaz de carrito de c ¢

as
:I_Cons_Pedido

5: Muestra datos de pedido a pai

%E 6: Selecciona opcion de pago
7: Solicita datos de cliente
:AS_Cliente T -
L

“Retorna datos de pedido pagado con exito

8: Busca datos de cliente
—

13: Registra detalle de pedido

16: Retorna estado

:|_Pagar_Pedido 14: Retorna detalle deproductos

15: Actualiza estao de pedido a pagado

Q : E_Producto_por_Pedido

: E_Estado_Pedido

Figura 19 Diagrama Colaboracion Pagar Pedido

Fuente: Elaboracion Propia

b) Realizacion de caso de uso andlisis “Gestionar Producto”

A continuacidon, se muestra el diagrama de clases andlisis “Gestionar

Producto”.
|
|
AS_Encargado Area |_Gestionar_Producto  Ctrl_@estionar_Producto E_Producto
de Almacen

(from Actores del Sistema)

E_Linea E_Tipo_Producto

Figura 20 Diagrama Clase Analisis Gestionar Producto

Fuente: Elaboracion Propia

En el siguiente diagrama de clases el usuario Encargado de Almacén
interactua con la interfaz I Gestionar Producto para entrar al modulo de
mantenimiento de productos para su creacion, al seleccionar la opcioén crear

producto interactia con el controlador Ctrl _Gestionar Producto que muestra
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los datos requeridos al solicitarlos a las entidades E_TipoProducto, E_Linea,

E EstadoProducto. El controlador cargar los datos de las entidades y el

usuario se encargard de llenar los campos requerido. El usuario seleccionara

la opcion de guardado para proceder a validarlo y crear el producto.

En la siguiente figura se muestra el diagrama de colaboracion “Gestionar

Producto”.

1:Ingresa interfaz mantenimiento productos

3: Consulta datos de 1ip&rg/guc109©

1 E_Tipo_Producto
2: Seleciona Crear producto -

—
<

10: Selecciona guadar datos
AS_Encargado Areade :1_Gestionar_Producto

Almacen

—_ %ma datos de fipo productos
,:_

9: Valida datos de producto

Cidt”_Gestionar_Producto

8: Retorna datos qu \ 5: Solicta ineas
géa producto nuevo
6: RetoronakLi

:E_Producto :E_Linea

Figura 21 Diagrama Colaboracion Gestionar Producto

Fuente: Elaboracion Propia

c) Realizacion de caso de uso analisis “Consultar Historico de Ventas”

A continuacidon, se muestra el diagrama de clases andlisis “Consultar

Historico de Ventas”.
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; } O i
AS_Cliente |_Consultar Ventas Ctrl_Consultar Ventas
(from Actores del Sstema)
¥ 0%
E_Estado_Pedido E_Pedido E_Producto_por_Pedido

Figura 22 Diagrama Clase Analisis Consultar Historico Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

En el siguiente diagrama de clases el usuario Cliente interactua con la
interfaz 1 Consultar Venta para entrar al modulo de consultar ventas
realizadas, al seleccionar la opcidon consultar interactiia con el controlador
Ctrl_Consultar Venta que muestra los datos requeridos al solicitarlos a las
entidades E Pedido, E Producto Pedido, E Estado Pedido. El controlador
cargar los datos de las entidades y el usuario visualizara en pantalla en modo

reporte las ventas realizadas por su usuario.

En la siguiente figura se muestra el diagrama de colaboracion “Consultar

Historico Ventas”.

O

E_Pedido

3: Solicita datos de venta

1/ 4: Retorna datos de pedido
1:Ingresainterfaz de consulta ventas 2: Selecciona opcion consulta historica de ventas
- L —
P/ -
7:Retoma datos historica deventas
:AS_Cliente :I_Consultar Ventas : Ctrl_Consultar Vent

5: Solicita datos de productos de pedido

6: Retonar datos de productos

:E_Producto_por_Pedido

Figura 23 Diagrama Colaboracion Consultar Historico Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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c) Realizacion de caso de uso analisis “Consultar Catalogo”

A continuacidon, se muestra el diagrama de clases andlisis “Consultar
Catélogo™.

NI
AN

AS_Cliente |_Consultar_Catalogo Ctrl_Consultar_Catalogo

~
-

(from Actores del Sistema)

E_Producto

E_Tipo_Producto

Figura 24 Diagrama Clase Andalisis Consultar Catalogo

Fuente: Elaboracion Propia

En el siguiente diagrama de clases el usuario Cliente interactua con la
interfaz I Consultar Catalogo para entrar al modulo de consultar catdlogo de
productos disponibles para una venta, al seleccionar la opcion consultar
interactua con el controlador Ctrl Consultar Catalogo que muestra una lista
ordenada con la informacion requerida al solicitarlos a las entidades
E Producto y E Tipo Producto. El controlador cargar los datos de las
entidades y el usuario visualizara en pantalla imagenes e informacién por

cada producto de la lista.

En la siguiente figura se muestra el diagrama de colaboracion “Consultar

Catélogo™.
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L

:E_Producto

3: Busca productos cons}gy dis|

" Retorna lista de productos

1:Ingresa a interfaz de catalogo de productos 2: Solictta listade productos disponibles
——
5: Busca tipo por cada producto porid tipo

W W

AN <

7: Retorn lista de productos

- AS_Cliente :1_Consultar_Catalogo - Ctrl_Consultar_Catalogo

6: Retorna descripcion tipo produﬂOQ

:E_Tipo_Producto

Figura 25 Diagrama Colaboracion Consultar Catalogo

Fuente: Elaboracion Propia

d) Realizacion de caso de uso analisis “Gestionar Cuenta Cliente”

A continuacién, se muestra el diagrama de clases analisis “Gestionar Cuenta

Cliente”.

AS_Cliente I_Gestionar Cuenta Cliente  Ctd_CuentaCliente

(from Actores del Sistema)

1 1.n

E_Usuario E_Cliente
E_Ciudad E_Distrito

Figura 26 Diagrama de Clase Analisis Gestionar Cuenta

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente figura se muestra el diagrama de colaboracion “Gestionar

Cuenta Cliente”.

En el siguiente diagrama de clases el usuario Cliente interactua con la
interfaz 1 Gestionar Cuenta Cliente para entrar al moédulo de

mantenimiento de cuenta del usuario, al seleccionar la opcidon gestionar
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cuenta con el controlador Ctrl Cuenta Cliente que muestra campos
requeridos para su mantenimiento, el cliente llenara los campos requeridos y
realizara a través de las entidades E_Usuario y E_Cliente la actualizacion de
sus datos. El controlador cargar los datos de las entidades y el cliente

visualizara en pantalla la informacion actualizada de su cuenta.

1:Ingresa a interfaz gestion cuenta

12: Valida datos ingresados

L —

—
11: Selecciona opcion para modificar datos

2: Selecciona opcion gestionar cuenta

3: solicita datos_de usu; Q
tos g )ue/

< E_Usuario

—
<

10: Muesta datos de usuario
: AS_Cliente

U <

|_Gestionar Cuenta Cliente
14: Muestra datos actuales de usuarie—————

8: Retorna datos de ubiggf

Q)

. E_Distrito

13: Modifica datos actuales de usuario

9: Valida datos de usuario

/

7: Solicita datos de ubigeo

O/’.’Retoma datos de usuario

5:8 cnad\a;os de cliente
6: Retonra dhﬂe ente

: Ctr)/ Cuenta Clie

O

:E_Cliente

Figura 27 Diagrama Colaboracion Gestionar Cuenta

Fuente: Elaboracion Propia

5.8.2 Diseno

A continuacién, se mostraran los diagramas de secuencia de los casos de usos

priorizados los cuales modelan la interaccion entre los objectos interfaz,

controladoras y entidades. De forma cronologica se especificard las actividades

que se realizaran en cada caso a través de mensajes.

En la siguiente imagen se puede observar el diagrama de secuencia de “Pagar

Pedido™:
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X

:AS Cliente 21 Cons Pedido

Selecciona opcion | |
Carrito Compras I |

O O O

-1 Pagar Pedido

Solicita inform%cion de pedido |

O

Cirl Pagar Pedido :E Pedido

T |

Selecciona opfion de Pagar

Retorna daItIs de pedido
= —_——— [— _

Solicita informacion
de Cliente I

Busca informacion de
pedido por pagar

|
|

b
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

=)

Retorna datos de

-E Producto por Pedido

Busca |nf0rm+cwn de cliente para prgceder pago

O O

-E Cliente

O

:E Estado Pedidol

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
i

Retorna datos registrado

RetoIna informacion de cllevIIe

I Actualiza estado de Iaedldo pagado con exit

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

|
|
|
|
|
J

| |

pedido pagado |

Figura 28 Diagrama de Secuencia Pagar Pedido

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente imagen se puede observar

“Consultar Catalogo™:

el diagrama de secuencia de

x O O

|-AS Cliente -1 Consultar Catalogo

| Ingresa a interfaz de |
catalogo de productos

Solicita lista de productos

disponibles e

- Ctrl Consultar Catalogo

@,

- E Producto
|
|
|

I
|
|
|iBusca productos disponiblesI

Retoma lista de productos

Valida stock de
productos

_disponibles __

Busca descripcior| de tipo por producto

-E Tipo Producto

O

|
|
I
I
|
I
I
I
|

| Retorna listado de producto|

J I

|
|
| .«
|
|
|

Retorna tipo por caIia producto de Ia lista

Figura 29 Diagrama de Secuencia Consultar Catalogo

Fuente: Elaboracion Propia
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En la siguiente imagen se puede observar el diagrama de secuencia de

“Consultar Historico de Ventas”

O O

LAS Cliente 41 Consultar Ventas - Ctrl_Consuttar

| selecciona opcion de | |

consulta de ventas_ | |
Solicita consulta histori

de ventas =
Bus

Retorna datos de pedido

O O

Ventas - E Pedido -

:E Producto por Pedido
ca pedidos porid de clientes|

Busca detalle de produau# por id pedido

Retorna datos de
ventas historica

I 1

Retorna datos de Jetalle

Figura 30 Diagrama de Secuencia Consultar Historico de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente imagen se puede observar el diagrama de

“Gestionar Producto”:

x

:AS

OO

Producto - Ctrl_Gestionar Producto

OO

O

- E Tipo Producto -E Linea

Area de Amacen

Ingresa a interfaz para | |
gestionar productos _ | |

Solidtainformadon de

productos creados =

_~E Producto
I \
I \
I \

\

Bus?a de productos registrados ‘

Seleciona opcion crear
producto

|
%

LLena campos para crear

I producto = |
[Envia datos de nuevo pruductoJ

Solicita informacion de

|
I
I
campos desplegables - |

Busca lista de tipos de
roductos

Retorna tipos de productos

Retomz{llsta de productos reglstradds
|
|
|
|
|
|

Retorna datos

______ T JT‘

Retorna datos de es}ados de productos

Busca estadoslde produ...
<——————T—————:ﬁ]

ﬁegislra nuevo producto

—— — —

Enviarespuesta f datos de producto creado e#nosamente

Envia datos de produﬂocreﬂgr

lida datos

Figura 31 Diagrama de Secuencia Gestionar Producto

Fuente:

Elaboracion Propia

secuencia de
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En la siguiente imagen se puede observar el diagrama de secuencia de

“Gestionar Cuenta Cliente”:

O

-E Distrito

O

-E Cliente

AS Cliente -1 Gestionar Cuenta Cliente - Ctd Cuenta Cliente -E Usuario E Ciudad
| Ingresa interfaz de | | | |
| gesfionar cuenta | | | |
H Solts oo de | |
usuario 5!
| Busca informacion de | |
| usuario |
| Retorna datos de usuan{ |
.é S p—
I Busca listado |f!e ciudades l
Retorna datos|de ciud...
e — — — —_—
| —Eiusca datos de distrito
|
l
etorna datos de d|str|o
| R
| Retorna datos | |
| DI T | |
| LLena/Modifica T | | |
| datosdeciiente | | |
Envia datos de formulario | | |
para actualizar datos | | |
| Aduapza datos digtados de t4|ente que pertence al usuafi
| | |
| | |
| | Retoma datos|actualizados
< ____________________
| Retornadatos actualizado T |
| - : | |
| | | |

alida datos

pra—!

Figura 32 Diagrama de Secuencia Gestionar Cuenta Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

5.9 Diagrama de Estado

despacho del producto.

El siguiente diagrama muestra los diversos estados que intervienen en la realizacion de

un pedido de venta partiendo desde la solicitud realizada por el cliente hasta el
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S

N

Srock.?<

Verificada

¢Acepta precio y
A/

transaccion? _.
Atendida Si Pagado Revisada

No

No
= disponible = O

)

Figura 33 Diagrama de Estados de un Pedido

Fuente: Elaboracion Propia

En este cuadro se describen los eventos y estados determinados en el andlisis realizado

del proceso de solicitud de un pedido.

5.10 Modelamiento de Datos
5.10.1 Modelo Ldgico

El siguiente diagrama indica como esta compuesta la estructura del sistema
de la presente tesis, presentando a las entidades que deben existir,

identificando sus atributos y sus relaciones con otras clases.
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T_Pais T_Provincia T_Tipo_Impuesto T lqv_venta T_Promocion_Venta
codigoPais codigoProvincia codigoTipolmpuesto =10 codigoF t T_Regimen_Cliente
nombrePais(q 1.n| nombreProvindg nombreTi coaigolg: = Pedid codigoRegimen
jeTi 10 " did nombreRegimen
1 fe ioPromocion
1 fechaBxpiracionPromocion 1
; T_Tipo_Usuario T_Estado_Usuario desaripcionPromodon T_lf.stado_clier?te
- . codigoTipoUsuario codigoEstadoUsuario codigoEstadoCliente
T_Ciudad nombreTipoUsuarig nombreEstadoUsuario 1 nombreEstadoClients
codigoCiudad EstadoPedido
nombreCiudad 1 codigoEstadoPedido 1
1 nombreEstadoPedidd
1 1.n 1
1n 1.n
T_Usuario 1.n 1.1
codigoUsuario 1n T_Pedido T_Cliente
n nombreUsuario codigoPedido codigoCliente
= apellidoUsuario descuento razonSocialClients
T_Distrito fechaNacimiento precioUniDesclGY fotoUbicacion
codigoDistrito direccionUsuario precioUniDescSiniGY rucCliente
nombreDistrit 1.n| nombreLogeoUsuarig n fechaPedido 1 dniCliente
p Jsuario - fechaEntrega - latitudCliente
email cantidadProducto longitudCliente
1.n fotoUsuario montoPorDescuento mensajeCliente
rutaFoto
[~ 1.n
— .
~ T Froducto T_Estado_Producto
1.0 ~ = codigoEstadoProdudo
T_Zona_por_Distrito e codigoProducto nombreEstadoProduct
T_Zona A ZRDENE nombreProdudo
codigoZona 9 T_Producto_Pedido L gr en
nombreZong codigoProductoPedid Sta"‘:;"":“;“ / 1 T_Tipo_Producto
des cuentoPromacion srgcar?cingrodua’ codigoTipoProducto
valorNeto prep 10 nombreTipoProducts
valorConl GV (IHHETIED tiempoProduccion
3 fotoRuta1 I
canfidadProducto precioCosto
fotoRuta2 1 .
R fotoTipoProducto
fotoRutad T_Linea oRet
coloresProducto CodigoLinea
pwProduco nombreLinea)
pvProducto FotoLinea
qrProdudo icono

Figura 34 Modelo Logico

Fuente: Elaboracion Propia

5.10.2 Modelo Fisico

5.10.3

Ver anexo 3 — Modelo Fisico

Diccionario de Datos

Tabla Usuario

La tabla Usuario representa el registro de usuarios que accederan al sistema.

Tabla 7

Tabla Usuario

Atributo

Tipo de Dato

codigo_usuario

Int

nombre usuario

Varchar (45)

apellido_usuario

Varchar (45)
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fecha nacimiento usuario Datetime
direccion_usuario Varchar (100)
nombre logeo usuario Varchar (90)
password_usuario Varchar (25)
email Varchar (100)
mensaje_usuario Varchar (100)
foto _usuario Blob
ruta_foto Varchar (200)
tkcodigo_distrito Int
tkcodigo_tipousuario Int

tkcodigo estadousuario Int

enabled Bit (1)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Estado Usuario

La tabla Estado Usuario representa la informacion de los estados que puede

ser un usuario del sistema.

Tabla 8
Tabla Estado Usuario
Atributo Tipo de Dato
codigo_estadousuario Int
nombre estadousuario Char (45)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Tipo Usuario

La tabla Tipo Usuario representa la informacion de los tipos de usuario del

sistema.
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Tabla 9

Tipo Usuario

Atributo Tipo de Dato
codigo_tipousuario Int
nombre_tipousuario Char (45)

Fuente: Elaboracion Propia

Tablas de Ubigeo

La tabla Distrito, Ciudad, Provincia, Pais y Zona representa informacion de

las ciudades.

Tabla 10
Tabla Distrito
Atributo Tipo de Dato
codigo_distrito Int
nombre_distrito Varchar (45)
tkcodigo_distrito Int
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 11
Tabla Ciudad
Atributo Tipo de Dato
codigo ciudad Int
nombre_ciudad Varchar (45)
tkcodigo provincia Int

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 12

Tabla Provincia

Atributo Tipo de Dato
codigo_provincia Int
nombre provincia Varchar (45)
tkcodigo pais Int

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla de Cliente

La tabla Cliente representa los registros de datos de todos los clientes

almacenados en el sistema.

Tabla 13
Tabla Cliente
Atributo Tipo de Dato

codigo_cliente Int
razonsocial cliente Varchar (45)
mensaje_cliente Varchar (100)
tkcodigo usuario Int
fkcodigo_estadocliente Int
fk codigo regimencliente Int
latitud cliente Float
longitud_cliente Float
type cliente Varchar (45)
foto_ubicacion Blob
ruc_cliente Varchar (250)
dni_cliente Varchar (45)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla de Estado Cliente

La tabla Cliente representa datos de los estados que puede tener un cliente.
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Tabla 14

Tabla Estado Cliente
Atributo Tipo de Dato
codigo_estadocliente Int
nombre_estadocliente Varchar (45)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla de Producto

La tabla Producto representa la informacién de todos los productos que

dispone la empresa para su venta.

Tabla 15
Tabla Producto
Atributo Tipo de Dato

codigo_producto Int
nombre producto Varchar (45)
ingreso_almacen_producto Datetime
salida_almacen_producto Datetime
stock producto Int
preparacion_producto Varchar (45)
foto Blob
foto rutal Varchar (500)
foto ruta2 Varchar (500)
foto ruta3 Varchar (500)
foto ruta4 Varchar (500)
colores_producto Varchar (45)
qr_producto Varchar (150)
tkcodigo linea Int
tkcodigo_tipoproducto Int
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tkcodigo_estadoproducto Int
estado Char (1)
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 16
Tabla Estado Producto
Atributo Tipo de Dato
codigo_estadoproducto Int
nombre_estadoproducto Varchar (45)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla de Linea

La tabla Linea representa a los diferentes tipos de linea que puede contener

un producto de la empresa.

Tabla 17
Tabla Linea Producto
Atributo Tipo de Dato
codigo linea Int
nombre linea Varchar (45)
estado Char (1)
foto linea Varchar (255)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla de Pedido

La tabla Pedido representa a los registros de las transacciones que se

realizaran por el sistema realizadas por el usuario cliente al solicitar un

producto.
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Tabla 18

Tabla Pedido
Atributo Tipo de Dato

codigo pedido Int
tkcodigo usuario Int
tkcodigo cliente Int
tkcodigo igv venta Int
fkcodigo promocion_venta Int
tkcodigo_estado pedido Int
tkcodigo documento Int
descuento_pedido Float
precio_uni_desc igv Float
precio_uni_desc_sin_igv Float
fecha pedido DateTime
fecha entrega DateTime
cantidad_producto Int
monto_por_descuento Float
estado Char (1)

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 19

Tabla Producto por Pedido

Atributo Tipo de Dato

codigo_producto_pedido Int
tkcodigo pedido Int
tkcodigo producto Int
descuento Float
valor_neto Float
valor con_igv Float
cantidad_producto Int

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 20

Tabla Estado Pedido
Atributo Tipo de Dato
codigo_estado pedido Int
nombre estado pedido Varchar (45)
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 21
Tabla Promocién Venta
Atributo Tipo de Dato
codigo_promocion venta Int
cantidad_sku pedido Int
descuento_sku pedido Float
fecha inicio promocion DateTime
fecha expiracion_promocion DateTime
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 22
Tabla IGV
Atributo Tipo de Dato
codigo_igv Int
porcentaje_igv Float

Fuente: Elaboracion Propia

5.11 Arquitectura

5.11.1 Representacion de la arquitectura

Ahora se detallard la arquitectura necesaria para la realizar el disefio y

desarrollo del sistema, cuyo objetivo es establecer como se va reflejar el

proceso de ventas y almacén tomando como modelo arquitecténico: model,

view y controller.
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El patron de disefio Modelo Vista Controlador (MVC)

Este patron de disefio describe un problema frecuente y su solucion, donde
la solucioén no siempre es exactamente la misma para cada ocurrencia. Para
usar el MVC con efectividad, es necesario entender la division de las tareas

entre Modelo, Vista y Controlador, y como interactiian entre si

Model

Es el conjunto de la representacion de los datos de la aplicacion, la logica
del sistema y los mecanismos de persistencia. Idealmente, esta capa debe ser
independiente al sistema de almacenamiento. En Spring, diferenciaremos
entre modelos y entidades. Los modelos seran los objetos que enviemos y
recibamos del controlador y las entidades serdn las que usara nuestro ORM
para realizar consultas y operaciones en la base de datos. Para trabajar con
ambos en un mismo camino, necesitaremos de clases que conviertan de

modelo a entidad y a la inversa. Aunque no es la tnica forma que veremos.

Controller

Hace referencia al intermediario entre el modelo y la vista. Es el encargado
de recibir peticiones por parte del cliente y enviar datos a las vistas. El
cddigo de esta capa no debe manipular los datos, ni mostrar ningln tipo de
salida. Su responsabilidad es servir de enlace recibiendo los eventos o

acciones que la aplicacion posee.

View

Esta capa presenta los datos al usuario para que interacttie con ellos. Aunque
en esta capa se trabaje con los datos, no se interactia directamente con ellos.
Recibe los modelos que el controlador le envia y muestra la salida,

generalmente, usando cédigo HTML.

A continuacion, se visualizara la representacion de la aplicacién con el

patron de arquitectura del desarrollo de la tesis.
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Figura 35 Representacion de la aplicacion

Fuente: Elaboracion Propia

Flujo patron MVC en Spring

a) El usuario, mediante cualquier tipo de accion, interactia con algin

elemento de la interfaz.

b) El controlador gestiona el evento recibiendo los datos y encapsulandolos

en algiin modelo esperado.

c) El controlar envia el modelo a algun servicio de la capa de negocio

donde se realizardn modificaciones en los datos.

d) El servicio que manipula esos datos tendrd acceso a la capa de
persistencia gracias al ORM (Hibernate) y podrad insertar, actualizar,
eliminar o consultar los datos. Previamente a esto, habra convertido el

modelo en una entidad.
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e) Una vez realizados las operaciones en la capa de persistencia, si eran
necesarios, el servicio convierte la entidad en un modelo que retornard al

controlador.
f) El controlador recibiré el nuevo modelo y lo enviard a la vista.

g) La vista actualizara la interfaz del usuario con los datos manipulados
correctamente o mostrard algin mensaje de error en caso de haber
encontrado alguna excepcion. De esta forma, el usuario decidira si

repetir el proceso o realizar uno nuevo.

Spring Security

Para la capa de seguridad utilizamos Spring Security que es un framework
(basado en Spring) que proporciona autenticacion, autorizacion y proteccion
para proyectos realizados en Java. Lo esencial de este marco de trabajo es
que es altamente personalizable en términos de la autenticacion como de
control de acceso de usuarios, ya que puede ampliarse facilmente para

cumplir con los requisitos requeridos.

En las aplicaciones basadas en Spring, cuentan con Spring Security lo cual
es el estandar principal para todas las implementaciones de seguridad.
Spring Security viene con una serie de filtros de seguridad predeterminados
y puede agregar sus propios filtros personalizados en cualquier punto de la
cadena de filtros. En la clase de configuracion, podemos definir reglas para
indicar qué URL de nuestra aplicacion que queremos proteger y a cuales se

puede acceder sin autorizacion.

El uso compartido de recursos entre origenes (CORS) es un mecanismo de
solicitud HTTP en el que los encabezados permiten que un usuario obtenga
acceso a un recurso desde un origen que no sea el origen al que pertenece el
servidor. Para permitir estas solicitudes en el sistema, puede extender el
filtro CORS predeterminado de Spring Security en una clase de

configuracion.
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Hibernate

Toda aplicaciéon que disponga de una base de datos relacional y necesite

convertir sus objetos en datos para almacenarlos deberia contar con esta

herramienta. Hibernate es el framework ORM que usaremos para agilizar la

relacion entre la aplicacion y nuestra base de datos, su integracion con

Spring es completa. Despreocupa al programador el establecer cémo se

guardard, recuperara o eliminara la informacidon que persistamos.

Es muy importante conocer su funcionamiento, ya que permite acceder a los

datos y mapear automaticamente las entidades con los objetos, reduce

notablemente el codigo y facilita las consultas y operaciones sobre la base

de datos.

Java class

A Id

B. Name

C. Mail

HIBERNATE

-
=

Figura 36 Esquema Hibernate

Fuente: Alvarez Caules, C. (2012). Arquitectura Java Sélida

Definiciones y abreviaturas

Tabla 23

Términos y definiciones

ORM Es una abstraccion de un modelo de datos relacional (la
base de datos) con los objetos de una aplicacion.

JPA Es un conjunto de definiciones y protocolos desarrollada
para Java EE. Se utiliza para mapear y persistir datos en
una base de datos relacional.

JSP JSP es un lenguaje orientado a manejar tanto la logica
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5.11.2

empresarial como la presentacion de los sitios webs, todo
a nivel de servidor. Es multiplataforma y utiliza codigo
HTML y otros para complementarse.

Framework

Es un marco de trabajo, es decir, se trata de una
estructura base que nos sirve para desarrollar mejor los
proyectos y optimizar el tiempo.

JAR

Es un tipo de archivo que permite ejecutar aplicaciones y
herramientas escritas en el lenguaje Java.

MVC

Es un patron en el disefio de software comunmente
utilizado para implementar interfaces de usuario, datos y
logica de control. Enfatiza una separacion entre la logica
de negocios y su visualizaciéon. Esta "separacion de
preocupaciones" proporciona una mejor division del
trabajo y una mejora de mantenimiento.

XML

Es un formato de texto que se utiliza para almacenar e
intercambiar datos estructurados, bien sea que se trate de
documentos, configuraciones, transacciones 0
simplemente datos. Es un lenguaje de marcado que
define la estructura y el significado de los datos.

MySQL

Es un sistema gestor de base de datos (SGBD) y a través
de ¢l se pueden realizar operaciones CRUD (Crear, Leer,
Actualizar y Borrar) sobre una base de datos relacional.

Fuente: Elaboracién Propia

Diagrama Implementacion

En este apartado se incluirdn los componentes utilizados para desarrollar

este sistema centrado en los procesos de ventas de la empresa Nanifarfalla,

cada uno en su respectivo paquete. A continuacion, se muestra el diagrama

de implementacion.
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Figura 37 Diagrama de Implementacion

Fuente: Elaboracion Propia
5.11.3 Diagrama de Componentes

En el presente diagrama de componente se visualizard las dependencias y

como esta organizado la jerarquia de las capas del sistema.
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Figura 38 Diagrama de Componentes

Fuente: Elaboracion Propia

5.11.4 Diagrama Despliegue

En el siguiente diagrama se visualiza la disposicion fisica de los nodos que
representan los artefactos de software, en este caso los nodos representando
el servidor y los dispositivos usados para interactuar con el sistema. La
caracteristica multiplataforma permite que todo dispositivo interactue con el

sistema, sin influir en el diseno de las interfaces.
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Figura 39 Diagrama de Despliegue

Fuente: Elaboracion Propia

5.12 Pruebas
5.12.1 Plan de Pruebas

Las pruebas a nivel de software es una técnica usada para identificar y
evaluar la calidad de un producto, verificar que la aplicacion deba hacer lo
que se supone que deba hacer. Tiene como beneficios intervenir en la
prevencion de ciertos errores de cualquier funcionalidad realizada, en
reducciéon de costos de programacion, asi como también mejorar su
rendimiento del sistema, con el fin determinar la capacidad de sus

componentes si logra los resultados esperados.

Alcance

El siguiente alcance de pruebas, para asegurar su correcta funcionalidad, se
aplicard solo a los casos de uso priorizados del proyecto (8 en total), los

cuales son:

a) Pagar Pedido

b) Consultar Historico de ventas

c) Gestionar Catalogo de productos
d) Gestionar Cuenta Cliente

e) Consultar Reporte de Ventas
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f)

Gestionar Producto

Tipos de pruebas

Ahora se define los tipos de pruebas que se han elaborado:

a)

b)

Prueba de aceptacion: para verificar si toda la aplicacion funciona segiin

lo previsto a los requerimientos.

Pruebas de integracion: para asegurar las funciones de la aplicacion

maniobren de manera conjunta.

Pruebas funcionales: para verificar las funcionalidades mediante la
emulacion de escenarios propuestos, en funcion de los requisitos

funcionales.

El desarrollo del presente proyecto deja suficiente espacio para la

realizacion de las pruebas anteriormente descritas, con lo cual la

confiabilidad por parte de los interesados aumentard y la aplicacion tendra

una alta calidad de entrega.

Caracteristicas a probar

a)

b)

c)

d)

La aplicacién web debe validar los datos de ingreso, no debe permitir
registrar datos que contradigan la logica establecida.

Una vez realizado la validacién de la data correspondiente por parte de
la aplicacion, de retornar mensaje de éxito o error segun sea el caso.

La aplicacion debe restringir el acceso de menu y acciones a los usuarios
cuyo rol y permiso no correspondan a lo establecido.

Las funcionalidades de la aplicacion deben cumplir de forma correcta

los requerimientos establecidos en las especificaciones de casos de uso.
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5.12.2

Informe de Pruebas

a) Pagar Pedido

Tabla 24

Caso de Prueba Paga Pedido

Identificador

Caso 1 — CUS Pagar Pedido

Nombre de prueba

Escenario correcto de para el pago de pedido

Objetivo

Pruebas para crear una venta exitosa, realizando
el flujo de pagos desde la seleccion de
productos, pasando la validacién de tarjeta de
crédito o débito hasta el proceso de finalizacion
y confirmacion de la transaccion.

Inicializacion

Que el usuario cliente seleccione los productos
que requiere para su compra.

Finalizacion

Venta realizada.

Acciones

Se debe seleccionar productos e ingresar la
cantidad que se requiere para redirigir a la
pantalla de carritos de compras para confirmar
su venta.

Se procede llena los datos de su tarjeta para la
realizar su venta:

1. Nimero de tarjeta

2. Fecha de Vencimiento

3.CVV

4. Nombre y Apellidos

5. Correo

Se debe seleccionar la opcidon continuar para
confirmar los datos de tarjeta.

Resultados esperados

Mensaje de confirmacion del registro de la
transaccion.

Resultados reales

Pantalla con los datos de la transaccion exitosa.

Fuente: Elaboracion Propia
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b) Gestionar Producto

Tabla 25

Caso de Prueba Gestionar Producto

Identificador

Caso 2 — CUS Gestionar Producto

Nombre de prueba

Escenario correcto de para el gestionar los
productos

Pruebas para gestionar de manera exitosa los
productos, que estaran visibles de para los

Objetivo usuarios que requieran realizar su compra en los
catdlogos web.
El usuario encargado de productos de almacén

Inicializacién debe iniciar sesion y dirigirse al subment de

gestion de productos.

« e ., Producto creado exitosamente.

Finalizacion

Se debe seleccionar desde la consulta de
productos la opcion de crear o modificar, sea el
caso correspondiente se mostrara en pantalla los
campos referentes a un producto, ya se para
crearlo o modificar sus valores:
1. Nombre de Producto
2. Breve descripcion
3. Cddigo Comercial

Acciones 4. Proveedor
5. Imagen de Producto
6. Precio Venta
7. Linea
8. Tipo de producto
9. Stock Inicial

Se debe seleccionar guardar datos para
confirmar los datos creados o modificados.

Resultados esperados

Mensaje de confirmacion del registro o
modificacion de datos.

Resultados reales

Pantalla con los datos de la transaccion exitosa.

Fuente: Elaboracion Propia
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c¢) Consultar Historico de ventas

Tabla 26

Caso de Prueba Consultar Histoérico de Ventas

Identificador

Caso 3 — CUS Consultar Historico de Ventas

Nombre de prueba

Escenario correcto de para consultar el
historico de ventas

Objetivo

Pruebas para consultar exitosamente las ventas
realizadas por un cliente.

Inicializacion

Que el usuario cliente seleccione la opcion de
consultas ventas realizadas.

Finalizacion

Consulta de ventas que se realizaron con un
usuario cliente.

Acciones

Se debe ingresar en la pantalla de consulta de
ventas y se escogerd el filtro adecuado para
realizar la  buasqueda de las ventas
correspondiente al usuario.

Se mostrard las ventas en una grilla con las
siguientes columnas:

1. Numeracion de la Compra

2. Fecha de venta realizada

3. Sub Total

4. Monto Total

5. Estado

6. Cantidad de productos comprados

Resultados esperados

Mensaje de confirmacion de la consulta

Resultados reales

Pantalla con la consulta solicitada.

Fuente: Elaboracion Propia

d) Consultar Reporte de Ventas

Tabla 27

Caso de Prueba Consultar Reporte de Ventas

Caso 4 — CUS Consultar Reporte de Ventas

Identificador
Escenario correcto de para consultar
Nombre de prueba | reportes de ventas
Pruebas  para  consultar  reportes  de

Objetivo

administracibon de  ventas generales y
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exportarlos.

Inicializacion

Que el usuario administrador consulte reportes
de ventas.

Finalizacion

Consulta Reporte de ventas.

Acciones

Se debe ingresar en la pantalla de Reporte de
Ventas y se escogera el filtro adecuado para
realizar la busqueda de las ventas.

Se mostrara las ventas en una grilla con las
siguientes columnas:

1. Numeracion de la Compra

2. Fecha de venta realizada
3. Sub Total

4. Monto Total
5. Estado

6. Cantidad de productos comprados
7. Cliente

También se podra consultar a detalle las ventas
y exportarlos para su descarga.

Resultados esperados

Mensaje de confirmacion de la consulta.

Resultados reales

Pantalla con la consulta solicitada y exportacion
exitosa.

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO VI: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

6.1 Analisis de datos

De acuerdo al analisis y respuesta obtenidas de la investigacion se presentaron
los siguientes resultados: como primera observacidon se presentaran los resultados
cuantitativos que se obtuvieron de la encuesta realizada a un promedio de
consumidores entre los meses de enero y diciembre de los afios 2021 y 2022, con un

total de 158 transacciones realizadas por clientes.

La primera parte se analiza a los consumidores que compraron durante la cuarentena, y
la segunda parte, los resultados cuantitativos mediante tablas entre el comportamiento
del consumidor y los distintos aspectos, para obtener un perfil del consumidor mas
especifico. En tercer lugar, se presentaran los resultados cualitativos que fueron
obtenidos de las redes sociales de la principal tienda para poder contrarrestar la

informacién obtenida en las encuestas.

Tabla 28

Ventas realizadas de los afios 2021 y 2022

Afho 2021 Ano 2022

Enero 3 7
Febrero 4 5
Marzo 13 16
Abril 5 7
Mayo 9 5
Junio 6 9
callulio 12 16
Agosto 6 7
Setiembre 1 8
Octubre 13 12
Noviembre - -
Diciembre - -
66 92

Fuente: Elaboracion Propia
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El analisis llevado a través de los datos obtenidos por la empresa en estos Gltimos afios
(ver Anexo 4) se puede inferir que tras los problemas ocasionados por la pandemia
mundial llevado a cabo desde el 2021 hasta el 2022, tiene como consecuencia un
impacto importante de manera negativa de ganancias en las ventas que realizadas en
los locales de la empresa Nanifarfalla. La disminucion de ventas por falta de no contar
en su posicion una herramienta web que ayude a transmitir sus productos a cliente de
manera virtual a concluido que estos ultimos anos de pandemia pierdan un 30% de

ganancias (visualizado en el cuadro anterior), tomando como ejemplo el afio 2021.

Desde que Nanifarfalla estd en el mercado no tomo como prioridad el hecho de un
crecimiento a nivel comercial merecia un sistema web encargado de ayudar y
potenciar las ventas y estas poder realizarse de manera online. Una vez comenzando la
pandemia, la empresa experimento una disminuciéon de las ventas, donde otras
empresas que cuentan con un sistema comercial online no vieron sus ganancias

afectadas a nivel critico como lo estaba Nanifarfalla a mediados del 2021.

Segun la siguiente figura antes de la pandemia las empresas comerciales a nivel
nacional tenian un 12.5% de transacciones a través de compras online y una vez de
acontecido la situacién de emergencia, las transacciones actualmente representan

alrededor del 40% de ventas.

Cuadro de cifras ecommercce 2021 (evolucién por ano)

2019 2020 2021
fé:(t;r”\&:n del ecommerce en el consumo 12.5% 35%% 459
Crecimiento Ecommerce (YTY) 30% 50% 55%
Compradores online 6 Millones 11.8 Millones 13.9 Millones
Ticket promedio S171 S/231 S/250
Presentacion del ecommerce retail 2.8% 8% 7%
Comercios que venden online 65,800 263,200 300,000
Penetracidn de Internet 58% 67% 76%

Figura 40 Evolucion de E-commerce en los tltimos afios

Fuente: Reportes de pagina oficial de Niubiz
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Indicador 1 - Peticiones correctas:

Para el indicador de peticiones correctas se realizd una evaluacion de una serie
sucesiones de pruebas de ventas a través del sistema, para este resultado corresponden
a un total de 7 dias en funcionamiento. La comodidad por parte de los clientes al
encontrar sus productos y solicitarlos tras una la busqueda rapida, asi como también a
transaccion se realice de manera inmediata ahorrando el tiempo requerido para verificar
la disposicion de stock da como resultado el aumento de confianza aumente y los
clientes prefieran la plataforma digital para realizar sus compras como un medio mas
comun. Se determind que la utilidad de este sistema y la facilidad de uso son
caracteristicas esenciales del software donde los clientes indicaron y que determino que
aumentaran las ventas hasta un 25% adicionales en los dias donde se lleg6 a utilizar
estas ventas. La seguridad que tiene el incorporado el sistema forma parte de este
crecimiento ya que de manera rapida y concisa obtiene la informacion encriptada de los
pedidos para procesar de manera segura las ventas que correspondieron a este proceso
de pruebas dando que este porcentaje adicional de ventas se lograra en su totalidad de

manera correcta.

Indicador 2 - Necesidades de clientes:

En el indicador anterior los usuarios que probaron la funcionalidad de la solucion,
sefialaron las caracteristicas mas importantes que visualizaron al realizar sus ventas es
la utilidad de un sistema online y la facilidad de uso de manera transparente el proceso
de obtencion de productos y al comprar su pedido en menos de 2 minutos, a esto
también se realiz6 un encuesta a una muestra de clientes regulares de las tiendas fisicas
y contestaron que para sus necesidades también requerian informacion detallada de
productos artesanales para tener un conocimiento mayor de los productos que interesan
y contar una mayor publicidad en la variedad de productos como opcioén de compra.
Otra caracteristica adicional que resaltaron es el acceso rapido, la disponibilidad de

ofertas de los productos y la comodidad en la compra inmediata.
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Indicador 3 — Cambios en el Mercado:

Para el siguiente indicador Nanifarfalla implementara el sistema como un cambio
generacional desde que abrieron sus puertas la venta de sus productos, también a través
de encuestas indicaron los beneficios que aportara el exponer a su clientela mas

productos y asi aumentar el interés.

Ante estos resultados las principales componentes que motivaron a los clientes
encuestados sefialaron estos factores mas importantes como lo son la facilidad y
comodidad en la interaccion de las actividades del proceso de ventas, otro factor es la

seguridad y rapida obtencion de informacion que se guarda y recupera en el sistema.
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1.

CONCLUSIONES

El desarrollo de este proyecto permitira incrementar la difusion del catalogo en mejora
de pedidos. Minimizando el tiempo de bisqueda de los productos, solicitudes y acceso

a promociones de la empresa Nanifarfalla implementando un sistema web.

La importancia de este sistema web es demostrar que el uso de nuevas tecnologias

permite mejorar en los tiempos de los procesos comerciales a través de un sistema web.

La implementacion de este sistema web reducir los costos de alquiler en tiendas de

terceros y de recursos como horas hombre.

7



1.

RECOMENDACIONES

Se recomienda para agilizar los procesos en las tiendas fisicas tener a disposicion
tablets y/o dispositivos moéviles con acceso a la base de datos, para asi obtener en
menor tiempo de una manera mas ligera y compacta la data de consulta de stock e
informacion solicitada por clientes, como apoyo para los asistentes y operadores de

almacén.

Se recomienda para versiones futuras adicionar herramientas de apoyo a la web como
Google Analytics para dar seguimientos y reportes de analiticos de datos para asi dar
gran aporte al tomar de decisiones. Otra herramienta a contar es Google Doubleclick

para la cobertura y trafico de datos y las posibilidades de aporte a nivel de marketing.

La correcta elaboracion del sistema depende en gran parte de la disponibilidad de la
empresa en brindar la informacion necesaria para su elaboracion. Es por ello que se
debe elaborar un plan trabajo que involucre un tiempo idoneo para la toma de
informacion que involucre a la empresa y a los miembros del grupo de desarrollo del

sistema.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Consistencia

. . ariabl
Hipaotesis General Objetivo General Problema General Varl b. ¢
Independiente
La implementacién de un sistema | Mejorar el control de ventas de (Como influye la
web influye significativamente en |la empresa Nanifarfalla a través | implementacion de un sistema
. . ., SISTEMA WEB
la mejora del control de ventas de de la implementacion de un | web los procesos ventas de la
la empresa Nanifarfalla. sistema web. empresa Nanifarfalla?
T . o . . . . . Indicador V.
Hipotesis Especificas Objetivos Especificos Problemas Especificos Variable Dependiente D
: . . tar | ti . :
1. La implementacion de un ! Aum entar la cantidad de 1. (De qué manera la cantidad
. : . peticiones correctas en las o
sistema web influye positivamente de peticiones de la empresa -
. . ventas de la empresa . . Peticiones
en la cantidad de peticiones . . Nanifarfalla influyen en el
Nanifarfalla a través la . Correctas
correctas en los procesos de ventas | . . . proceso de ventas a través de
. implementacion de un sistema !
de la empresa Nanifarfalla. web un sistema web?
: . . Mej la cali . .
2. La implementacion de un 2. Mejorar la calidad de 2. (De qué manera la calidad
. i g respuesta en los procesos de | . CONTROL DE .
sistema web influye positivamente . influye en el control de ventas Necesidades de
: venta y almacén de la empresa . VENTAS :
en la calidad del control de ventas en la empresa Nanifarfalla a clientes

de la empresa Nanifarfalla.

Nanifarfalla implementando un
sistema web.

través de un sistema web?

3. La implementacion de un
sistema web influye positivamente
en la orientacion comercial de la
empresa Nanifarfalla.

3. Ampliar la orientacion
comercial de la empresa
Nanifarfalla a través de la
implementacion de un sistema
web.

3. (De qué manera la
orientacion comercial influye
en la empresa Nanifarfalla a
través de un sistema web?

Cambios en el
mercado
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Anexo 2. Matriz de Operacionalizacion

Variable Definicién Conceptual Definicion Dimensio Indicadore
Dependiente p Operacional nes Concepto s Concepto Indicador Instrumento
X=A/T
. Segun Ignacio Somalo (2017 X: Numero
Ignaci malo (201 . - ! e,
4g9) icn(()licsao ueoel( I?e 7(’)5)0 p. 50) indica que el Contabilizacion de la|de
consiste qen Vgn der rendimiento es la capacidad cantidad de peticiones | peticiones
roductos o servicios por Rendimi | de dar respuestas rapidas a | Peticiones | hechas a un servidor para | procesadas
?nternet deberemos teﬁ or ento las peticiones de los usuarios. | correctas | mostrar respuesta en de|A: Numero
mu ’ esente  que  la Para mejorar el El tiempo de respuesta que se alguna accion. (Christine | maximo de
inte};accli)c’)n con (Illuestros control sobre las requiere para una navegacion Hine) respuestas
clientes otenciales ventas de forma digital es casi inmediato. recibidas
[ y P . | exitosa aplicando T: Tiempo
basicamente se desarrollara ; o
online Ue nuestra web tecnologia se de operacion
ey que debe tener en , . La venta se define como
sera el principal elemento . Segun Ignacio Somalo (2017,
. cuenta ciertos .1 un proceso de
CONTROL | generador de sensaciones. p- 50) indica que Ila .,
. . factores para L construccion de | Encuestas,
DE Estas determinaran si la plataforma, como tnica via de . . . .
R aporta el . Necesidad | relaciones con el cliente, | comentarios
VENTAS |experiencia  final  del . . acceso al cliente, debe ser . . . .
. . .. comercio Calidad es de | identificacion de sus|de clientes
cliente ha sido positiva o . capaz de resolver las| . . . .
. electrénico: . . clientes necesidades, ajuste de la|al adquirir
negativa. Los  factores| . .. ., necesidades de los clientes .
o Orientacion oferta a dichas | productos
clave de éxito que la . en todo el proceso y modelo . .
tecnologia debe aportar al Comercial, de relacion necesidades. (Enrique
. .| Calidad de ) Diez, p.451)
{clleegc(zf(;zico de comesrgil(? servicio, La evolucion del
Orientacioén Comercial' rendimiento. Segun Ignacio Somalo (2017, mercado hacia modelos
. CL 7 . p. 50) indica que la tecnologia mas tecnologicos es unos
calidad de servicio, Orientac : .
di oo s debe garantizar una elevada | Cambios |de los factores a tener en
isponibilidad, ton flexibilidad para adaptarse | en el nta; los tiem han | E t
rendimiento, cstabilidad, Comerci agilmente los pcambios En llslel mercado zzlilbie;doos e: nI;ngar?E T
costes bajos y decrecientes. al g Y

mercado muy dindmico y en
continua evolucion.

evolucionar para
sobrevivir. (José Garcia
Llorente, p.37)
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¥ codigo_ciudad INT
© fkeodigo_provincia INT — — —1
> nombre_ciudad VARCHAR(45)

© fieodigo_pais INT

<> nombre_provincia

¥ codigo_distrito INT

< fkeodigo_ciudad INT
> nombre_distrito VARCHAR(45)

¥ codigo_zona_tiene_distrito INT ruta_foto V.

¥ codigo_verificationtoken INT
& expiryDate DATETIME
< token VARCHAR(255)
< fkeodigo_usuario INT

Vid INT

> nombre VARGHAR(45)
< padre_id INT

& ruta VARCHAR(255) 1
icon VARCHAR(255) !
CIRINT :
rgtINT

P

< ficodigo_role INT

¥ codigo_provincia INT

| ¥ codigo_usuario INT

> nombre_usuario VARCHAR(45)
< apellido_usuario VARCHAR (45)
> fecha_nacimiento_usuario DATETIME
< direccion_usuario VARCHAR(90)

> nombre_logeo_usuario VARCHAR(S0)
< password_usuario VARCHAR(250)

<> email VARCHAR(100)

[ > mensaje_usuario VARCHAR(100)

< secret VARCHAR(100)

© foto_usuario BLOB

© fcodigo_estadousuario INT
> fecha_nacimiento DATETIME(6)
 ruta_foto_usuario VARCHAR(255)

Anexo 3.

m

" codigo_pais INT
> nombre_pais VARCHAR(30)

Indexes

VARCHAR(45)

m

7 codigo_estadousuario INT
> nombre_estadousuario CHAR(45)

ARCHAR(255)

< ficodigo_zona INT < enabled BIT(1) H——
© ficodigo_distrito INT | — — 1]  genero VARCHAR(10)
> isUsing2FA BIT(1)
< ficodigo_distrito INT
< feodigo_pousuario INT b ¥ codigo_tpousuario INT

> nombr
Indexes

pousuario VARCHAR(45)

* codigo_rolehasprivilege INT
@ fkeodigo_role INT
< fcodigo_privilege INT

¥ codigo_usersroles INT
< fkeodigo_usuario INT
< fkcodigo_role INT

> name VARCHAR(45)
Indexes

Modelo Fisico

¥ codigo_promocion _venta INT
> cantidad_sku_pedido INT

© descuento_sku_pedido FLOAT
 fecha_inicio_promocion DATETIME

< fecha_expiracion_promocion DATETIME
> descripcion_promocion VARCHAR(100)

¥ codigo_pedido_web INT

© fecodigo_usuario INT

< fkeodigo_clients INT

< fcodigo_vendedor INT

< fkeodigo_igv_venta INT

< fcodigo_promocion_venta INT

© fkeodigo_estado_cliente_tiene_pedido INT

© ficodigo_factura_cliente_tiene_pedido INT Sj—

© descuento_web_pedido FLOAT
> precio_uni_desc_igv FLOAT

> precio_uni_desc_sin_igv FLOAT
© fecha_pedido DATETIME

© fecha_entrega DATETIME

© cantidad_producto INT

< monto_por_descuentos FLOAT

¥ codigo_producto_por_pedido INT
© ficodigo_pedido_web INT
< fkcodigo_producto INT

> descuento_promocion FLOAT —

< valor_neto RLOAT
< valor_con_igv FLOAT
> cantidad_producto INT

7 codigo_tpoproducto INT

> nombre_tipoproducto VARCHAR(45)

< tiempo_produccion FLOAT

> precio_costo FLOAT
 foto_tipoproducto BLOB
> foto_ruta VARCHAR(500)

¥ codigo_igv_venta INT
< fkcodigo_tipo_im puesto INT
> porcentaje_igv_venta FLOAT

> porcentaje_igv DOUBLE

¥ codigo_cliente INT

> razonsodial_c

& dni

¥ codigo_estado_cliente_tiene_pedido INT

> nombre_estado_cliente_tiene_pedido VARCHAR(45)

 foto_estado_cliente_tiene_pedido BLOB
< foto_ruta VARCHAR(255)

¥ codigo_producto INT

O views INT
 purchases INT
ingres

. —

 stock_producto VARCHAR(45)

|
|
|
F

> foto_producto BLOB

& foto_ruta1 VARCHAR(500)

> foto_ruta2 VARCHAR(500)

> foto_ruta3 VARCHAR(500)

> foto_ruta4 VARCHAR (500)

> colores_producto VARCHAR(45)
 ar_producto VARCHAR(150)
& pvv_producto FLOAT

< pvf_producto FLOAT

< ficodigo_linea INT

© fkeodigo_tipoproducto INT

© fkcodigo_estadoproducto INT
> foto_ruta VARCHAR(255)

> nombre_producto VARCHAR(45)

,_almacen_producto DATETIME
< salida_aimacen_producto DATETIME

> preparacion_producto VARCHAR(150)

ente VARCHAR(45)
> mensaje_clients VARGHAR(100)
< fcodigo_usuario INT

© fcodigo_regimendliente INT

© fcodigo_estadodliente INT

< latitud_cliente FLOAT

< longitud_diente FLOAT

© type_dliente VARCHAR(45)
 foto_ubicacion_diente BLOB

| < foto_ruta VARCHAR(250)
 ruc_cliente VARCHAR(45)

nie VARCHAR(4S)

< fecha_empadronamiento_cliente DATETIME

¥ codigo_tipo_im puesto INT
> nombre_tipo_impuesto VARCHAR(45)
> porcentaje_tipo_impuesto FLOAT

m

? codigo_linea INT
< nombre_linea VARCHAR(45)
< foto_linea VARCHAR (255)
< active TINYINT
> daveApi VARCHAR(60)
< version DATETIME
> foto_ruta VARCHAR(255)

> nombre_estado_producto VARGHAR(45)
Indexes

¥ codigo_regimendliente INT
> nombre_regimenciente VARCHAR(45)
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Anexo 4. Muestra de ventas del 2021 y 2022 para el analisis de resultados

PRECIO

FECHA MODELO s/. CLIENTE
1/10/2021 | Aretes Circulares 17,00 ook ok
1/14/2021 | Cartera Espiga 50,00 ok
1/14/2021 | Clutch Turquesa 45,00 Kok
1/14/2021 | Bolso de mano 17,50 ok
1/16/2021 | Cartera Caja 27,00 ok
1/19/2021 | Juego Spondylus 70,00 ek ke
1/24/2021 | Canguro Espiga 30,00 Kok
1/24/2021 | Sobre Espiga 70,00 -
1/27/2021 | Cartera Corazén 27,00 ok
1/27/2021 | Mochila 50,00 Kok
1/27/2021 | cartera Cascabel 55,00 *okk ok
1/27/2021 | Monedero Margarita | 35,00 *ok ko x
2/06/2021 | MARGARITA 40,00 ok ok
2/03/2021 | MONEDERO 15,00 ok ok
2/03/2021 | CARTERA REDONDA | 30,00 ok ok %
2/06/2021 | RENCHI 15,00 ok ok
2/15/2021 | HANNA 70,00 ok ok
2/15/2021 | CASCABEL 55,00 S
2/16/2021 | CASCABEL 55,00 ok
2/18/2021 | CANGURO 35,00 ok ok
2/20/2021 |HANNA 79,00 ok ok
2/20/2021 | CANGURO 44,00 ok ok
2/19/2021 | SOBRE 65,00 e
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2/23/2021 | CANGURO 44,00 ok ok K
2/23/2021 | CANGURO 44,00 ok ok K
2/24/2021 | CARTERA NUEVA 79,00 ok ok ok
2/28/2021 | MONEDERO 15,00 ok ok Kk
3/05/2021 | CASCABEL 65,00 ok
3/09/2021 | CARTERA MARI 80,00 Hokxk
3/11/2021 | CASCABEL 65,00 NP
3/05/2021 | CASCABEL 65,00 .
4/10/2021 | Olivia 42,00 .
4/10/2021 | Corazén 55,00 ok ok
4/14/2021 | Cascabel 55,00 *Ekk
5/04/2021 | Kunka 30,00 .
5/04/2021 | Monedero Renchi 15,00 ook ok
5/06/2021 | Cascabel 55,00 Kok
5/06/2021 | Maya 38,00 ok
5/06/2021 | Kunka 30,00 S
5/14/2021 | Kunka 30,00 NP
5/06/2021 | Maletin 55,00 Kok ok
5/08/2021 |Queen 42,00 m—.
5/08/2021 | Pulsera Queen 48,00 *okok ok K
5/08/2021 | Pulsera Tubular 50,00 *okk ok
5/08/2021 | Aretes piedra Jade 30,00 *EEEE
5/18/2021 |Maya 38,00 ok
5/22/2021 | Monedero Margarita | 25,00 *okkkx
5/22/2021 | Monedero Margarita | 25,00 *okkkx
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6/05/2021 | MANTA BUHO 200,00 | *xxxx
6/06/2021 | KUNKA 30,00 .
6/10/2021 | CHULLUS 20,00 .
6/08/2021 | KUNKA 45,00 .
6/16/2021 | CASCABEL 55,00 .
6/16/2021 | MON. MARGARITA | 25,00 HAHk
6/16/2021 |SORTIJATUBULAR | 27,00 HAHk
6/16/2021 | CHULLUS 20,00 .
6/19/2021 | KUNKA 30,00 .
6/19/2021 | ARETES OBSIDIANAS | 45,00 HARk
6/19/2021 | CASCABEL 55,00 .
6/19/2021 | MAYA 38,00 .
6/20/2021 | ARETES ANTU 78,00 NP
6/20/2021 | CHULLUS 20,00 NP
6/20/2021 | CHULLUS 20,00 .
6/20/2021 | CHULLUS 20,00 S
8/02/2021 | DIADEMA 15,00 NP
8/02/2021 | KUNKA 30,00 .
8/02/2021 | CAPERUZA 45,00 NP
8/02/2021 | KUNKA 40,00 NP
8/02/2021 | KUNKA 40,00 .
8/05/2021 | KUNKA 45,00 S
8/02/2021 | GORRITO 20,00 NP
8/06/2021 | KUNKA 45,00 S
8/06/2021 | MACETA 40,00 S
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8/06/2021 | ARETES OBSIDIANA | 45,00 rrrkn
8/07/2021 | KIT DE TENIDO 50,00 —
8/10/2021 | DIADEMA 15,00 -
8/10/2021 | DIADEMA 15,00 -
8/10/2021 | ARETES TRIHORTIS | 64,00 srnkn
8/19/2021 | TALLER IMPUT 60,00 —
8/26/2021 | TALLER IMPUT 51,00 —
8/28/2021 | DIADEMA 15,00 -
8/28/2021 | DIADEMA TRENZADA | 15,00 rnn
8/28/2021 | DIADEMA TRENZADA | 15,00 rnn
8/30/2021 | TALLER IMPUT 48,00 —
9/02/2021 | TALLER IMPUT 52,00 —
9/02/2021 | TALLER IMPUT 48,00 —
9/03/2021 ‘:ﬂlzgr:&’* 90,00 —
9/07/2021 E:EDZEA“SQZ 15,00 —
9/07/2021 2&2%:: 15,00 —
9/07/2021 TDIL’:';';“A"S: 15,00 —
9/07/2021 TDIL‘:';';“A"S: 15,00 —
9/14/2021 | MONEDERO RENCHI | 15,00 sk
9/14/2021 | MONEDERO RENCHI | 15,00 sk
9/15/2021 ::II;;EORNALIZADO 50,00 e
5/15/2021 ::II;;EORNALIZADO >0,00 e
10/08/2021 | CARTERA A PEDIDO | 52,00 rrrkn
10/26/2021 | TALLER 50,00 .
1/20/2022 | KIMONO 56,00 .
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1/17/2022 | KIMONO 56,00 .
1/26/2022 | KIMONO 56,00 HEEAA
2/14/2022 | CLUTCH MAYA VERDE | 45,00 FrEEr
2/02/2022 | KABAN GUINDA 56,00 FrEEr
2/02/2022 | NANIBUCHAS 34,00 .
2/02/2022 | ALFOMBRA49CM  |50,00 FrEEE
3/12/2022 | TOP NANI 38,00 HEEAA
3/28/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/28/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/28/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/29/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/29/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/29/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/31/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/31/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/31/2022 | VINCHIS 5,00 .
3/31/2022 | NANI BUCHAS 20,00 .
3/31/2022 | NANI BUCHAS 20,00 .
3/31/2022 | KIMONO 56,00 .
3/31/2022 | KIMONO 56,00 HEEAA
4/19/2022 | MARGARITA 25,00 .
4/19/2022 | MARGARITA 25,00 .
4/19/2022 | NANIBUCHAS 34,00 .
4/19/2022 | NANIBUCHAS 34,00 .
4/27/2022 | ARETES HORTENSIAS | 120,00 | *****
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5/05/2022 | PACK HANNA BEIGE | 72,00 rnn
5/05/2022 | PACK MOJI 64,00 —
5/08/2022 | CARTERAMALETIN | 57,60 rnn
5/10/2022 | PACK HANNA NEGRA | 72,00 rnn
5/13/2022 rclzggfénfm 15,00 e
5/24/2022 | VINCHIS 15,00 —
5/28/2022 | NANI BUCHAS 30,00 —
5/28/2022 | VINCHIS 15,00 —
5/31/2022 | KABAN 56,00 —
6/04/2022 | VINCHIS 30,00 —
6/09/2022 | RENCHI 50,00 —
6/15/2022 |BOLSODEMANO  |34,20 rnn
6/12/2022 | MAE 40,00 —
6/14/2022 | MAE 51,00 —
6/27/2022 | MAE 36,00 —
7/05/2022 | CUELLERA CONSTI | 25,00 sk
7/05/2022 | NANI BUCHAS 30,00 —
7/03/2022 | VINCHIS 15,00 —
7/10/2022 | KABAN NEGRO 56,00 —
7/19/2022 | CARTERA PANDA 45,00 Hokxk
7/07/2022 | VINCHIS 15,00 —
7/10/2022 | DIADEMA 25,00 —
7/19/2022 | GORRITOPANDA | 25,00 sk
7/29/2022 | DIE TURQUECINA | 65,00 N
7/30/2022 \T’::imz DE 84,00 —
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7/31/2022 | DIADEMA 1500 | #wens
7/31/2022 | KABAN FRESA 56,00 | *erex
8/02/2022 | VINCHIS 1500 | #wens
8/05/2022 | DIADEMAS 1500 | #wews
8/15/2022 | VINCHIS 1500 | #wers
8/18/2022 | NANI BUCHAS 34,00 | xeren
8/17/2022 | CASCABEL 6500 | *ewrx
8/24/2022 ;‘:"CVTA:IIQULAR 55,00 R
9/09/2022 | KABAN 56,00 | *erex
10/18/2022 | NANIBUCHAS 30,00 | ewen
10/18/2022 | NANIBUCHAS 30,00 | ewen
10/18/2022 | NANIBUCHAS 30,00 | ewen
10/18/2022 | NANIBUCHAS 30,00 | ewen
10/18/2022 | NANIBUCHAS 30,00 | ewen
10/18/2022 | NANIBUCHAS 30,00 | ewen
10/18/2022 ::‘ISJ:CTOR DE 5500 | *exex
10/22/2022 |LOGO 60,00 | *xrex
10/23/2022 | KIMONO 40,00 | *xens
10/23/2022 | DIADEMA GUINDA | 10,00 | *****
10/23/2022 | RENCHI 10,00 | #rens
10/26/2022 | CASCABEL 6500 | *ewrx
10/26/2022 | VINCHIS 1500 | #wens
10/26/2022 | TOP 30,00 | *erex
10/26/2022 | CUELLO 2700 | xewen
10/26/2022 | RENCHI 10,00 | #rens
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‘ 10/26/2022 ‘ KABAN

‘ 45,00

% % %k k %k
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Anexo 5. Manual de Instalacion

1. Requisitos del sistema web:

Se lista a continuacion los requerimientos para la instalacion y configuracion del sistema

web:

e Ordenador con procesador Inter Core i3 o superior con sistema operativo con
Windows7 o superior.

e Java Development Kit 1.8.x o superior.

e Servidor Apache Tomcat 9.

e Puerto por defecto 8089.

e MYSQL Workbench.

2. Instalacion del sistema web:

a) Instalacion de JDK:

Para la instalacion del JDK, se puede realizar la descarga en el siguiente link oficial de

Oracle:

https://www.oracle.com/pe/java/technologies/javase/javase8-archive-downloads.html

& > C & oracle.com @ © r B &

|2| Comunicate con un especial

Productos Sectores Recursos Clientes Partners Desarrolladores Eventos Q © vercuentas

Linux x64 185.05 MB ',i, jdk-8u202-linux-x64.tar.gz

Mac OS X x64 24915 MB -li, jdk-8u202-macosx-x64.dmg
Solaris SPARC 64-bit (SVR4 package) 125.09 MB Ti, jdk-8u202-solaris-sparcv9.tar.Z
Solaris SPARC 64-bit 881MB ',i, jdk-8u202-solaris-sparcv9.tar.gz
Solaris x64 (SVR4 package) 124.37 MB -Ii, jdk-8u202-solaris-x64.tar.Z
Solaris x64 85.38 MB Ti, jdk-8u202-solaris-x64.tar.gz
Windows x86 201.64 MB -li, jdk-8u202-windows-i586.exe
Windows x64 211.58 MB -Ii, jdk-8u202-windows-x64.exe

Seleccionar la opcién correspondiente para descargar el JDK, posteriormente solicitara
registrarse para proceder con el proceso. Una vez registrado a través de un correo se

descargara automaticamente el instalador.
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Inicio de sesidn en cuenta
de Oracle

Nombre de usuario

Sl

Contrasefa

Iniciar sesion

¢Necesita ayuda?

——

Descargas recientes

(£ jdk-8u202-windows-x64.exe

212 MB » Hace 2 minutos

Mostrar todas las descargas

Una vez seleccionado el instalador, el proceso serd sencillo, ya que solo debe seleccionar
“siguiente” en los pasos correspondientes para proceder a terminar la instalacion. Posterior
a esto punto, se validara la inflacion a través de comando java -version para corroborar la

version instalada.

«
< Java

Status: Installing Java

~ 3Billion
Devices Run Java

Java"  #1 Development Platform

BX Simbolo del sistema
i ion 10.0.22000.1219]

. Todos los derechos reservados.

xed mode)

C:\Users\hulfe>_
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Lo siguiente es configurar en Windows las variables de entorno, para ello se dirigirse en

las configuraciones de Windows y seleccionar “variables de entorno”. Aqui se debe

agregar como variables de sistema, especificamente en la variable “Path”, la ruta de la

carpeta de Bin del JDK instalado (generalmente la ruta de la descarga estd ubicada

C:\Program Files (x86) \Java\).

Nombre del equipo Hardware
Opciones avanzadas Proteccion del sistema Remoto

Para realizar la mayoria de estos cambios, inicie sesién como administrador.

Rendimiento
Efectos visuales, programacion del procesador, uso de memoria y
memoria virtual

Configuracion...

Perfiles de usuario

Configuracion del escritorio comespondiente al inicio de sesion

Configuracion

Inicio y recuperacion

Inicio del sistema, emores del sistema e informacion de depuracion

Configuracion...

Variables de entomo...

Variables de usuario para hulfe

Variable

OneDrive
OneDriveConsumer
Path

TEMP

™P

Valor

C\Users\hulfe\OneDrive

C\Users\hulfe\OneDrive

C:\Program Files\MySQL\MySQL Shell 8.0\bin\;C:\Users\hulfe\App...
C:\Users\hulfe\AppData\Local\Temp
C:\Users\hulfe\AppData\Local\Temp

Variables del sistema

Variable

ComSpec

DriverData

JAVA_HOME
NUMBER_OF_PROCESSORS
OnlineServices
OPENSSL_CONF

Nuevo... Editar... Eliminar

Valor

C\windows\system32\cmd.exe
C:\Windows\System32\Drivers\DriverData

C:\Program Files\Java\jdk1.8.0_202

16

Online Services

C:\Program Files\PostgreSQL\psqlODBC\etc\openssl.cnf

0s Windows NT
Aceptar Cancelar A Nueva... Editar... Eliminar
Aceptar Cancelar
C\Program Files (x86)\Common Files\Oracle\Java\javapath Nuevo
CAwindows\system32
C\windows Editar
CAwindows\System32\Wbem
C\windows\System32\WindowsPowerShell\v1.0\ Examinar...
CAwindows\System32\OpenSSH\
C:\Program Files\Docker\Docker\resources\bin Eliminar
C:\ProgramData\DockerDesktop'\version-bin
C:\Program Files\Git\cmd
C:\Program Files\dotnet\ Subir
C:\Program Files\Microsoft SQL Server\130\Tools\Binn\
I PTogTan TITEe VICTOEoTt SUL SErver CIent SURIUDBL 170\ 60T BT Bajar
%aJAVA_HOME?%\bin
Editar texto...
Aceptar Cancelar
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b) Instalacion de MYSQL Workbench:
Para la instalacion de Workbench, se puede realizar la descarga en el siguiente link oficial:

https://dev.mysql.com/downloads/workbench/

<« C @ dev.mysql.com/downloads/workbenct B e v =

® MySQL Community Downloads

< MySQL Workbench
General Availability (GA) Releases Archives v

MySQL Workbench 8.0.28

Select Operating System:

Microsoft Windows

Recommended Download:

MySQL Insta!ler

‘or Windows -

All MySQL Products. For All Windows Platforms.
In One Package.

Windows (x86, 32 & 64-bit), MySQL Installer MST Go to Download Page >

Other Downloads:

Windows (x86, 64-bit), MSI 8.0.28 42.7M Download

Installer
64283b@821bcf@21bes9

Ignature

Una vez finalizada la descarga, procede abrir el instalador y seleccionar el directorio
destino de la descarga. Posteriormente seleccionar “Siguiente” hasta proceder con la

descarga.

7% MySQL Workbench 8.0 CE - Setup Wizard - X

Installing MySQL Workbench 8.0 CE m\
The program features you selected are being installed.

- Please wait while the Setup Wizard installs MySQL Workbench 8.0 CE. This
f?l may take several minutes.

Status:
Copying new files

Ahora abrir el MYSQL Workbench para configurar la conexion de base de datos,
seleccionar la opcidn de agregar conexiones, el cual desplegarda un formulario e ingresar
informacion de la conexion como nombre, host, puerto, usuario y contraseia. Posterior al

llenado de datos seleccionar “Ok”.
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. MySQL Workbench

#

File Edt View Database Tools Scriping Help

MySQL Connections

Local instance MySQL80

i root

ocalhos

. \
@

File Edt View Database Tools Scripting Help

create and browse your database schemas, work with database objects and insert data as well as

design and run SQL queries to work with stored data. You can also migrate schemas and data from other

database vendors to your MySQL database.

. Setup New Connection

- u] X

ICurmNam: [Myseu o

I'fvpearwnefwlhemm

Connection Method: ‘&andard (TCP/1P)
Parameters  SS_ Advanced

| Method to use to connect to the RDEMS

Hostname: |127.0.0.l

I Port: ‘3306

Name or IP address of the server host - and
TCP/IP port.

Username: l'°°‘

Name of the user to connect with.

Passnord: [ seore in Vauit ...

The user's password. Will be requested later if it's
not set.

Default Schema: l

The schema to use as default schema. Leave
blank to select it later,

Configure Server Management....

Test Connection Cancel ||I]

B Welcome to MySQL Workbench

MySQL Workbench is the official graphical user interface (GUI) tool for MySQL. It allows you to design,

Ahora proceder a importar la base de datos desde archivo Backup, abrir el archivo con el
Workbench y proceder a iniciar el script, el cual creara las tablas requeridas para inicializar

el sistema.

L - AV N LSRN IR T

5 lastnanifarfalla.sql

= g

U ULy UL 1O

25/06/2022 18:17

CIHUITIIT T EIVIL DU

SQL Text File

LIV N

401KB
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' MySQL Workbench
ﬁ Local instance MySQLE0 - W

File Edit View Query Database Server Tools

D& ENBREEE S
SQLFn!e}
MANAGEMENT

Scripting  Help

[ = F 20 o
© Server Status I

& Client Connections

4§ Users and Privileges

£33 Status and System Variables

X DataExport

,L Data Import/Restore
INSTANCE O
dm Schemas
No object selected -
(7 Action Output -
. Time Acvon
Session

c) Instalacion STS:

B % | hmpto -
Automatic context help is disabled. Use the toolbar to

manually get help for the current caret position or to
toggle automatic help.

Snippets

Message Dusation / Fetch

Para la instalacion del IDE STS, se puede realizar la descarga en el siguiente link oficial

https://spring.io/tools

2 Spring Tool Suite 4
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Anexo 6. Manual de Usuario

En el presente manual se mostrara como guia paso a paso el uso adecuado de las

herramientas que tiene implementadas el sistema web de la presente tesis.

Registrar Cuenta Usuario
Los Clientes para poder registrarse en el sistema y tener la posibilidad de utilizar las
funcionalidades que el sistema otorga a los usuarios con el rol de cliente, debera registrarse

en la pantalla inicial, el cliente debe seleccionar la opcion “Registrar”.

.

Todo Sombreros collares

Productos Populares

El sistema mostrard una nueva pantalla para registrar los datos del nuevo usuario. Con los

siguientes campos obligatorios a llenar:

Nombre Nombres del cliente.
Apellidos Apellidos del cliente.
Email Correo Electronico del cliente el cual se utilizara como usuario

como credencial para ingresar al sistema.

Tipo de Usuario Tipo de Rol de Usuario a crear.

Pais, Provincia, Ciudad | Ubigeo de cliente.

y Distrito

Contrasefia Contrasefia para ingresar al sistema.
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Registrar Cuenta

Nombre de Usuario Apellidos de Usuario
Email
Es usted un © Comprador Vendedor
Pais Provincia

Seleccione Pais Seleccione Provincia
Ciudad Distrito

Seleccione Ciudad Seleccione Distrito
Crear Contrasefa Repetir Contrasefia

Ver

& Yo acepto los terminos y condiciones

Una vez realizado el llenado correspondiente y de aceptar a los términos y condiciones, el
usuario debe seleccionar la opcidon “Guardar” para crear a su usuario. Posteriormente, le
llegara a su correo electronico un email de confirmacion y una vez entrar al link del correo

se terminard el proceso de registro de cuenta.

parami v

R inglés v > espafiol v  Traducir mensaje

confirme su email

Hola Joffre,

Gracias por registrarte. Haga clic en el siguiente enlace para
activar su cuenta:

Activar ahora

El enlace caducara en 15 minutos.

Te veo pronto
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Por cuestion de seguridad el enlace solo tiene 15 minutos para poder usarse, después de ese

tiempo debe realizar todo el proceso nuevamente.

Iniciar Sesion
Una vez registrado y contar con una cuenta, el usuario debe iniciar sesion en el sistema.

Para ello debe entrar en la pantalla inicial y seleccionar la opcion “Ingresar”.

st ‘

Todo Sombreros collares

Productos Populares

El sistema mostrard una pantalla para que el usuario deba de ingresar su correo electronico
y contrasefia para acceder al sistema. El sistema realizara las validaciones correspondientes

para verificar la autentificacion debida.

Ingresar

Recordar
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Una vez digitado sus credenciales el usuario debe seleccionar la opcién “Acceder”. El

sistema lo enviara a la pantalla de sesion del usuario cliente. La pantalla de sesion por

defecto mostrara las ultimas 6rdenes de compra realizadas por cliente.

Inicio
Bienvenid@ Joffre

Administracién de Cuenta

Descripcion de cuenta

Pedidos Realizados

b Numero Estado Precio  Cantidad
Mi lista de deseos

001-000002  Pagado 150 2
Devoluciones y reembolsos
Ajustes 001-000001  Pagado 200 1

Consultar Catalogo

Fecha Pedido

2022-09-11 15:48:05.0

2022-08-10 15:48:05.0

Fecha Entrega

2022-09-12 15:48:05.0

2022-08-13 16:00:05.0

Salir

@ Ver Detalle

@ Ver Detalle

Una vez iniciado sesion, el cliente con su respectivo usuario puede redirigirse a la pantalla

principal del sistema, posteriormente puede consultar el catdlogo de productos y realizar

busquedas personalizadas de los productos que necesite.

%w‘ Nanifarfalla Sobre la Empresa Contactos Ver Productos
Compras de productos Inicio
Bolsos
Sombreros Nombre de Producto Linea
Joyas
Slippers NANIBUCHAS Bolsos
4 CARTERA MALETIN Bolsos
CASCABEL Bolsos

Precio

S/.34

S/. 65

Joffre Hermosilla Salas ~

Buscar:

Stock

w
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Al ver la pantalla de productos, el sistema mostrard informacién resumen por cada

producto (imagen, breve descripcion, linea al que corresponde y el precio).

El usuario puede seleccionar el icono de detalle de cada producto para ver mayor

informacion correspondiente al producto escogido.

%u/ ‘ Buscar n ! ;
CARTERA MALETIN
L8 8 8 ¢ 8154 orders
S/. 57.60

Maya en color blanco, ideal para todo tipo de evento.

Cantidad

+ 1 -

Afiadir a carrito ™

CARTERA MALETIN
L 8.8 8 ¢ 8 154 orders
S/.57.60

Maya en color blanco, ideal para todo tipo de evento.

Cantidad

Afiadir a carrito ™

Consultar Carrito de Compras

Para escoger el producto deseado, digitar la cantidad requerida y seleccionar la opcioén

“Anadir a carrito” lo cual afiadira el producto al carrito de compras final.
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Una vez afiadido los productos, seleccionar la opcién “Comprar”, el sistema mostrara la

pantalla del carrito y mostrara un resumen de los productos y los montos correspondiente a

pagar.

El cliente puede actualizar la cantidad o eliminar los items de los productos la lista, a su
vez puede seleccionar la opcion de seguir comprando si desea agregar mas productos a la

lista.

(VZM‘ Nanifarfalla SobrelaEmpresa  Contactos  Ver Productos Joffre Hermosilla Salas ~
Productos Precio Cantidad Sub-total

PE&  CARTERA MALETIN

. S/.57.60 1 S/.57.60 n

Maya en color blanco, ideal para todo tipo de evento.

Pagar pedido

Para realizar la compra requerida el usuario debe seleccionar la opcion “Comprar” en la
ventana de carrito de compras. El sistema mostrara en pantalla una ventana para digitar el
numero de tarjeta, la fecha vencimiento y el cddigo CVV, posteriormente el usuario
selecciona la opcion “Pagar”. Niubiz validard los datos ingresados y realizard la

transaccion de manera exitosa.

niubiz: !

Pagar S/ 52.60
d —
@ wnch VIsA ’ 2 'D' —
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Historico de Ventas

El usuario puede desplazarse a la sesidn de su cuenta a través de la opcion “Cuenta” y

después a la opcion “Mis oOrdenes” para visualizar los pedidos pagados e informacion
detallada.

Inicio Salir

Bienvenid@ Joffre

Administracién de Cuenta

Descripcién de cuenta

Pedidos Realizados

g _ Numero Estado Precio Cantidad Fecha Pedido Fecha Entrega
Mi lista de deseos

001-000002 Pagado 150 2 2022-09-11 15:48:05.0

2022-09-12 15:48:05.0
Devoluciones y reembolsos

@ Ver Detalle

A) ustes 001-000001 Pagado 200 1 2022-08-10 15:48:05.0 2022-08-13 16:00:05.0 @ Ver Detalle
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Anexo 7. Permiso de la Empresa

Yia

Farfalla

Lima, 19 de diciembre de 2022

Yo Allison Jara Salas en mi calidad de responsable de la empresa Nanifarfalla, otorgo la
autorizacion a los sefores Joffre Hermosilla y Hugo Ulfe para que utilicen la informacion
de la empresa, con la finalidad de que puedan desarrollar su trabajo de Tesis para optar el
titulo profesional de Ingenieria Informatica.

Sin otro particular, me despido.

Atentamente,

A

Allison Jara Salas

Gerente
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