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RESUMEN

El presente informe de Tesis estd desarrollado bajo la linea de investigacion en
Tecnologia de la Informacion y Comunicacion, de la Escuela Profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad los Angeles de Chimbote. El objetivo
principal ha sido realizar la implementacion de un sistema web en la empresa “Moto
Repuestos “ARIZA” — Huarmey; 2017, a fin de garantizar el marketing y llevar un
mejor control en la venta de motos, repuesto y accesorios. La empresa en estudio
tiene una poblacion muestral de 35 trabajadores, constituida por personal
administrativo de oficina y personal encargado del mantenimiento y ensamblaje de
motos. La investigacion tuvo un disefio de tipo no experimental para poder dar
soluciébn a los problemas que existen con el actual sistema que se realiza
manualmente, el cual se obtuvo un grado de satisfaccion con el sistema actual del
17% y el 83% no estas satisfechos como se viene trabajando, asi mismo, hay una
necesidad de propuesta de mejora del 94% de los encuestados; siendo el tipo de la
investigacion cuantitativo, descriptivo y explicativo, porque se aplicd un test
haciendo una descripcion y explicacion del sistema manual contra la implementacion

de un sistema web.
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ABSTRACT

This thesis report is developed under the line of research in Information Technology
and Communication of the Professional School of Systems Engineering of the
University Of Los Angeles De Chimbote. The main objective has been to implement
a web system in the company "Moto Repuestos” ARIZA "- Huarmey, 2017, in order
to guarantee marketing and carry out better control in the sale of motorcycles, spare
parts and accessories. The company under study has a population of 35 workers,
constituted by administrative office staff and personnel in charge of the maintenance
and assembly of motorcycles. The research had a non-experimental design to be able
to solve the problems that exist with the current system that we carry out manually,
which obtained a degree of satisfaction with the current system of 17% and 83%
were not satisfied, it comes to work, likewise, there is a need for an improvement
proposal of 94% of the respondents; the quantitative, descriptive and explanatory
research, because a test was applied making a description and explanation of the

manual system against the implementation of a web system.

Keywords: Marketing, Service, Web System, TIC, Sale,
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. INTRODUCCION

En estos Ultimos afios, el uso de las TIC se ha hecho muy habitual, debido a que lo
utilizamos en todo momento de nuestro que hacer de la vida diaria, ya sea cuando
compramos algun bien o servicio prestado con nuestra tarjeta electronica, o
cuando ingresamos a nuestras cuentas personales de correo electronico o redes
sociales, cuando pagamos nuestra matricula 0 mensualidades de nuestros estudios
superiores, entre otras actividades. Lo mismo sucede hoy en dia con las empresas
que utilizan las herramientas tecnologias para hacer transacciones, publicidad y
marketing por internet a través del comercio electronico (e-business) en sus
diferentes modalidades (1). El uso de las redes de comunicaciones a nivel mundial
nos permite superar las barreras del lugar y espacio, podemos compartir
informacion y recursos en tiempo real, trabajar en equipo en forma integrada sin
importar el lugar o ubicacion geografica en que se encuentre, la cual nos permite
realizar operaciones transaccionales via web y en linea, lo cual facilita la toma de

decisiones del usuario final, en beneficio de la sociedad

Estos sistemas de informacion web se encuentran totalmente integrados con otros
sistemas mas complejos, a través de bases de datos distribuidas, los cuales son el
eje principal de todo sistema, motivo por el cual las organizaciones hoy en dia
automatizan todos los procesos principales del giro del negocio, lo cual le
permitira un adecuado procesamiento de la informacion, obteniéndola en el

momento oportuno con informacién precisa para la toma de decisiones.

La empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, a pesar de los avances tecnoldgicos,
no aplica estrategia de marketing por internet, todos sus productos son exhibidos
en las tiendas que posee en la provincia de Huarmey, es decir, los clientes acuden
al establecimiento y ahi recién conocen los productos que ofrecen a la comunidad
huarmeyana, ni siquiera cuentan con un catdlogo impreso o digital de los

productos que ofrece.

Asi mismo, su proceso de ventas de motos, repuestos y accesorios los registra en

hojas, cuaderno o en la computadora, es decir, los principales procesos criticos se



realizan en forma manual o utilizando una hoja de célculo, es decir, no se
encuentran automatizados como es el caso el proceso de ventas de la empresa
MOTO REPUESTOS ARIZA de la provincia de Huarmey.

Esta informacidn del procesamiento de las ventas es de suma importancia para la
empresa, porque le permitird conocer que productos tiene mas salidas, en cuando
a motos, modelos, marcas, etc., asi como también los repuestos y accesorios.
También le permitira conocer quiénes son sus clientes potenciales y eventuales,

sus datos personales, domiciliarios, crediticios, etc.

Con la propuesta que se esta sugiriendo con la implementacion de un sistema Web
se pretende marketear via web los productos, repuestos y accesorios que ofrece
MOTO REPUESTO ARIZA, asi como también, llevar un mejor control de los
pedidos que realizan via web y se concretizan en una venta, en donde los clientes
se podran registrar via web con su respectivo pedido y la empresa procesarlos en
forma inmediata en tiempo real, para que esta informacion esté disponible para el
area de almacén, contabilidad y logistica en cualquier momento o cuando un

personal o el duefio/administrador lo amerite.

Como podemos apreciar, el uso de las Tecnologias de la Informacion vy
Comunicacion e Internet a través de sus aplicaciones y redes sociales se ha vuelto
muy indispensable en las empresas locales e inclusive en las empresas
transnacionales donde realizan sus transacciones desde cualquier parte del globo
terraqueo. Motivo por lo cual, para desarrollar un sistema de informacion se hace
necesario conocer los requerimientos funcionales minimos que se desean alcanzar
con el presente sistema web para que se lleve el proceso de marketing y control de
ventas de motos, repuestos y accesorios en la empresa MOTO REPUESTOS
ARIZA, y de esta manera brindar un servicio de calidad, en la informacion sea
oportuna, precisa y disponible cuando lo requieran. Garcia E. (2), sostiene que
resulta incuestionable como las TIC han avanzado en el mercado con nuevas

oportunidades para optimizar los procesos internos de la empresa.



De acuerdo a la probleméatica anteriormente indicada, se emitié el siguiente

enunciado del problema:

¢En qué medida la implementacion de un sistema web para la empresa moto
repuestos ARIZA Huarmey; 2017, permitird marketear y llevar un mejor control

en la venta de motos, repuesto y accesorios?

Para el desarrollo de esta investigacion se planted el siguiente objetivo general:
Realizar la Implementacion de un sistema web en la empresa “Moto Repuestos
“ARIZA” — Huarmey; 2017, a fin de garantizar el marketing y llevar un mejor

control en la venta de motos, repuesto y accesorios.

Para lograr nuestro objetivo general, se plantearon los siguientes objetivos

especificos:

1. Recopilar informacion pertinente en relacion a los requerimientos y
necesidades del sistema web para mejorar el proceso de ventas y marketing
de motos y accesorios de la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA de
Huarmey, 2017 que permita el modelado y desarrollo de los requerimientos y

sistema web.

2. Evaluar y proponer un disefio que contenga adecuadamente los elementos
necesarios para solucionar el problema, que permita cumplir con los
requerimientos formulados, aplicando estrategias y politicas de comercio

electronico para garantizar el marketing digital.

3. Desarrollar el sistema informatico usando la metodologia ICONIX, enfocada
en los casos de uso y la programacion la cual sera implementada en PHP y
como gestor de la base de datos a MYSQL.

Justificacion académica: Como egresados de Ingenieria de Sistemas deseamos

aplicar los conocimientos que se han adquirido en nuestra vida universitaria, para



ganar experiencia y habilidades en cuanto a analisis y desarrollo de software de
informacion a través de la implementacién del sistema web para mejorar el
proceso de ventas y marketing de motos y accesorios acorde a los estandares

actuales.

Justificacion operativa: La empresa MOTO REPUESTOS “ARIZA”, registra
diariamente sus transacciones comerciales manualmente en cuaderno que luego es
transferido para el contador para poder saber el estado econémico financiero de
las ventas de los productos y la cantidad que se lograron vender durante el dia; a
todo esto, requiere mucho tiempo; y se necesita toda la operacion se haga en
tiempo real, para ello, el personal debe estar capacitado en el manejo del sistema
ya que es el unico encargado y responsable de ello, para lo cual se debera de

implementar un taller de capacitacion para el uso del presente software.

Justificacion econdmica: Con respecto al estudio de factibilidad financiera y
econdmica la empresa cuenta con algunos equipos necesarios para la
implementacion del proyecto (hardware y software), esto sera un poco tanto
beneficioso para la implementacion del proyecto. Es viable econémicamente la
implementacion de las TIC de acuerdo a las necesidades de la empresa, y tomando
en cuenta el crecimiento futuro de ésta y la implementaciébn de nuevas
tecnologias, para lo cual se utilizara software libre para minimizar los costos de su

implementacion, tan solo invirtiendo en el dominio y hosting.

Justificacion Tecnoldgica: El uso de una herramienta tecnoldgica como es el de un
sistema Web permitird a la empresa incorporar una herramienta de uso estratégico
y que serd el soporte en la implementacion de las estrategias establecidas, asi
como en la definicién de nuevas estrategias, contribuyendo logro de objetivos,
maximizando el uso de los recursos y reduciendo los costos operativos. Desde el
punto de vista comercial es beneficioso en la medida que uno tiene alcance todos
los datos que son necesarios tanto para el cliente como para la empresa para los
efectos de comercializacion. Aunque esto asi demande un costo de produccion.

Pero desde el punto de vista econdmico inmediata genera un egreso no confiable”.



Justificacion Institucional: A través de la implementacion del sistema podra
mejorar aspectos referentes a marketing y publicidad mejorando la imagen y
calidad del servicio o empresa MOTO REPUESTOS “ARIZA” mediante la

implementacion de sistemas de informacion.

El alcance que se lograra con la presente investigacion es de interés para la
empresa MOTO REPUESTOS “ARIZA”, ya que permitira utilizar las TIC y
aprovechar las ventajas competitivas que estas tecnologias ofrecen en beneficio de

los ciudadanos de la provincia de Huarmey.



Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Landivar C. (3), en el afio 2015, realizd su tesis titulado “Disefio e
implementacion de un sistema web para compra y venta de flores en la
empresa Floraltime”, ubicado en el pais de Ecuador, cuyo objetivo
principal fue la de disefiar e implementar un sistema web que permita
tener un adecuado control sobre los pedidos y despachos de flores a los
clientes, asi como, de las adquisiciones a los proveedores, garantizando
la confiabilidad, seguridad e integridad de datos. El presente trabajo de
titulacion pretende otorgar a la empresa Floraltime de un sistema de
informacion via web que le permita tener una mejor accesibilidad y
control de registros de compra y venta de flores, en la cual elabor6 el
disefio y la implementacion del sistema web de tal forma que cumpla
con sus requerimientos y se ajuste a las expectativas de la empresa; para
ello utilizo el lenguaje de programacién PHP y JavaScript, utilizando
HTMLS para la parte visual y como manejador de la base de datos
MySQL, Asi mismo, utiliz6 también el MVC (Modelo Vista

Controlador).

Vargas J. (4), en el afio 2012, realizo su tesis de investigacion titulado
“Disefio e implementacion de un Sistema web de control de inventarios
y rastreo de puntos de venta”, para optar el titulo de Ingeniero en
Computacion, Venezuela, en la cual la Compafiia PMS C.A. (Pos
Managed Services C.A.) se dedica a la actividad principal de la
administracion y mantenimiento de puntos de venta de distintos bancos
en diversas regiones del territorio de Venezuela. En tal sentido PMS
maneja un enorme volumen de estos equipos, los cuales se mantienen
en constante circulacion entre los almacenes de la empresa y los

comercios, generando que no se lleve un control adecuado, pudiendo



producirse pérdidas o extravios de estos equipos, lo cual se traduce en
pérdidas monetarias para la empresa. Por este motivo PMS se presentd
la presente propuesta del proyecto para la creacion de un médulo de
inventario y rastreo de puntos de venta para su sistema PMIS (Pos
Manager information System), cuya funcion del médulo fue permitir a
la empresa llevar un registro de los equipos que entran y salen
diariamente de sus almacenes y almacenar un historico de todas las
ubicaciones por las que pasa unequipo. EI modulo se desarrolld usando
una arquitectura cliente servidor bajo la forma de una aplicacion web,
para ello se utiliz6 una variedad de tecnologias como Java, Postgress,
SQL, HTML, CSS, Javascript y AJAX entre otras; y su construccion
siguid un modelo de desarrollo en cascada en la cual se pudo diferenciar
claramente las etapas de analisis de requerimientos, analisis y disefio de
sistema, implementacién y prueba. El resultado de este proceso fue un
producto que colmo los requerimientos de la compafiia, presentando
apoyo a su principal actividad y poseer un mayor control de los equipos

asignados a los diferentes puntos de venta.

Asi mismo, Acosta J. y Meusburgger M. (5), en el 2011, realizaron una
tesis de grado titulada ‘“Disefio y desarrollo de un sistema de
informacion web para la gestion de los procesos de cotizacion y pedido
de la Empresa prisma impresores” de la Universidad Autonoma de
Occidente de Santiago de Cali, donde realizaron el disefio y desarrollo
de una aplicacion web, para la gestion de las cotizaciones y pedidos de
la empresa PRISMA IMPRESORES S.A.; por ello estas tecnologias se
han convertido en herramientas competitivas para el mundo
empresarial; ya que son un medio para establecer un canal de
comunicacién efectivo entre las organizaciones y los clientes. A parte
de esta gran ventaja, el desarrollar una aplicacion Web, genera otros
grandes beneficios como es el tener un servicio 24 horas del dia, los 7

dias de la semana, de esta manera, elimina las barreras geogréficas.



2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

Assado R. y Morales R. (6), en el afio 2017, realizd su tesis titulado
“Implementacion de un Sistema Web de gestion comercial para mejorar
el proceso de ventas de la empresa Comercial VASGAR.”, cuya
finalidad fue implementar un sistema web de gestion comercial para
mejorar el proceso de ventas, el cual permitird utilizar menos recursos,
disminuir los tiempos, evitar perdida de datos, mejorar la forma de
trabajo, para asi poder mejorar en la toma de decisiones y brindar un
mejor servicio a los clientes. Para ello, se tomd como objeto de estudio
la empresa comercial Vasgar ubicada en el distrito de San Juan de
Lurigancho, la cual presentaba deficiencia en el &rea administrativa,
debido al uso tradicional del manejo de informacion, lo que conlleva a
una demora en el proceso de llenado de datos y la pérdida de
informacion. La solucion planteada fue desarrollada aplicando la
metodologia RUP, asi como la programacion en el lenguaje de PHP,
teniendo como apoyo los frameworks de Codelgniter y Bootstrap en
conjunto con algunas librerias de jQuery, haciendo uso del editor de
cddigo Sublime Text y el gestor de base de datos MySQL, la cual puede
almacenar una gran cantidad de informacion, y de esta manera tener un
control total de los productos y ventas, el cual también considera,
aspectos como, el registro de ventas, personal y clientes; respaldados
por la seguridad y reportes que ofrece el sistema. Concluyo que la
empresa mejord enormemente sus procesos de ventas, ya que el sistema
desarrollado permitié un proceso de venta rapido y preciso con el cual
también se pudo tener un mejor control de personal, clientes y
productos, con la finalidad de poder realizar los reportes necesarios y

realizar una buena toma de decisiones.

Julca L. y Rojas A. (7), en el afio 2015, realiz6 su tesis denominada
“Sistema Informatico Web para la gestion de ventas de la Boutique
DETALLITOS E.IR.L. utilizando la metodologia AUP y framework
QCODO de PHP”. Esta empresa dedicada a la gestion comercial de



ropa y accesorios para damas enfocada en la dama joven de hoy en dia,
ofrece la mejor calidad y variadas marcas tanto nacionales como
internacionales, la cual fue creciendo donde se percataron problemas en
la boutique, de la necesidad de contar con un sistema, con el cual se
controlen las distintas areas de la empresa (ventas, compras y almacén),
por lo que todos los documentos de informacion (boletas, facturas,
ordenes de compra), son llenados manualmente, llegando a tener
pérdida tanto en la informacion como en el tiempo. Por lo tanto, se vio
en la necesidad de proponer como alternativa de solucion un Sistema
Web que realice la automatizacion de los procesos de ventas y de
Entrada y Salida de productos de boutique Detallitos, asi mismo
controlard el stock, actualizando cada vez que exista una entrada y/o
salida de productos. Para el andlisis, disefio, implementacion y
documentacion se usé la metodologia AUP, el codigo fuente y el disefio
de los formularios en Framework QCODO de PHP, para la
administracion de la base de datos, se us6 MySql. Las principales
mejoras y beneficios para la boutique son: Obtener un nuevo canal de
ventas por internet para mejorar el servicio del cliente mediante la
aceleracion del proceso de gestibn de wventas, optimizando las
operaciones de almacén pues proporciona datos de inventarios precisos

y transparentes.

Vasquez J. (8), en el afio 2014, realizo su tesis titulada “Disefio de un
sistema basado en tecnologia web para el control y gestion de venta de
unidades moéviles”, en la cual consistid en disefiar y crear este sistema
utilizando Tecnologias de la Informacion, un gestor de base de datos,
tecnologias web como medio de comunicacion y elementos de
seguridad que brindan confidencialidad al sistema y a los datos que se
transmiten. Para cumplir con estos requisitos en la aplicacidon se utilizd
el lenguaje de etiquetas HTML, el lenguaje de programacion Java y un
sistema gestor de datos MySQL para generar contenidos dinamicos.

Ademas, se utilizaron diferentes herramientas que permitieron cumplir



con los requerimientos especificados en el disefio y permitir al usuario
acceder a la informacion de la agencia que necesite para poder realizar
los procesos que le corresponde, enlazandose desde cualquier
computador de la agencia. El sistema permitid hacer analisis de los
datos que contiene la Base de Datos utilizando los formularios de
busquedas para obtener resultados especificos como datos de cliente,
productos, ventas realizadas; los cuales son importantes para evaluar el
desemperio de los vendedores y el estado de ventas de la agencia. Los
datos que se transmiten son protegidos por los elementos de seguridad
que brindan confiabilidad. El disefio del sistema Web permitié también
mejorar la imagen y los servicios de la empresa mediante una
aplicacion que facilite las operaciones y el control de la informacion de
los clientes y productos ademas de mejorar el proceso de atencion de
venta a los clientes lo cual ayudaria a captar nuevos clientes, por lo que,
el sistema Web wvendrda complementado con una serie de
funcionalidades para el manejo y control de informacion relacionada

con la empresa.

2.1.3. Antecedentes a nivel regional

Saavedra H. (9), en el 2015, realiz6 una investigacion de tesis titulado
“Implementacién de una aplicacion de control de pedidos via web para
la agroindustria La Morina S.A.C. del distrito de Moro, provincia del
Santa, departamento de Ancash” su objetivo implementar una
aplicacion de control de pedidos via web para la Agroindustria se ha
desarrollado con la finalidad de facilitar la gestion de pedidos de los
diferentes clientes, aprovechando como recurso el Internet. Unos de los
problemas encontrados fue la pérdida de tiempo al solicitar los
productos, baja produccion del area de gestion y marketing. El sistema
informatico web permitira realizar el registro de los clientes, productos
y pedidos de los clientes, ademas de configurar el stock de productos,
precios y promociones. Su metodologia es no experimental y de corte

transversal. Se llegd a la realizacién de un Sistema Web usando tiendas
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virtuales, las cuales proveeran un catadlogo y pedidos en linea, con

Joomla y PrestaShop.

Cupitan J. (10), en el afio 2015, realizo su tesis titulada “Disefio e
implementacion de una aplicacion web de venta online para la empresa
GROUP COMPANY S.A.C.; Chimbote 2015, donde su principal
objetivo es la de disefiar e implementar una aplicacion web de venta
online para la empresa Group Company S.A.C. Chimbote 2015, la
metodologia es de disefio no experimental, de tipo descriptivo y
documental; con una poblacion de 22 trabajadores de la empresa Grupo
Company S.A.C. , donde obtuvo como resultado que el 90.91% de los
trabajadores expresaron que si perciben que es necesaria la realizacion
del proceso de venta por lo tanto han concluido que la percepcion de
los trabajadores de una alta necesidad prioritaria y urgente de una
elaboracion del disefio e implementacién de una aplicacion web de
venta online para la empresa Group Company S.A.C., recomendo
determinar capacitaciones a los trabajadores para que interactien con la
aplicacién web de manera correcta, que la empresa pueda contar el
personal encargado para que garantice el funcionamiento continuo de la

aplicacion web.

Bustamante E. (11), en el afio 2007, en su tesis de grado titulada
“Sistema de informacion web para automatizar la gestion de pedidos en
la empresa SemiPeru” de la Universidad Catélica Los Angeles de
Chimbote de Huaraz. Cuenta como la gestion del Pedidos mediante un
Sistema de informacion Web en la empresa SemiPeru va ser de gran
ayuda para mejorar la gestion dentro de la empresa para optimizar los
procesos, agilizando las transacciones internas de la empresa y también
la productividad, ganando asi tiempo valioso no s6lo para el servicio

técnico, sino tambien mejorar el tiempo de respuesta a los clientes.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. MYPES Y LA EMPRESA

2.2.1.1. MYPES

Definicion

Segun, Huaman C. (12), la legislacion peruana define a las
MYPES como “la unidad econdmica operada por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o
gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente, con
la finalidad de desarrollar actividades de comercializacion de
bienes, prestacion de servicios, extraccion, transformacion, y
produccién sea industrial o artesanal de bienes”. Asimismo,
distingue a la microempresa como aquella que no excede de 10
personas, y a la pequefia empresa como la que tiene de 11 a 40
personas, permitiendo que otros sectores y organismos del
estado adopten criterios adicionales para los fines a los que

hubiere lugar.

Asi, se puede encontrar que cada ministerio adopta criterios
distintos para abordar la problematica de las MYPES que
pertenecen a su sector. Por ejemplo, las MYPES agricolas son
ubicadas en uno u otro tamafio segun el valor de sus activos
fijos 0 la extension de su superficie agropecuaria. En la pesca,
el criterio para la acuicultura y para el procesamiento artesanal
es el volumen de produccién por campafia, mientras que para
la pesca artesanal es el nimero de trabajadores y los activos
fijos (capacidad de bodega de las embarcaciones). En el sector
de transportes, la pequefia y microempresa se diferencian
segun los activos fijos (camiones) en el caso de empresas de

servicio de carga, y segun activos fijos y “produccion”
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(nimero de pasajeros movilizados) en el caso del servicio de
pasajeros. El sector industria utiliza como criterio el nimero de
trabajadores, nivel de ventas y activos fijos. En el caso del
MTPS, se viene clasificando a las MYPES segun el numero de
trabajadores, es decir, por la capacidad de generacion de

empleo de las empresas.

Caracteristicas de una MYPE

a) El nimero total de trabajadores:

- La microempresa abarca de uno (1) hasta diez (10)
trabajadores inclusive.
- La pequefia empresa abarca de uno (1) hasta cien (100)

trabajadores inclusive.

b) Niwveles de ventas anuales:

- La microempresa: hasta el monto maximo de 150
Unidades Impositivas Tributarias - UIT.

- La pequefia empresa: a partir del monto maximo
sefialado para las microempresas y hasta 1700

Unidades Impositivas Tributarias - UIT.

Importancia de las MYPES enel Peru

Segun datos del Ministerio de Trabajo, las MYPES brindan
empleo a mas de 80 por ciento de la poblacion
econdbmicamente activa (PEA) y generan cerca de 45 por
ciento del producto bruto interno (PBI). Constituyen, pues, el
principal motor de desarrollo del Perd, su importancia se basa

en:

13



- Proporcionan abundantes puestos de trabajo.

- Reducen la pobreza por medio de actividades de generacion
de ingresos.

- Incentivan el espiritu empresarial y el caracter emprendedor
de la poblacion.

- Son la principal fuente de desarrollo del sector privado.

- Mejoran la distribucion del ingreso.

- Contribuyen al ingreso nacional y al crecimiento economico

Cuando la cultura emprendedora actia sobre un individuo
desarrolla en él, ademas de los conocimientos y talentos
propios de la persona, una caracteristica adicional: la

capacidad de ver oportunidades y aprovecharlas.

La constitucion de una MYPE resulta socialmente deseable,
por la inversidn que realiza en la localidad donde se instala.

Esta inversion tiene, ademas, tres elementos adicionales:

- Generacién de empleos directos (es decir dentro de la
misma empresa) y empleos que se generan gracias a la
presencia de ésta, como por ejemplo, gracias a negocios
como restaurantes, puestos de periddicos, wventa de

artesanias, construcciones metalicas, entre otros.

- En segundo lugar, permite a través de la ampliacion de la
oferta, que se ofrezcan mejores productos a menores

precios, es decir un mercado mas competitivo.
- En tercer lugar, hace posible que las personas tengan una

actividad que les permita asumir retos y obtener logros, es

decir desarrollarse a nivel personal-profesional
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2.2.1.2. LA EMPRESA

Segun Tello E. (13), la empresa es una organizacion, de
duracién mas o menos larga, suyo objetivo es la consecucion
de un beneficio a través de la satisfaccion de una necesidad de
mercado. La satisfaccién de las necesidades que plantea el
mercado se concreta en el ofrecimiento de productos (empresa
agricola o sector primario, industrial o sector secundario o

sector terciario), con la contra prestacion de un precio.

Aunque la administracion es aplicable a cualquier grupo social
(educativo, militar, comercial, etc.). Su campo de accion mas

representativa es la empresa.

Caracteristicas de la Empresa

- Persigue retribucion por los bienes o servicios que presta.

- Es una unidad juridica.

- Opera conforme a leyes vigentes (fiscales, laborales,
ecoldgicas, de salud, etc.

- Sefija objetivos.

- Es una unidad econdmica

- La negociacion es la base de su vida, compra y vende

- Corre riesgos.

Clasificacion de la Empresa

a) Por su giro:

1. Industriales: Las empresas industriales se dedican a la
extraccion y transformacion de recursos naturales
renovables y no renovables, asi como a la actividad
agropecuaria 'y a la manufactura de bienes de
produccion y de bienes de consumo final.

2. Comerciales: Estas empresas se dedican a la compra y
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venta de productos terminados y sus canales de
distribucion son los mercados mayoristas, minoristas o
detallistas y los comisionistas.

De Servicio: Las empresas de servicio ofrecen
productos intangibles y pueden tener fines lucrativos o

no lucrativos.

b) Por sectores econdmicos

1.

2.

Agropecuario: Agricultura, ganaderia, silvicultura y
pesca.

Industrial: Extractiva y de transformacion.

¢) Por su tamafio

3.

Micro: De 1 a 15 empleados y hasta $900,00 de ventas
netas anuales.

Pequefia: De 16 a 100 empleados y hasta $9, 000,000
de ventas netas anuales.

Mediana: De 101 a 250 empleados y hasta $20, 000,00
de ventas netas anuales.

Grande: Mas de 250 empleados y mas de $20, 000,00

de ventas netas anuales.

2.2.2. Moto Repuestos Ariza

Informacién General

Razdn Social: MOTO REPUESTOS “ARIZA”.
Nombre Comercial: “ARIZA”.

Tipo Empresa: Sociedad Anénima Cerrada

Condicién: Activo
Actividad Comercial: VENTA, MANTENIMIENTO Y
REPARACION MOTOCICLETAS
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La Empresa Moto Repuestos “Ariza”, cuenta con locales propios
siendo su oficina principal la ubicada en la Calle Aija, Manzana C
lote 28. Programa de vivienda Habilitacion Urbana Zona, en la

provincia de Huarmey, departamento de Ancash.

Resefa Historia

Moto Repuestos “Ariza”, es la Mejor Empresa en el mercado de
Motos de calidad, econdmica y de garantia. Moto Repuestos
“Ariza”, inicia sus actividades a partir del 1° de abril de 2006.
Actualmente se llevan a cabo las siguientes actividades: Ensamble
y comercializacion de motocicletas, Comercializacion de

refacciones, productos de fuerza y motores de marca.

Los lineamientos de Moto Repuestos “Ariza” a nivel local se
apegan a entregar productos solo con la més alta calidad. Esta
institucion se dedica a vender productos de primera categoria a los
mejores precios para su comodidad y beneficio, con el esfuerzo y
gratitud de nuestra empresa. También se encarga de compartir
conocimientos y experiencia técnica para poner en sus manos el
repuesto de sus motos con la garantia de marcas reconocidas a

nivel mundial.

Vision:

“Ser la empresa lider en la distribucion y venta de motocicletas,
repuestos, accesorios y servicio técnico a nivel nacional, creando
redes de alianzas estratégicas que nos permitan cumplir con
nuestra mision. Superar las necesidades y expectativas de nuestros

clientes y obtener un constante crecimiento en nuestra empresa”.
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Mision:

“Somos una empresa confiable que ofrece motocicletas de la mas
alta calidad y un servicio completo para todas las marcas que
circulan en el mercado peruano, con la mejor capacidad para
satisfacer esa demanda, tecnologia y vanguardia, creamos empleos
dignos de oportunidades de realizacion profesional y personal,
contribuyendo asi al desarrollo sostenible, econémico y social del
pais”.

Organigrama

Grafico Nro. 1: Organigrama de la Empresa Moto Repuestos

Ariza.

Gerente

Administrador Contabilidad

Abastecimiento
Almacén

Ventas

Producciény

Distribucién

Fuente: Elaboracion Propia.

TIC que utiliza la empresa investigada

La empresa Moto repuestos “Ariza” hace uso de las tecnologias de
la informacion y comunicaciones como es el uso de las

computadoras para la descarga de programas y aplicativos para
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dispositivos moviles, las redes sociales, correo electronico,

whatssap, entre otros medios para poder comunicarnos con los

proveedores y clientes enviando proformas; asi también hacemos

el uso de las redes sociales para que los clientes puedan ver las

ofertas que tenemos.

Infraestructura tecnoldgica existente

Tabla Nro. 1;: Hardware

NRO DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD
01 Computadora  Intel i3 | unidad 03
Memoria RAM 2 GB Disco
Duro 1 TB
Monitor LED 18” LG
02 Router ADSL Claro unidad 01
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla Nro. 2: Software
DESCRIPCION DE EQUIPO CANTIDAD
WINDOWS 8 03
OFFICE 2016 03
Utilitarios 01
Adobe Reader XI 01
Antivirus NOD 32 03

Fuente: Elaboracion Propia.
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Gréfico Nro. 2: Distribucién de Equipos.
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Fuente: Elaboracion Propia.

2.2.3. Las Tecnologias de Informacion y Comunicaciones (TIC)
Belloch C. (14), las TIC se desarrollan a partir de los avances
cientificos producidos en los ambitos de la informatica y las
telecomunicaciones. Las TIC son el conjunto de tecnologias que
permiten el acceso, produccion, tratamiento y comunicacién de
informacion presentada en diferentes codigos, ya sea texto, imagen,

sonido, etc.

El elemento mas representativo de las nuevas tecnologias es sin duda
el ordenador y més especificamente, Internet. Como indican diferentes
autores, Internet supone un salto cualitativo de gran magnitud,
cambiando y redefiniendo los modos de conocer y relacionarse del

hombre.
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Gréafico Nro. 3: Las TIC.

Las TIC'S

Fuente: Belloch C. (14)

Martillo 1. y Paredes A. (15), las TIC constituyen un instrumento
fundamental para la organizacion interna de cualquier empresa. Su
utilizacion supone un importante ahorro de tiempo y recursos, al
simplificar y agilizar los procesos de gestion, toma de decisiones, y
facilitar el contacto directo con la clientela, empresas proveedoras y
Administracién Publica. Asi, un autbnomo o autbnoma que no usa

TIC no es que no sea innovador o moderno, es que es poco practico.

Segun Cabero J. (16), identifica las siguientes caracteristicas:
- Inmaterialidad.

- Instantaneidad.

- Interactividad.

- Interconexion.

- Automatizacion de tareas.

- Digitalizacion.
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2.2.4. Teoria relacionada con la Tecnologia de la investigacion
2.2.4.1. Sistema de Informacion

Laudon, K. y; Laudon, J. (17), en su libro denominado
“Sistemas de Informacion Gerencial” sostiene que “Un
sistema de informacion se puede definir técnicamente como
un conjunto de componentes interrelacionados que recolectan
(0 recuperan), procesan, almacenan y distribuyen
informacion para apoyar la toma de decisiones y el control en
una organizacion. Ademas de apoyar la toma de decisiones,
la coordinacion y el control, los sistemas de informacion
también pueden ayudar a los gerentes y trabajadores a
analizar problemas, visualizar asuntos complejos y crear

productos nuevos”.

Grafico Nro. 4: Factores del Entorno de un Sistema de

Informacion
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Fuente: Gastélum C., Diaz A. (18)

2.2.4.2. Sistema Informatico

Se puede definir a un sistema informatico como el conjunto

de partes o recursos que se encuentran interrelacionadas, pero
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estas partes o recursos estdn formados por el hardware,
software y las personas que lo manipulan o emplean con un

proposito o fin a lograr.

El Hardware es el componente fisico, que incluye toda la
parte dura de un computador, cables y sistemas de
comunicaciones; El software es el componente logico que
viene hacer las instrucciones, programas o aplicaciones que
hacen que el hardware opere correctamente; y las personas

que vienen hacer el componente mas importante.

Grafico Nro. 5: Componentes de un Sistema de Informatico
Vis,
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Fuente: Raya J, Raya L, Zurdo J. (19).

El sistema de wventas, se trata de sistema informatico
completo, para la gestion de clientes, proveedores y
productos, incluyendo la posibilidad de realizar el registro de

ventas de dichos productos y generar informes.
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2.2.4.3. Ingenieria del Software

Segun Perez J. y Gardey A. (20), Esta disciplina trasciende la
actividad de programacién, que es el pilar fundamental a la
hora de crear una aplicacion. El ingeniero de software se
encarga de toda la gestion del proyecto para que éste se pueda
desarrollar en un plazo determinado y con el presupuesto

previsto.

La ingenieria de software, por lo tanto, incluye el analisis
previo de la situacion, el disefio del proyecto, el desarrollo
del software, las pruebas necesarias para confirmar su
correcto funcionamiento y la implementacion del sistema.

Cabe destacar que el proceso de desarrollo de software
implica lo que se conoce como ciclo de vida del software,
que esta formado por cuatro etapas: concepcidn, elaboracion,

construccion 'y transicion.

La concepcion fija el alcance del proyecto y desarrolla el
modelo de negocio; la elaboracion define el plan del proyecto,
detalla las caracteristicas y fundamenta la arquitectura; la
construccion es el desarrollo del producto; y la transicion es

la transferencia del producto terminado a los usuarios.

Una vez que se completa este ciclo, entra en juego el
mantenimiento del software. Se trata de una fase de esta
ingenieria donde se solucionan los errores descubiertos
(muchas veces advertidos por los propios usuarios) y se
incorporan actualizaciones para hacer frente a los nuevos
requisitos. El proceso de mantenimiento incorpora ademas
nuevos desarrollos, para permitir que el software pueda

cumplir con una mayor cantidad de tareas.
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2244,

Un campo directamente relacionado con la ingenieria de
software es la arquitectura de sistemas, que consiste en
determinar y esquematizar la estructura general del proyecto,
diagramando su esqueleto con un grado relativamente alto de
especificidad y sefialando los distintos componentes que
seran necesarios para llevar a cabo el desarrollo, tales como
aplicaciones complementarias y bases de datos. Se trata de un
punto fundamental del proceso, y es muchas veces la clave

del éxito de un producto informatico.

Sistema Web

Los “sistemas Web” o también conocido como “aplicaciones
Web” son aquellos que estan creados e instalados no sobre
una plataforma o sistemas operativos (Windows, Linux).
Sino que se alojan en un servidor en Internet o sobre una
intranet (red local) (21).

Un sistema web permite ahorrar costos, tiempo y Recursos
humanos. Por tanto, la rentabilidad de la empresa aumentara
y gestionard mejor a sus clientes, proveedores, distribuidores,
etc. Los Sistemas Web han demostrado mejores resultados
para las empresas frente a los Sistemas Tradicionales
Cliente/Servidor, pues le brindan beneficios que estos no

pueden tales como:

- No tiene que pagar Licencias por cada Computadora con
el Sistema Instalado pues esta en un sélo Servidor Web.

- Puede Integrar todas sus tiendas y sucursales;
manteniendo informacion actualizada de stock de

productos Yy de los ingresos Y los egresos.
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- Le permite comunicarse con sus clientes de manera mas
fluida las 24 horas del dia

2.2.4.5. Tecnologia Web

Pérez J. (22), sostiene que las tecnologias Web sirven para
acceder a los recursos de conocimiento disponibles en
Internet o en las intranets utilizando un navegador. Estan muy
extendidas por muchas razones: facilitan el desarrollo de
sistemas de Gestion del Conocimiento, su flexibilidad en
términos de escalabilidad, es decir, a la hora de expandir el
sistema; su sencillez de uso y que imitan la forma de
relacionarse de las personas, al poner a disposicion de todos
los conocimientos de los demas, por encima de jerarquias,
barreras formales u otras cuestiones. Estas tecnologias
pueden llegar a proporcionar recursos estratégicos, pero,
evidentemente, no por la tecnologia en si misma, que esta
disponible ampliamente, sino por o facil que es
personalizarla y construir con ella sistemas de Gestion del

Conocimiento propietarios de la empresa.

Grafico Nro. 6: Funcionamiento de un servicio web
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Fuente: Gonzales F. (23).
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2.2.4.6.

2.24.7.

Base de Datos

Perez D. (24), una base de datos es un almacén que nos
permite guardar grandes cantidades de informacién de forma
organizada para que luego podamos encontrar y utilizar
facilmente. A continuacién te presentamos una guia que te

explicard el concepto y caracteristicas de las bases de datos.

Desde el punto de vista informéatico, la base de datos es un
sistema formado por un conjunto de datos almacenados en
discos que permiten el acceso directo a ellos y un conjunto de

programas que manipulen ese conjunto de datos.

Cada base de datos se compone de una 0 mas tablas que
guarda un conjunto de datos. Cada tabla tiene una o méas
columnas y filas. Las columnas guardan una parte de la
informacion sobre cada elemento que queramos guardar en la

tabla, cada fila de la tabla conforma un registro.

Modelador de Base de Datos dBDesigner

Adrian L. (25), en su blog sobre el Manual dBDesigner
manifiesta que es un sistema de base de datos de disefio
visual que integra la base de datos de disefio, modelado,
creacion y mantenimiento en un unico entorno sin fisuras,
combina caracteristicas profesionales y un interfaz de usuario
clara y sencilla para ofrecer la manera méas eficiente para
gestionar sus bases de datos. Puede ver rapidamente los
campos de una tabla o como cada cuadro se refiere a los

demas.

27



2.2.4.8. Sistema gestor de base de datos (SGDB/DBMYS)

Segun, Salas K (26), Los Sistemas Gestores de Bases de
Datos (SGBD, por sus siglas en inglés), también conocidos
como sistemas manejadores de bases de datos o DBMS
(DataBase Management System), son un conjunto de
programas que manejan todo acceso a la base de datos, con el
objetivo de servir de interfaz entre ésta, el usuario y las
aplicaciones utilizadas.

Gracias a este sistema de software especifico el usuario puede
gestionar la base de datos (almacenar, modificar y acceder a
la informacion contenida en ésta) mediante el uso de distintas
herramientas para su andlisis, con las que puede realizar

consultas y generar informes.

Ademas de gestionar los datos y mantener su consistencia, su
utilizacién supone numerosas ventajas a la hora de construir y
definir la base de datos a diferentes niveles de abstraccion
para distintas aplicaciones, pues facilita los procesos y
también su mantenimiento.

Las funciones de un Sistema Gestor de Bases de Datos (SGBD)

La ejecucion de las operaciones sobre la base de datos para
luego proporcionarlos al wusuario en funcion de su
requerimiento se realiza de un modo eficiente y seguro. Sus
caracteristicas de un SGDB posibilitan el cumplimiento de
una serie de funciones, que pueden agruparse de la siguiente

manera:
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1. Definicion de los datos: EI SGBD ha de poder definir
todos los objetos de la base de datos partiendo de
definiciones en versién fuente para convertirlas en la

version objeto.

2. Manipulacion de los datos: EI SGBD responde a las
solicitudes del usuario para realizar operaciones de
supresion, actualizacion, extraccion, entre otras gestiones.
El manejo de los datos ha de realizarse de forma rapida,
segun las peticiones realizadas por los usuarios, y permitir
la modificacidon del esquema de la base de datos gracias a

su independencia.

3. Seguridad e integridad de los datos: Ademas de registrar el
uso de las bases de datos, ante cualquier peticion, también
aplicara las medidas de seguridad e integridad de los datos
(adopta medidas garantizar su validez) previamente
definidas. Un SGBD debe garantizar su seguridad frente a
ataques o simplemente impedir su acceso a usuarios no

autorizados por cualquier razon.

4. Recuperacion y restauracion de los datos: La recuperacion
y restauracioén de los datos ante un posible fallo es otra de
las principales funciones de un SGBD. Su aplicacion se
realizard a través de un Plan de recuperacion y

restauracion de los datos que sirva de respaldo.

2.2.4.9. Lenguaje de Programacion PHP

De la Cruz J. (27), manifiesta que las caracteristicas

fundamentales de PHP tenemos:
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- Es un lenguaje de script e codigo abierto para servidores
(open source) y puede ser descargado gratuitamente.

- Es independiente del sistema operativo, por lo tanto,
puede ser utilizado en cualquiera de ellos.

- Utiliza una amplia gama de servidores web.

- Se conecta a gran cantidad de tipos de base de datos.

- Se puede utilizar para crear imagenes y ficheros de
lectura/escritura, asi como para enviar mensajes de

correo electrénico.

2.2.4.10. Comercio Electrénico

Segln el Instituto Internacional Espafiol de Marketing
Digital (1) define al Comercio electrénico o e-commerce
como una actividad comercial que consisten en el
asesoramiento sobre la venta de productos o servicios a
través de sistemas como el Internet y especificamente las
redes sociales, es por ello que el comercio electronico se
vale de tecnologias como el m-commerce, las transferencias
electronicas, la gestion de cadenas de suministro, la
publicidad en Internet, el procesamiento de transacciones
electronicas, el intercambio electronico de datos, los
sistemas de gestion de inventarios y los sistemas

automatizados de recolecciéon de datos.

Por otra parte, el e-commerce moderno suele utilizar la
World Wide Web para realizar al menos una parte del ciclo
de vida de la transaccion, pero tambien se utilizan otras
tecnologias como el correo electronico. Las empresas de
comercio electronico pueden utilizar algunos de los

siguientes recursos o incluso todos:
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- Paginas web de compras electronicas para ventas al por
menor directamente al consumidor.

- Creacion o participacion en mercados electrdnicos para
gestionar negociaciones empresa-consumidor (B2C) o
consumidor-consumidor.

- Compras y ventas business-to-business (B2B).

- Recopilacion y utilizacién de informacion demogréafica
mediante contactos Yy redes sociales.

- Intercambio electrénico de datos entre empresas.

- Promocion entre clientes establecidos y potenciales a
traves de correos electronicos o fax (los boletines
informativos son muy (tiles).

- Realizacion del pre-lanzamiento de nuevos productos y
Servicios.

- Intercambios financieros electrdnicos para cambios de

moneda Yy objetivos de negocio.

2.2.4.11. Marketing Digital

Asi mismo, el Instituto Internacional Espafiol de Marketing
Digital (1), sostiene que el Marketing Digital o Marketing
Online es el desarrollo de estrategias de publicidad y
comercializacion a través de los medios digitales, en las
cuales todas las técnicas que se emplean en el mundo off-
line son imitadas y traducidas al mundo online, asi mismo,
en el marketing digital aparecen, por ejemplo, nuevas
herramientas, como los buscadores como google, las nuevas
redes sociales y la posibilidad de mediciones digitales de

rentabilidad de cada una de las estrategias empleadas.

El marketing digital se implementa en Internet

principalmente a través del posicionamiento de la Web en
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los buscadores como “Google”, la gestion de las redes
sociales por los community managers, el comercio
electrénico (e-commerce) y la publicidad online, pero
también incluye las estrategias de publicidad en telefonia
movil, publicidad en pantalla digitales y promocion en

cualquier otro medio online.

2.2.4.12. Metodologias de Desarrollo de Software mas usadas

Menéndez y Barzanallana (28), sostiene las metodologias
para el desarrollo de software viene hacer “un conjunto de
politicas, reglas, procedimientos que definen los pasos a
seguir para llegar a la culminacion de un proyecto de
software garantizando la eficacia y eficiencia del desarrollo
durante su ciclo”. Motivo por el cual se debe seleccionar
adecuadamente la metodologia correcta para determinar el

éxito del proyecto a realizar.

- Rational Unified Process - RUP

Jacobson, I., Booch G. y Rumbaugh, J. (29), sostiene que la
metodologia RUP viene hacer “un marco de desarrollo de
software dirigido por casos de uso, centrado en la
arquitectura, iterativo e incremental, pretende implementar
las mejores practicas en ingenieria de software, con el
objetivo de asegurar la produccion de software de calidad,

dentro de los plazos y presupuestos predecibles”.

Segin Gomez, E. (30), manifiesta que esta metodologia

posee dos dimensiones:

Dimension horizontal representa tiempo y demuestra los

aspectos del ciclo de vida del proceso.
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Dimension vertical que representa las disciplinas, que
agrupan actividades definidas l6gicamente por la naturaleza;
representa el aspecto estatico del proceso: cémo es descrito
en términos de componentes del proceso, disciplinas,

actividades, flujos de trabajo, artefactos y roles.

Grafico Nro. 7: Dimensiones del Modelo RUP
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Fuente: Gémez, E. (30)

- Extreme Programming — XP

Origen

Nace de la mano de Kent Beck en el verano de 1996,
cuando trabajaba para Chrysler Corporation. El tenia varias
ideas de metodologias para la realizacién de programas que
eran cruciales para el buen desarrollo de cualquier sistema.
Las ideas primordiales de sus sistemas las comunico en las
revistas C++ Magazine en una entrevista que esta le hizo el
afio 1999.

Melendez S. (31), Es una Metodologia ligera de desarrollo

de aplicaciones que se basa en la simplicidad, Ila

comunicacion v la realimentacién del cddigo desarrollado.
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Objetivos de XP

- La Satisfaccion del cliente.

- Potenciar el trabajo en grupo.

- Minimizar el riesgo actuando sobre las variables del
proyecto: costo,

- tiempo, calidad, alcance.

Caracteristicas

- Metodologia basada en prueba y error para obtener un
software que

- funcione realmente.

- Fundamentada en principios.

- Esta orientada hacia quien produce y usa software (el
cliente participa muy activamente).

- Reduce el coste del cambio entodas las etapas del ciclo
de vida del sistema.

- Combina las que han demostrado ser las mejores
practicas para desarrollar software, y las lleva al
extremo.

- Cliente bien definido.

- Los requisitos pueden cambiar.

- Grupo pequefio y muy integrado (2-12 personas).

- Equipo con formacion elevada y capacidad de aprender
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Gréfico Nro. 8: Caracteristicas de la Metodologia XP
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Fuente: Auer K.y Miller R. (32)

- Metodologia ICONIX

Carillo A. y Montiel L. (33), es una metodologia que
consiste en un lenguaje de modelamiento y un proceso de
desarrollo de software practico. Es un proceso dirigido,
como RUP (Rational Unified Process), relativamente
pequefio y ligero, como XP(eXtreme Programming).
Proceso simplificado en comparacién con otros procesos
mas tradicionales, que unifica un conjunto de métodos de
orientacion a objetos con el objetivo de abarcar todo el ciclo
de vida de un proyecto. Da soporte y conocimiento a una
metodologia del mismo nombre (1993) que presenta de
forma clara las actividades de cada fase y la secuencia que
debe ser seguida, esta adaptado a los patrones y ofrece el
soporte de UML.
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Caracteristicas:

Iterativo e incremental: Suceden iteraciones entre el
desarrollo de modelo del dominio y la identificacion de
los casos de uso. EI modelo estatico es incrementalmente
refinado por los modelos dindmicos.

Trazabilidad: Cada paso estd referenciado por algln
requisito. Se debe considerar a la trazabilidad como la
capacidad de seguir una relacién entre los diferentes
artefactos producidos.

Dindmica del UML: Uso dindmico de UML en los
diagramas de caso de uso, diagramas de secuencia y de

colaboracion.

Tareas:

Anélisis de requisitos
Modelo de dominio
Prototipacion rapida

Modelo de casos de uso
Andlisis y disefio preliminar
Descripcion de casos de uso
Diagrama de robustez
Disefio

Diagrama de secuencia
Completar el modelo estatico
Implementacion

Utilizar un diagrama de componentes
Escribir / Generar cddigo

Realizacion de pruebas
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Andlisis de requisitos

ICONIX cubre todas las fases del ciclo del desarrollo del
software, empezando con un analisis de requisitos dividido

en cuatro actividades:

- Abstraccion de los objetos vy las relaciones de agregacion
y generalizacion que existen entre ellos. Utilizar un
diagrama de clases de alto nivel definido como modelo
de dominio.

Se refiere a hacer un relevamiento de todos los requisitos
que deberian ser parte del sistema y con estos construir el
diagrama de clases, que representa las agrupaciones

funcionales que estructuraran el sistema en desarrolio.

- Se intenta en la medida de lo posible presentar una
prototipacion rapida de las interfaces del sistema,
diagramas de navegacion, entre otros para dar a los
clientes una mayor comprension del sistema propuesto.
Con esto se intenta establecer las especificaciones
iniciales que no se hayan contemplado y hacer que los
usuarios puedan comenzar a evaluar la aplicacion para
percatarse de los que gusta 0 no a los mismos y poder
hacer los cambios necesarios. El proceso se repite hasta
que usuarios y analistas estan de acuerdo en que el
sistema cumple todas las necesidades y caracteristicas
solicitadas.

Los prototipos implican la creacion de un modelo
operativo de trabajo de un sistema o subsistema. Estos
logran que los usuarios se hagan participantes activos en
el desarrollo del sistema, que la definicion de

necesidades se simplifique, que la probabilidad de
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rechazo de implantacion disminuya, la disminucion del
tiempo de desarrollo y en las fases de analisis y disefio

volviéndolo un proceso &gil.

- Identificar casos de uso del sistema y sus actores
involucrados utilizando el modelo de casos de uso para
su representacion.

Donde los casos de uso describen en forma de acciones
el comportamiento del sistema desde el punto de vista
del usuario, esto es como los usuarios interactdan con el
sistema y que debe hacer para obtener el resultado
esperado, definen los limites del sistema y relaciones
entre el sistema y el entorno comprendiendo a los actores,

el sistema Yy los propios casos de uso.

- Por ultimo se hace una revision de los requisitos
funcionales con los casos de uso y con los objetos del

dominio (trazabilidad).

Andlisis y disefio preliminar

En esta etapa se contemplan 3 actividades:

- Se describen los casos de uso con un flujo principal de

acciones y posibles flujos alternos y de excepcion.

- Se realiza un diagrama de robustez, en donde se debe
ilustrar las interacciones existentes entre los objetos
participantes de un caso de uso.

El anélisis de robustez ayuda a identificar los objetos que
participan en cada caso de uso, sirve para saber si las

especificaciones del sistema son razonables.
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- Se debe actualizar el diagrama de clases definido en el
modelo de dominio con las clases y atributos
encontrados en los diagramas de robustez.

Hasta este punto se tiene entre un 75 y 80 por ciento de

los atributos de nuestras clases identificados.

Disefio

En esta etapa primeramente:

- Se debe especificar el comportamiento por medio de un
diagrama de secuencia. ldentificar mensajes entre los
objetos de cada caso de uso y utilizar los diagramas de
colaboracion para mostrar la interaccion entre objetos.

El diagrama de secuencia muestra interacciones entre
objetos como una vista temporal y es el ndcleo del
modelo dindmico y muestra los cursos alternos que
pueden tomar los casos de uso. A partir de la realizacion
del diagrama de secuencia se empiezan a notar los
métodos de las clases del sistema debido a que hasta este
punto se ve la interaccion entre los objetos con los

actores y con los otros objetos dinamicamente.

- Se debe terminar el modelo estatico, afiadiendo los

detalles del disefio en el diagrama de clases.

- Y verificar si el disefio satisface todos los requisitos

identificados.
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Implementacion

En esta Ultima etapa:

- Se debe utilizar un diagrama de componentes de ser
necesario con el que se mostrar la distribucion fisica de
los elementos que componen la estructura interna del
sistema.

El diagrama de componentes describe los elementos
fisicos y sus relaciones en el entorno de realizacion y sus

opciones.

- Se debe escribir el cddigo

- Realizacion de pruebas.

Gréafico Nro. 9: Modelo del Proceso de ICONIX
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Fuente: Rosenberg y Stephens (34).
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111. HIPOTESIS

3.1. Hipotesis principal

La implementaciébn de un sisttma web en la empresa “MOTO
REPUESTOS “ARIZA” de la ciudad de Huarmey, 2017, permite
marketear y llevar un mejor control en la venta de motos, repuesto y

accesorios.

3.2. Hipdtesis especificas

1. La recopilacién de informacién relacionada a los requerimientos y
necesidades del sistema informatico, permite mejorar el proceso de
registro de ventas y realizar marketing de motos y accesorios en
linea en la ciudad de Huarmey, 2017, permitiendo el modelado,

desarrollo y administracion de los requerimientos.

2. Proponer un disefio sencillo y facil de utilizar, con el proposito de
que al implementarse cumpla con los requerimientos formulados,

para garantizar el marketing digital.

3. Desarrollar el sistema informatico web usando la metodologia
adecuada como es ICONIX, enfocada en los casos de uso de los
principales procesos e implementada en el lenguaje de programacion
PHP y el manejador de base de datos MYSQL.

41



IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion

Segln Hernandez R., Fernandez C. y Baptista P. (35), el disefio de la
investigacién es una planificacion compendiada de lo que se debe hacer
para lograr los objetivos del estudio. por las caracteristicas redactadas en
el presente trabajo de tesis de investigacion se clasific6 como una
investigacion de tipo cuantitativa, ya que el conocimiento debe ser
objetivo y se recogen y analizan datos de medicaciébn numérica sobre
variables estudiando la asociacion o relacion entre variables cuantificadas,
también fue descriptiva porque describe de modo sistematico las
caracteristicas de una poblacion, situacidén o area de interes, y fue de tipo
explicativo, porque nos conducen a un sentido de comprension o

entendimiento de un fenémeno.

Viendo las caracteristicas de la presente investigacion el disefio fue no
experimental porque nos estamos limitando a observar los
acontecimientos sin manipular o alterar algunas variables y de corte
transversal ya que la investigacion estaba realizada en un momento y

tiempo definido de estudio, cuya grafica es:

M l:> o)

Donde M = Muestra O = Observacion

Dénde:

M= Muestra
O= Observaciéon
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4.2. Poblacion y Muestra

La poblacién estuvo constituida por todo el personal administrativo de la
empresa Y los clientes permanentes, haciendo un total de 158 personas en

total, segun su registro de clientes.

La distribucion de la poblacion se muestra en la siguiente tabla:

Tabla Nro. 3: Poblacién

Area Cantidad
Personal Administrativo 20
Personal de Mantenimiento
(Permanentes y eventuales) %0
Clientes 108
Total 158

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar el tamafio de la muestra se tomdé al personal
administrativo (10 personas), asi como también, a una muestra de 25
clientes, haciendo un total de 35 personas, no se utilizd ninguna técnica

probabilistica.

La distribucion se muestra en la siguiente tabla:

Tabla Nro. 4: Muestra

Area Cantidad
Personal Administrativo 10
Clientes 25
Total 35

Fuente: Elaboracion propia
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4.3. Definicidon operacional de las variables en estudio
Tabla Nro. 5: Definicion de operacionalizacién de variables

Variables Definicion Conceptual Dimension Indicadores Escalade | Definicion
Medicion | Operacional
Implementacién | Los “sistemas Web” son | Satisfaccion | - Satisfaccion con el actual sistema Ordinal S=Si
de un Sistema | aquellas aplicaciones que | del sistema | - Eficiencia del proceso de venta
Web estan alojadas en un servidor actual - Eficiencia del proceso de marketing N=No
web y son visualizadas en - Satisfaccion con el tiempo de procesamiento
Internet o sobre una intranet. - Tiempo en consulta a registros
Sl,J aspecto es muy similar a - Tiempo de proceso entre pedido y venta
paginas Web, pero te - Eficiencia en la elaboracion de documentos
permiten hacer transacciones _ Exactitud de los datos
on line. Lo_s_ sistemas Web se - Modernidad y sencillez
pueden utilizar en cualquier - Generacion de reportes
navegador Web (Chrome . - .
. ' - Mejora de procesamiento =
Firefox, - Internet Explorer, NeCGSIdid 3 . Sat!sfacc'ég de requerimientos funcionale orrel >
etc.) sin importar el sistema | Propuesta de lstaccl querimientos Tuncionales
. un sistema - Opinion sobre la implementacion o mejora N=No
operativo. (22) o
web - Procesos dindmicos

- Consultas sencillas y faciles
- Reportes dindmicos.

- Gestion del tiempo

- Exactitud de los datos

- Interfaces amigables

- Seguridad y operatividad

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

4.4.1. Técnica

En esta investigacion se utilizo la técnica de observacion directa y la

encuesta.

Segun Hernandez R. (36), sostiene que la encuesta es uno de los
métodos mas utilizados en toda investigacidon, ya que nos permite
obtener informacion especifica de las personas que son encuestadas a
través de un conjunto de preguntas las cuales van hacer realizadas por

las personas en mencion.

El mismo autor, sefiala que la técnica de observacion directa es uno de
los mas eficaces dentro de la administracién, nos ayuda al analisis y al
estudio de micro-movimientos, de tiempos y métodos. Se efectia
observando el cargo del ocupante de manera directa y dindmica, en su
pleno ejercicio de funciones, mientras el analista anota los datos clave

en una hoja de andlisis de cargo.

4.4.2. Instrumentos

El instrumento que se empled fue un cuestionario el cual estuvo
definido como un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas
variables a medir; asi mismo, fue de tipo cerrado dicotdmico, que

quiere decir solo de dos opciones; si 0 no.
Segun Hernandez R. (36), el cuestionario son preguntas ordenadas con

coherencia expresado con lenguaje sencillo y claro que permite la

recoleccién de datos.
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4.5. Plan de analisis

A partir de los datos que se obtuvieron, fueron codificados y luego
ingresados en una hoja de célculo del programa Microsoft Excel 2016.
Ademés, se procedié a la tabulacion de los mismos. Se realizd el andlisis de
datos que sirvid para establecer las frecuencias y realizar el analisis de

distribucién de dichas frecuencias.
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4.6. Matriz de consistencia

Tabla Nro. 6;: Matriz de Consistencia.

Problema

Objetivo general

Hipotesis general

Variables

Metodologia

¢En qué medida

la
implementacion
de un sistema
web para la
empresa  moto
repuestos
ARIZA
Huarmey; 2017,
permitira
marketear y
llevar un mejor
control en la
venta de motos,
repuesto y
accesorios?

Realizar la Implementacion de un
sistema web en la empresa “Moto
Repuestos “ARIZA” — Huarmey;
2017, a fin de ogarantizar el
marketing y llevar un mejor
control en la venta de motos,
repuesto y accesorios.

La implementacion de un sistema

web en la empresa “MOTO
REPUESTOS “ARIZA” de Ia
ciudad de Huarmey, 2017,

permite marketear y llevar un
mejor control en la venta de
motos, repuesto y accesorios.

requerimientos y necesidades
del sistema web para mejorar

el proceso de ventas vy
marketing de motos vy
accesorios de la empresa
MOTO REPUESTOS ARIZA
de Huarmey, 2017 que
permita el modelado vy
desarrollo de los

requerimientos y sistema web.

2. Evaluar y proponer un disefio

Objetivos especificos Hipdtesis especfficas
1. Recopilar informacion | 1. La recopilacion de
pertinente en relacion a los informacion relacionada a los

requerimientos y necesidades
del sistema  informatico,
permite mejorar el proceso de
registro de ventas y realizar
marketing de motos vy
accesorios en linea en la
ciudad de Huarmey, 2017,
permitiendo el modelado,
desarrollo y administracién de
los requerimientos.

2. Proponer un disefio sencillo y

Implementacion
de un sistema
web

Tipo de
Investigacion:
Cuantitativa y
Descriptiva

Disefio de
investigacion:

la

No experimental y de

corte transversal
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que contenga adecuadamente
los elementos necesarios para
solucionar el problema, que
permita cumplir con los

requerimientos  formulados,
aplicando  estrategias vy
politicas de comercio

electronico para garantizar el
marketing digital.

Desarrollar el sistema
informatico usando la
metodologia ICONIX,

enfocada en los casos de uso y
la programacion la cual sera
implementada en PHP y como
gestor de la base de datos a
MYSQL

. Desarrollar el

facil de utilizar, con el
proposito de que al
implementarse cumpla con los
requerimientos  formulados,
valiéndonos de estrategias y
politicas de comercio
electrénico para garantizar el
marketing digital.

sistema
informatico web usando la
metodologia adecuada como
es ICONIX, enfocada en los
casos de uso de los principales
procesos e implementada en el
lenguaje de programacion
PHP y el manejador de base de
datos MYSQL.

Fuente: Fuente elaboracion propia.
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4.7

Principios Eticos

Durante el desarrollo de la presente investigacion denominada
Implementacion de un sistema web para mejorar el proceso de ventas y
marketing de motos y accesorios en la empresa “Moto Repuestos
“ARIZA” de la ciudad de Huarmey, 2017 se ha considerado en forma
estricta el cumplimiento de los principios éticos que permitan asegurar la
originalidad de la Investigacion. Asimismo, se han respetado los
derechos de propiedad intelectual de los libros de texto y de las fuentes

electronicas consultadas, necesarias para estructurar el marco teorico.

Por otro lado, considerando que gran parte de los datos utilizados son de
caracter publico, y pueden ser conocidos y empleados por diversos
analistas sin mayores restricciones, se ha incluido su contenido sin
modificaciones, salvo aquellas necesarias por la aplicacion de la

metodologia para el analisis requerido en esta investigacion.

Igualmente, se conserva intacto el contenido de las respuestas,
manifestaciones y opiniones recibidas de los trabajadores y funcionarios
que han colaborado contestando las encuestas a efectos de establecer la
relacion causa-efecto de la o de las variables de investigacion.
Finalmente, se ha creido conveniente mantener enreserva la identidad de

los mismos con la finalidad de lograr objetividad en los resultados.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

5.1.1. Dimension 1: Nivel de satisfaccion del Sistema Actual

Tabla Nro. 7: Satisfaccion actual del servicio de venta y marketing

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
satisfaccion del sistema actual del proceso de control de venta y
marketing en la empresa “moto repuestos “ARIZA”, Huarmey respecto
a la implementacion de un sistema web para mejorar los procesos de

marketing y ventas

Alternativas n %
Si 8 23.00
No 27 77.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ¢Esta satisfecho con la forma en que el actual
sistema realiza el servicio de venta y marketing en la empresa “moto

repuestos “ARIZA”, Huarmey?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 7 observamos que el 77.00% de los encuestados
expresan que no estan de acuerdo en como el actual sistema realiza el

servicio de venta y marketing, asi mismo, el 23.00% indicaron que

estan satisfechos.
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Grafico Nro.10: Porcentajes de satisfaccion la forma en que el actual

sistema realiza el servicio de venta y marketing

mS5| = NO

Fuente: Tabla Nro. 7: Satisfaccion la forma en que el actual sistema
realiza el servicio de venta y marketing
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Tabla Nro. 8: Conformidad con la eficiencia del servicio de venta y

marketing

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la eficiencia
del proceso de servicio de venta y marketing de motos y accesorios del
sistema actual; respecto a la implementacion de un sistema web para

mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 14 40.00
No 21 60.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢Estad de conforme con la eficiencia del proceso de servicio
de venta y marketing de motos y accesorios en la empresa “moto

repuestos “ARIZA”, Huarmey?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 8 se puede observar que el 60.00% de los trabajadores
encuestados expresaron que no estan de acuerdo con la eficiencia del

proceso de servicio de venta y marketing, asi mismo, el 40.00%

indicaron que estan conforme.
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Grafico Nro.11: Porcentajes de satisfaccion con la eficiencia del

proceso de servicio de venta y marketing

40%

60%

m5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 8: Satisfaccion con la eficiencia del proceso de
servicio de venta y marketing
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Tabla Nro. 9: Eficiencia actual del servicio de venta y marketing

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
satisfaccion del sistema actual, respecto a la implementacion de un

sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 16 46.00
No 19 54.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ;(Esta conforme con la eficiencia del proceso
de servicio de venta y marketing de motos y accesorios en la empresa
“moto repuestos “ARIZA”, Huarmey, respecto a brindar un servicio de

calidad a los clientes?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 9 observamos que el 54.00% de los encuestados no

estan de acuerdo con el servicio que se le brinda al cliente, asi mismo,

el 46.00% indicaron que estan conforme.
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Grafico Nro.12: Porcentajes de satisfaccion con el servicio de calidad

al cliente

46%

54%

m5 =mNO

Fuente: Tabla Nro. 9: servicio de calidad a los clientes
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Tabla Nro. 10: Tiempo en el registro del servicio de venta

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el tiempo en
que se procesa los registros de ventas; respecto a la implementacion de

un sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 12 34.00
No 23 66.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢(Estd de satisfecho con el tiempo en que se procesa el

registro de ventas en la empresa?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 10 observamos que el 66.00% de los encuestados no

estan de acuerdo con el tiempo de procesamiento del registro de ventas,

asi mismo, que el 34.00% indicaron que si estan conforme.
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Grafico Nro.13: Porcentajes de satisfaccion con el tiempo en que se

procesa el registro de ventas

mS5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 10: tiempo en que se procesa los registros
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Tabla Nro. 11: Tiempo de consulta en las ventas realizadas

Distribuciéon de frecuencias y respuestas relacionadas con tiempo de
consulta el registro de venta; respecto a la implementacion de un

sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 8 23.00
No 27 77.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ¢ El tiempo en que se consulta el registro de

venta de un cliente es conforme?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 11 observamos que el 77.00% de los encuestados
expresaron que no estan de acuerdo con el tiempo en que se consulta el

registro de venta de un cliente, asi mismo, el 23.00% indicaron que

estan conforme.
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Grafico Nro. 14: Tiempo en que se consulta el registro de ventas

mS| = NO

Fuente: Tabla Nro. 11: Tiempo en que se consulta el registro de ventas
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Tabla Nro. 12: Tiempo de procesamiento entre pedido y venta

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el tiempo de
proceso entre el pedido y la venta; respecto a la implementacion de un

sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 16 46.00
No 19 54.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ¢Esta de acuerdo con el tiempo en se procesa

entre el pedido y la venta de un producto en la empresa?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 12 se puede observar que el 54.00% de los
trabajadores encuestados expresaron que no estan de acuerdo con el

tiempo en se procesa entre el pedido y la venta de un producto, asi

mismo, el 46.00% indicaeon que si estan de acuerdo.
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Grafico Nro. 15: Porcentaje sobre el tiempo de proceso entre el pedido

y la venta de un producto en la empresa

46%

54%

m5 =mNO

Fuente: Tabla Nro. 12:tiempo de proceso entre el pedido y la venta de

un producto en la empresa
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Tabla Nro. 13: Conformidad con documentacion de venta

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la
elaboracion del documento de la venta de una moto; respecto a la
implementacion de un sistema web para mejorar los procesos de

marketing y ventas

Alternativas n %
Si 15 43.00
No 20 57.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ¢Esta conforme con la forma como se elabora

el documento de la venta de una moto?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 13 observamos que el 57.00% de los encuestados
expresaron que no estan de acuerdo con la forma como se elabora el

documento de la venta de una moto, asi mismo, el 43.00% indicaron

que si estan conforme.
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Grafico Nro.16: Porcentaje sobre la forma como se elabora el

documento de la venta de una moto

43%

57%

mS| = NO

Fuente: Tabla Nro. 13:tiempo de proceso entre la solicitud y emision
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Tabla Nro. 14: Automatizacion de comprobante de pago de venta

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la exactitud
de los datos que emite el sistema actual que emite el comprobante de
pago de una transaccion; respecto a la implementacion de un sistema

web para mejorar los procesos de marketing y ventas

Alternativas n %
Si 13 37.00
No 22 63.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢ Esta de acuerdo con la exactitud de los datos que emite el
comprobante de pago de una transaccion de una moto o venta de

repuestos?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 14 se puede observar que el 68.00% de los
trabajadores encuestados expresaron que no estan de acuerdo con la

exactitud de los datos que emite el comprobante de pago de una

transaccion, asi mismo, el 32.00% indicaron que si estan de acuerdo.
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Grafico Nro. 17: Porcentaje sobre la exactitud de los datos que emite el

comprobante de pago de una transaccion

37%

63%

mS| = NO

Fuente: Tabla Nro. 14: Exactitud de los datos del sistema actual con

que emite el comprobante de pago de una transaccion
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Tabla Nro. 15: Sencillez del servicio de venta y marketing

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la
modernidad y sencillez del sistema actual de como se lleva a cabo el
proceso de servicio de venta y marketing; respecto a la implementacion

de un sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 14 40.00
No 21 60.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢ La modernidad y sencillezcomo se lleva a cabo el proceso
de servicio de venta y marketing de la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey es la correcta?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 15 observamos que el 60.00% de los encuestados
expresaron que no estan de acuerdo con la modernidad y sencillez de

cdmo se lleva a cabo el proceso de servicio de venta y marketing, asi

mismo, el 40.00% indicaron que si estan conforme.
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Grafico Nro. 18: Porcentaje sobre la modernidad y sencillez del

sistema actual

40%

60%

m5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 15: Modernidad y sencillez del sistema actual
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Tabla Nro. 16: Generacion de reportes de ventas

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la forma
como se genera la consulta y reporte del sistema actual en el proceso de
servicio de venta y marketing; respecto a la implementacion de un

sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 10 29.00
No 25 71.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ;Cree usted que es correcto la forma como se generan los
reportes o consultas que emite o proporciona el actual proceso de

ventas?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 16 observamos que el 80.00% de los encuestados
expresaron que no estan de acuerdo con la modernidad y sencillez de la
forma como se genera la consulta y reporte en el proceso de servicio de
venta y marketing, si mismo, el 20.00% indicaron que si estan

conforme.
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Grafico Nro. 19: Porcentaje sobre la forma como se genera la consulta

y reporte

mS5| = NO

Fuente: Tabla Nro. 16: modernidad y sencillez del sistema actual

69



5.1.2. Dimension 2: Necesidad de Propuesta Mejora
Tabla Nro. 17: Mejora en el sistema actual

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con la necesidad
de mejora del sistema actual; respecto a la implementacion de un

sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 32 91.00
No 3 9.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢ Cree usted que el actual sistema, respecto a los procesos de
servicio de venta y marketing en la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey debe mejorar?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 17 observamos que el 91.00% de los encuestados
expresaron que estan de acuerdo con la necesidad de mejora del

sistema actual, asi mismo, el 9.00% indicaron que no es necesaria una

propuesta de mejora.
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Grafico Nro. 20: Porcentaje sobre la necesidad de mejora del sistema

actual

9%

91%

mS| = NO

Fuente: Tabla Nro. 17: Necesidad de mejora del sistema actual
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Tabla Nro. 18: Necesidad de un sistema web

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de la
necesidad de que la nueva propuesta incluya todos los requerimientos
funcionales; respecto a la implementacion de un sistema web para

mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
ESi 27 77.00
WNo 8 23.00
“Total 35 100.00

R

te: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de la
empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: /Cree que es necesaria el desarrollo de un

sistema web que cubra los requerimientos funcionales?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 18 observamos que el 77.00% de los encuestados
expresaron que estan de acuerdo con la necesidad de una nueva

propuesta de un sistema web, asi mismo, el 23.00% indicaron que no es

necesaria una propuesta de un sistema web.
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Grafico Nro. 21: Porcentaje sobre la necesidad de nueva propuesta de

un sistema web

m5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 18: Necesidad de nueva propuesta de un sistema

web
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Tabla Nro. 19: Mejora en la atencion al cliente

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
percepcidn relacionada a una nueva propuesta para mejorar la atencion
a los clientes; respecto a la implementacion de un sistema web para

mejorar los procesos de marketing y ventas

Alternativas n %
Si 28 80.00
No 7 20.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ¢Cree usted que el desarrollo de un sistema

web mejorara la atencion al cliente de la empresa “moto repuestos
“ARIZA”, Huarmey?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 19 se puede observar que el 80.00% de los
encuestados expresaron que, si estan de acuerdo que el desarrollo de un

sistema web mejorara la atencion al cliente, asi mimo, el 20.00%

indicaron que no es necesaria una propuesta de un sistema web.
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Grafico Nro. 22: Porcentaje sobre la mejora de atencion a los clientes

mS| = NO

Fuente: Tabla Nro. 19: Mejora de atencion a los clientes
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Tabla Nro. 20: Procesos dinamicos

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
necesidad de considerar procesos mas dindmicos; respecto a la
implementacion de un sistema web para mejorar los procesos de

marketing y ventas

Alternativas n %
Si 26 74.00
No 9 26.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ;Cree usted que es necesario considerar procesos Mas

dindmicos que los existentes?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 20 observamos que el 74.00% de los encuestados

expresaron que estan de acuerdo que es necesario que los procesos sean

mas dinamicos, asi mismo, el 26.00% indicd que no es necesario.

76



Grafico Nro. 23: Porcentaje sobre los Procesos més dindmicos

mS5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 20: Procesos mas dinamicos
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Tabla Nro. 21: Consultas sencillas y rapidas

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
necesidad de que los nuevos procesos de consultas sean mas faciles y
sencillas a las existentes en el sistema actual; para mejorar los procesos

de marketing y ventas

Alternativas n %
Si 28 80.00
No 7 20.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢ Es necesario que el nuevo sistema considere las consultas
mas sencillas, faciles de manipular y que se obtenga la informacion en

forma répida?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 21 observamos que el 80.00% de los encuestados
expresaron que estdn de acuerdo que las consultas sean sencillas,

faciles de manipular y que se obtenga la informacion en forma répida,

Asi mismo, el 20.00% indicd que no estan de acuerdo.
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Grafico Nro. 24: Porcentaje sobre la facilidad en nuevos procesos de

consultas

mS5] = NO

Fuente: Tabla Nro. 21: Facilidad en nuevos procesos de reportes
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Tabla Nro. 22: Reportes sencillos y practicos

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
necesidad que los nuevos procesos de reportes; respecto a la
implementacion de un sistema web para mejorar los procesos de

marketing y ventas

Alternativas n %
Si 30 86.00
No 5 14.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ¢Cree usted que es necesario que el desarrollo
de un sistema web considere los procesos de reportes mas sencillas,
faciles de usar y que permitan a los responsables de &reas hacer

seguimiento?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 22 observamos que el 86.00% de los encuestados

expresaron que estdn de acuerdo que los reportes sean mas sencillas de

generarse, mientras que el 14.00% manifestaron que no es necesario.
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Grafico Nro. 25: Porcentaje sobre la facilidad en nuevos procesos de

reportes

86%

mS| = NO

Fuente: Tabla Nro. 22: Facilidad en nuevos procesos de reportes
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Tabla Nro.23: Atencidn a nuevos procesos

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
satisfaccion relacionado a la inclusién de nuevos procesos atencidon a
los clientes; respecto a la implementacion de un sistema web para

mejorar los procesos de marketing y ventas

Alternativas n %
Si 31 89.00
No 4 11.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢Existen procesos que no estdn incluidos en el actual
sistema y requieren ser incluidos en este nuevo sistema usando

tecnologia web?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 23 observamos que el 89.00% de los encuestados

expresaron que estan de acuerdo que se incluyan nuevos procesos en

beneficio al cliente, asi mismo, el 11.00% indic6 que no es necesario.
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Grafico Nro. 26: Porcentaje sobre la inclusién de nuevos procesos

11%

89%

m5| = NO

Fuente: Tabla Nro. 23 Inclusion de nuevos procesos
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Tabla Nro. 24: Mejora en el procesamiento de venta y marketing

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la mejora del
procesamiento para un mejor control en las ventas; respecto a la
implementacion de un sistema web para mejorar los procesos de

marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 27 77.00
No 8 23.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢ A su opinion, un nuevo sistema mejorara el procesamiento

de sistema de venta y marketing en los responsables del proceso?
Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 24 se puede observar que el 77.00% de los
trabajadores encuestados expresaron que, si estan de acuerdo que un

nuevo sistema mejorard el procesamiento de sistema de venta y

marketing, asi mismo, el 23.00% manifestaron que no es necesario.
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Grafico Nro. 27: Porcentaje sobre la mejora del procesamiento para un

mejor control en las ventas

m5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 24 Mejora del procesamiento para un mejor control

en las ventas
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Tabla Nro. 25: Interface amigable

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con el nivel de
necesidad de considerar interfaces amigables y faciles de interactuar;
respecto a la implementacion de un sistema web para mejorar los

procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 28 80.00
No 7 20.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder: ¢Cree usted que nuevo sistema debe de tener interfaces

amigables y de facil uso?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 25 observamos que el 80.00% de los encuestados
expresaron que estan de acuerdo que el sistema debe de tener interfaces
amigables y de facil uso, asi mismo el 20.00% de los encuestados

manifestaron que no es necesario.
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Grafico Nro. 28: Porcentaje sobre la Interfaces amigables y faciles de

interactuar

mS5] = NO

Fuente: Tabla Nro. 25 Interfaces amigables y faciles de interactuar
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Tabla Nro. 26: Operatividad y seguridad en el tratamiento de

informacién

Distribucion de frecuencias y respuestas relacionadas con operatividad
y seguridad de la informacién obtenida; respecto a la implementacién

de un sistema web para mejorar los procesos de marketing y ventas.

Alternativas n %
Si 27 77.00
No 8 23.00
Total 35 100.00

Fuente: Origen del instrumento aplicado a los trabajadores y clientes de
la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, 2017 - Huarmey; para
responder a la pregunta: ;Cree usted que el desarrollo de un nuevo
sistema brindard mayor operatividad y seguridad en el tratamiento de

informacion?

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 26 observamos que el 77.00% de los encuestados
expresaron que estdn de acuerdo el desarrollo de un nuevo sistema

brindard mayor operatividad y seguridad, asi mismo, el 23.00% de los

encuestados manifestaron que no es necesario.
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Grafico Nro. 29: Porcentaje sobre la Operatividad y Seguridad de la

Informacion

m5 = NO

Fuente: Tabla Nro. 26 Operatividad y Seguridad de la Informacion
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Resultados por dimension

Tabla Nro. 27; Dimensién Nivel satisfaccion del sistema actual

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimension
01: Nivel de satisfaccion del sistema actual; para el proceso de control

de venta y marketing en la empresa “moto repuestos “ARIZA”,

Huarmey.

Alternativas n %
Si 6 17.00
No 29 83.00
Total 35 100.00

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la Dimension: Nivel de
satisfaccion respecto al sistema actual, el cual consta de diez preguntas
aplicadas al personal de la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA,
Huarmey 2017.

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.
En la Tabla Nro. 27 se puede concluir que el 83.00% de los encuestados
expresaron no estar conforme con el sistema actual, el 17.0%

manifestaron que se encuentran satisfechos con respecto al sistema

actual.
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Grafico Nro. 30: Dimension Nivel satisfaccion del sistema actual

Distribucidn porcentual de frecuencias y respuestas relacionadas con la
dimension 01: Nivel de satisfaccidon del sistema actual; para el proceso

de control de venta y marketing en la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey

83%
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Fuente: Tabla Nro. 27 Dimension Nivel satisfaccidon del sistema actual
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Tabla Nro. 28: Dimensién Necesidad de propuesta de mejora

Distribucidn de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimensién
02: Necesidad de una propuesta de mejora; respecto a la Propuesta de
mejora para el proceso de control de venta y marketing en la empresa

“moto repuestos “ARIZA”, Huarmey.

Alternativas n %
Si 33 94.00
No 2 6.00
Total 35 100.00

Fuente: Aplicacion del instrumento para medir la Dimension:
Necesidad de propuesta de mejora, que consta de diez preguntas
aplicadas al personal de la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA
Huarmey;2017

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 28 podemos interpretar que el 94.00% de los
encuestados manifiestan la necesidad de realizacion de una mejora al
actual Sistema para el proceso de control de venta y marketing en la
empresa “moto repuestos “ARIZA”; asi mismo, el 6.00% manifiesta

que no es necesaria una propuesta de mejora.
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Gréfico Nro. 31: Dimension Necesidad de Propuesta de Mejora

Distribucién porcentual de frecuencias y respuestas relacionadas con la
dimension 02: Necesidad de la Propuesta de Mejora; respecto a la
Propuesta de mejora del Sistema para el proceso de control de venta y
marketing en la empresa “moto repuestos “ARIZA” - Huarmey;2017.
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ALTERNATIVAS
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Fuente: Tabla Nro. 28. Dimension Necesidad de propuesta de mejora
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Tabla Nro. 29: Resumen General de Dimensiones

Distribucién de frecuencias y respuestas relacionadas con las dos
dimensiones aplicada al personal de la empresa MOTO REPUESTOS
ARIZA - Huarmey; 2017.

ALTERNATIVAS DE

F RESPUESTA MUESTRA
DIMENSIONES
u Si % No % n %
€ Satisfaccion del
n Sistema Actual 6 17 29 83 35 100
Necesidad
Propuesta de 33 9400 2 6.00 35 100
€ Mejora

Aplicacion del instrumento al personal encuestados sobre las dos
dimensiones en estudio para el proceso de control de venta y marketing

en la empresa “moto repuestos “ARIZA” - Huarmey;2017

Aplicado por: Espiritu, G.; 2017.

En la Tabla Nro. 29, observamos que en la dimension 1: Nivel de
satisfaccion del sisttma actual el 83.00% del personal encuestado
determin6 que no estan satisfechos con el sistema actual y en lo que
se concierne a la dimension 02: Necesidad de una propuesta de
mejora el 94.00% concluyo indicando que estan de acuerdo que se

requiere de la propuesta de mejora al actual sistema.
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Gréfico Nro. 32: Resumen General de Dimensiones

Distribucién general y de frecuencias de las dimensiones propuestas
para determinar el nivel de satisfaccion del actual sistema y de una
propuesta de mejora, aplicada al personal de la empresa MOTO
REPUESTOS ARIZA - Huarmey;2017.

35
30
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20
15
10

ENCUESTADOS

L

Si No
DIMENSIONES

W Satisfaccion del Sistema Actual W Necesidad Propuesta de Mejora

Fuente: Tabla Nro. 29 Resumen General de Dimensiones
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Gréfico Nro. 33: Resumen Porcentual de Dimensiones

Distribucién porcentual y de frecuencias de las respuestas relacionadas
con las dos dimensiones planteadas para determinar los niveles de
satisfaccion del actual sistema y de la necesidad de una propuesta de
mejora, aplicada a los trabajadores y clientes de la empresa MOTO
REPUESTOS ARIZA - Huarmey;2017.

94%
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40%

PORCENTAJE

20%

0%
Si No

DIMENSIONES

m Satisfaccion del Sistema Actual ~ m Necesidad Propuesta de Mejora

Fuente: Tabla Nro. 29 Resumen General de Dimensiones

5.2. Analisis de resultados

La presente investigacion tuvo como objetivo general: Realizar la
implementacion de un sistema web en la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA,
a fin de garantizar la mejora en el servicio de venta y marketing de motos y

accesorios; motivo por el cual se tuvo que aplicar los instrumentos que nos diera
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a conocer la apreciacion del personal de la empresa con respecto a las

dimensiones en estudio en la presente investigacion.

Luego de haber interpretado los resultados se obtiene el siguiente analisis:

1. Conrespecto a la primera dimension referente al Nivel de Satisfaccion con
el sistema actual, en la Tabla Nro. 27se puede apreciar que el 83.00% de los
encuestados manifestaron que no estan satisfechos con el sistema actual; y
el 17.00% indicaron que se encuentran satisfechos con el sistema actual.
Estos resultados son similares a los resultados de la investigacion de Vargas
J. (4), asi como también en la investigacion realizada por Acosta J. y
Meusburgger M. (5) en donde las instituciones en estudio manejaba enorme
volumen de informacion sin automatizar, generando que no se lleve un
control adecuado, producirse perdidas o extravios de informacion; quienes
concluyen para una dimension analoga que el personal se siente insatisfecha
con el sistema actual. Esto también coincide con Pérez J. (22), quien
sostiene en su libro que automatizar los procesos a través de las tecnologias
Web permiten un mejor control y a la vez facilitan el desarrollo de sistemas

de Gestion del Conocimiento.

2. Con respecto a la segunda dimension referente a la Necesidad de Propuesta
de Mejora, en la Tabla Nro. 28 se puede apreciar que el 94.00% de los
encuestados manifestaron que se es necesario el desarrollo de una propuesta
de mejora; y el 6.00% de los encuestados indicaron que no es necesaria la
propuesta de mejora. Estos resultados obtenidos son similares a los
obtenidos en la investigacion de Assado R. y Morales R. (6), Julca L. y
Rojas A. (7) y Saavedra H. (9), respectivamente, en donde Ila
implementacion de un sistema web como propuesta de mejora permite
mejorar los procesos, utilizando menos recursos, disminuyendo los tiempos
de procesamiento, evitando perdidas de datos y mejora la toma de
decisiones brindando un buen servicio al cliente, es decir, concluyen para

una dimension analoga una necesidad urgente de mejora del sistema actual.
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También Pérez J. (22), quien sostiene en su libro que la mejora con
tecnologias Web proporcionar recursos estratégicos, pero, evidentemente,
no por la tecnologia en si misma, sino por lo facil que es personalizarla y
construir con ella sistemas de Gestién del Conocimiento propietarios de la

empresa.

Esta similitud obtenida en los resultados de los antecedentes de la presente
investigacion se justifica debido a que las entidades estudiadas no poseen
sus procesos principales automatizado que les permita procesar la
informacion en tiempo real y actualizar su informacion utilizando las nuevas
tecnologias informaticas, plataformas y técnicas en la implementacion y
desarrollo de sistemas de informacion, los cuales permitiran agilizar los
procesos en forma mas eficientes y en periodo de tiempo minimo,
rompiendo las barreras de espacio o lugar donde se encuentren los actores

involucrados.
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5.3. Propuesta de mejora

Con los andlisis de los resultados obtenidos, se plantea como propuestas de

mejora lo siguiente:

- Realizar el modelamiento de un Sistema de Gestibn teniendo como

metodologia de desarrollo ICONIX.

- Implementar un Sistema de Gestion en entorno Web, basado enel uso de

herramientas libres como son el lenguaje de programacion PHP y el
gestor de base de datos MYSQL.

Para la implementacion del presente proyecto de sistema web, aplicando la

metodologia ICONIX, se definieron los siguientes entregables para cada una

de las etapas de esta metodologia:

Tabla Nro. 30: Entregables de cada Etapa de ICONIX

ETAPA

ENTREGABLE

Andlisis de

Requerimientos

Proposito y Alcance del Sistema

Lista de Requerimientos Especificos y Reglas

de Negocio

Modelo de Dominio

Diagramas de Casos de Uso

Matriz de Trazabilidad de Requerimientos vs

Casos de Uso

Andlisis y Disefio

Preliminar

Especificaciones de Casos de Uso

Matriz de Trazabilidad de Clases de Dominio

vs. Casos de Uso.

Analisis o Diagrama de Robustez

Prototipos de Pantalla

Disefio Detallado

Diagramas de Secuencia

Diagrama de Clases
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Implementacion Matriz de Trazabilidad de Clases de Analisis vs.

Prototipos de Pantallas.

Disefio de Interfaces

Esquema de Base de Datos

Diagrama de Componentes

Diagrama de Despliegue

Fuente: Elaboracién Propia

5.3.1. Analisis de Requerimientos

- Propo6sito y Alcance del Sistema:

Luego de haber aplicado los instrumentos y haber realizado el
analisis respetivo, se plantea como propuestas de mejora lo

siguiente:

- Realizar el modelamiento de un Sistema de Gestion teniendo
como metodologia de desarrollo ICONIX.

- Implementar un Sistema de Gestion en entorno Web, basado
en el uso de herramientas open source como son el lenguaje

de programacion PHP y el gestor de base de datos MYSQL.

- Lista de Requerimientos Especificos y Reglas de Negocio

Tabla Nro. 31: Lista de Requerimientos Especificos

ID Descripcion Importancia

Requerimientos Funcionales

RFO1 Registrar Marca de Productos. Alta
RF02 Registrar Tipo de Productos. Alta
RFO3 Registrar datos del Productos. Alta
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RF04 Registrar Promociones Alta

RFO5 Registrar datos del Cliente. Alta

RF06 Registrar Pedido (carritos de Alta
compras).

RFO7 Realizar Ventas Alta

RFO8 Listado de Productos. Media

RF09 Listado de Clientes. Media

RF10 Listado de Pedido de Compras. Media

RF11 Reporte de Productos mas Baja
Solicitados.

RF12 Reporte de Productos menos Baja

Solicitados

Fuente: Elaboracion Propia
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Modelo de Dominio

Gréfico Nro. 34: Modelo del Dominio del problema

-

[y

Tipos de
Productos

Ventas

Ubicacion

Promociones
1.*
1.*
1 1.*
Marcas de Productos
Productos
1.
1
Pedidos
1
1” -
. 1.* 1
Tipo de Clientes
Clientes
1” -
1
Sexo

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagramas de Casos de Uso
- Procesamiento de Venta General

Grafico Nro. 35: Procesamiento de Venta General

Ver Marcas de Productos
Ver Tipos de Productos

“wginclude>> =
L <include>>

Mostrar productos

X / <<extend>>
Cliente \ )
Mostrar promociones

Sistema Web

<<extend>>

N Seleccionar Producto

< <extend>>

Agregar Cliente

_,<'"< extend>>

Registrar Pedido

< <include>

Realizar Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 36: Procesamiento de Promociones

Registrar tipos de productos Registrar marcas de productos

L

Q / i<include>> O
SistemXa Web -~ K

Registrar promociones Cliente

#<<include>>

Registrar Productos

Mostrar Promociones

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 37: Procesamiento de Pedidos en Linea (carrito de compras)

Mostrar productos

<<extend>>

O

A

Sistema Web

Mostrar promociones

Cliente

Registrar datos de Cliente Registrar Pedido

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 38: Procesamiento de Venta de Pedidos en Linea

Registrar Pedido

£<include>>

O O

Cliente Sistema Web
g <extend>>

Recuperar datos del cliente

<<extend>>

Recuparar datos del producto

Generar Comprobante pago

Fuente: Elaboracion Propia
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Matriz de Trazabilidad de Requerimientos vs Casos de Uso
Tabla Nro. 32: Matriz de Trazabilidad de Requerimientos Funcionales vs Caso de Uso

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

: . D («B] \U') wn
gls |8 T g |g
S8 1|58 g |8 =
S | S |3 c | 2 o %
Sl5|e|g|=2|E8 ) = 8 8
(a = o O wn © —
v |la |- |8 |=|S glg|& |3 |5
Cleg |38 S | 5 o S | E e g
S °© %) 2 1% =] S| ° o o o
s12|8|5|8|5 |5/&|5 | o
2 - — [3+ — (3¢ <} @ [a O o (5] - -
S| BE|E|E|8|5% EBlalololl o8l el
2 |2 |2 |2 |2 ||l TB |2 |22 55|65
2 o S8 | 8E 2 2
S22 2| 2|25 22|22 |25 83|83
¥ | | | | |ao|x|d |J |J0|lxn|xn
Ver Marcas de Productos X X X X X
Ver tipo de Productos X [ X X X X
n
0 Mostrar Productos X X X X X X
[7p]
a Mostrar Promociones X | X
8 Seleccionar Producto X | X X X X
£ [ Agregar Cliente X [ X [X X | X
O . .
Registrar Pedido X X X
Realizar Venta X

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.2. Analisis y Disefio Preliminar

Especificaciones de Casos de Uso

Definicion de Actores

- Cliente: Persona que desea adquirir un producto en
MOTO REPUESTOS ARIZA.
- Sistema web: Interface grafica con que interactla el

cliente.

Tabla Nro. 33: Especificacion CU-01

Ver Marcas de Productos

CU-01

Actor Sistema web

Descripcion El caso de uso es una inclusiva que permite
mostrar las diferentes marcas de motos y
accesorios con los que cuenta la empresa.

Flujo basico El caso de uso inicia cuando el cliente desea

adquirir una moto o accesorio el cual le

muestra por marca

Flujos alternos

No existe

Pre-condiciones

No existe

Post-condiciones

El cliente desea seleccionar una moto o

accesorio

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 34: Especificacion CU-02

Ver tipo de Productos

CU-02
Actor Sistema web
Descripcion El caso de uso es una inclusiva que permite

mostrar los tipos de productos que ofrece la
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empresa.

Flujo basico

El caso de uso inicia cuando el cliente
desea adquirir una moto o accesorio el cual

le muestra por tipo

Flujos alternos

No existe

Pre-condiciones

No existe

Post-condiciones

El cliente desea seleccionar una moto o

accesorio

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 35: Especificacion CU-03

Mostrar Productos

CU-03

Actor Sistema web

Descripcion El caso de uso permite mostrar las motos o
accesorios con los que cuenta la empresa.

Flujo bésico El caso de uso inicia cuando el cliente desea

adquirir una moto o accesorio el cual le
muestra por marca los diferentes tipos o

modelos que existe en la empresa

Flujos alternos

No existe

Pre-condiciones

No existe

Post-condiciones

El sistema debe darle acceso a la interface

cundo selecciona una moto 0 accesorio

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 36: Especificacion CU-04

Mostrar Promociones

CU-03
Actor Sistema web
Descripcion El caso de uso permite mostrar las

promociones de los productos que ofrece la

empresa.
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Flujo bésico

El caso de uso inicia cuando el cliente desea

adquirir una moto o0 accesorio 0 promocion

Flujos alternos

No existe

Pre-condiciones

No existe

Post-condiciones

El sistema debe darle acceso a la interface
cundo selecciona una moto, accesorio,

promocion

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 37: Especificacion CU-05

Seleccionar Producto

CU-04

Actor Cliente

Descripcion El caso de uso permite el usuario seleccione
una moto o accesorio que desea separar 0
adquirir via web.

Flujo basico El caso de uso amplia la moto o accesorio

seleccionado mostrando sus caracteristicas
y agrega el producto seleccionado al carrito

de compras

Flujos alternos

No existe

Pre-condiciones

Que el cliente haya seleccionado una moto

0 accesorio que desea adquirir 0 separar.

Post-condiciones

No existe

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Nro. 38: Especificacion CU-06

Agregar Cliente

CU-05
Actor Cliente
Descripcion El caso de uso permite agregar los datos del

cliente una vez que selecciono y agrego al

carrito de compras y desea registrar sus
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datos para que sea contactado por el area de

ventas de la empresa.

Flujo basico

El caso de uso continua después de haber
seleccionado el producto a adquirir y desea

que lo contacten o ir a la tienda a finalizar la

compra.
Flujos alternos | No existe
Pre-condiciones | No existe

Post-

condiciones

El sistema debe contactarse con el cliente
que re a registrado y separado su producto.

Fuente: Elaboraciéon

Propia

Tabla Nro. 39: Especificacion CU-07

CU-06 Registrar Pedido

Actor Cliente

Descripcion El caso de uso permite registrar o agregar al
carrito la compra que desea realizar el
cliente.

Flujo basico El caso de wuso inicia cuando el cliente

selecciona un producto que le gusta y desea

agregarlo al carrito de compras

Flujos alternos | No existe

Pre-condiciones | Que el cliente haya seleccionado un
producto

Post- El cliente desea realizar la compra.

condiciones

Fuente: Elaboracion

Propia
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Tabla Nro. 40: Especificacion CU-08

Realizar Ventas

CU-06

Actor Cliente
Sistema Web

Descripcion El caso de uso permite procesar la venta,
luego que el cliente haya realizado su pedido
y quiere realizar la transaccion.

Flujo béasico El caso de uso inicia cuando el pedido del

cliente se encuentra registrado y este quiere
realizar la compra indicando sus datos
personales, forma de pago, entre otros datos

adicionales.

Flujos alternos

No existe

Pre-condiciones

Que el cliente haya registrado un pedido de

un producto

Post-

condiciones

Ninguna

Fuente: Elaboracién

Propia
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- Matriz de Trazabilidad de Clases de Dominio vs. Casos de

Uso.

Tabla Nro. 41: Matriz de Trazabilidad de Clases de Dominio vs.

Casos de Uso

CLASES DE DOMINIO
8|3
(_) o
2|3 8
e | o 0 S
S| |g]| 5 S s
S8 (8] 3| o< |3 3
Slgl=2| 8= | €S |€|o |8
P o K=} — c o <5} 9
S |2 | S o3 o2 |= |3 |
= | F |a ala > [O | | D
Ver Marcas de| X | X [ X
Productos
Ver tipo de | X
Productos
Mostrar Productos X
(7p]
O
%S| Mostrar X | X
L .
A | Promociones
O
(9p]
ZE) Seleccionar X X X
Producto
Agregar Cliente X [ X [ X | X
Registrar Pedido X [ X [ X X
Realizar Ventas X | X X

Fuente: Elaboracion Propia
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- Analisis 0 Diagrama de Robustez

Grafico Nro. 39: Diagrama de Robustez CU 01: Ver Marcas de

Productos

A0—0 =0

Sistema Web
M P
(from Actores) I:)ar';?lljl?tgse Filtrar Marca ar(cf?osqunth;g)UCto

(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 40: Diagrama de Robustez CU 02: Ver Tipo de

Producto

OO

S(Iffgsqn/l?thr\ﬁ)b Pantalla de Filtrar Tipo Tipos de
Productos (from Clases) Productos

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 41: Diagrama de Robustez CU 03: Mostrar
Productos

x—+0)

Sistema Web
(from Actores) Pantalla de

Productos

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 42: Diagrama de Robustez CU 04: Mostrar

Promociones

Sistema Web _
(from Actores) Pantalla de Promociones
(from Interface)

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 43: Diagrama de Robustez CU 05: Seleccionar

Productos
Cliente Pantalla de Pedido de

(from Actores)

Agregar Pedido

(from Clases) Com pras

Productos

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 44: Diagrama de Robustez CU 06: Registrar Cliente

(00 O

Cliente . .
Pantalla de Cliente : Clientes
(from Actores) (from Interface) Agregar Cliente  (from Entidad)
(from Clases)

Pedido de
Compras

Actualizar Pedido

(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico Nro. 45: Diagrama de Robustez CU 07: Realizar pedido

F—0—0 —Q

(fgifcnttoees) Pantalla de Cliente Pedidos
I It i
(from Interface) geeccionar Producto (from Entidad)

(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 46: Diagrama de Robustez CU 08: Realizar Ventas

00 O

e e pantalla de Pedidos Ventas

(from Interface) Seleccionar Pedido (from Entidad)
(from Clases)

Fuente: Elaboracion Propia
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- Prototipos de Pantalla
A continuacion, se presentan algunos prototipos de disefio del
sistema:
Grafico Nro. 47: Prototipo de pantalla: Pantalla Principal

-
—

BANNER DE MOTO REPUESTOS ARIZA

LINKE OPCIONES DE PRODUCTOS Y OFERTAS

Contenido Principal

PIE DE PAGINA WEB

boraciéon Propia

Grafico Nro. 48: Prototipo de pantalla: Pantalla de Productos

} o

-

BANNER DE MOTO REPUESTOS ARIZA

LINK OPCIONES DE PRODUCTOS Y OFERTAS

Productos en imagenes
pequefas

PIE DE PAGINA WEB

racién Propia
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Grafico Nro. 49: Prototipo de pantalla: Pantalla de Carrito de -

Compras

n

=

BANNER DE MOTO REPUESTOS ARIZA

u LINK OPCIONES DE PRODUCTOS Y OFERTAS
e
n
t
€ Productos enimagenes

grandes para agregar a

carrito

E
I

a PIE DE PAGINA WEB

oracion Propia
Grafico Nro. 50: Prototipo de pantalla: Pantalla de Registro de

Datos de Clientes

-
—

F BANNER DE MOTO REPUESTOS ARIZA
u LINK OPCIONES DE PRODUCTOS Y OFERTAS
e
n
t
€ Registro de datos del Cliente
para pedido
E
I

a PIE DE PAGINA WEB

oracion Propia
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Gréafico Nro. 51: Prototipo de pantalla: Confirmacion de

e

| BANNER DEMOTO REPUESTOS ARIZA
e LINK OPCIONES DE PRODUCTOS Y OFERTAS

c

c

i

0 Confirmacion de pedido y

n datos del cliente

d

€ PIE DE PAGINA WEB

producto Yy registro de datos del cliente

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.3. Disefio Detallado

Diagramas de Secuencia

El diagrama de secuencia muestra interacciones entre objetos
segln un punto de vista temporal. Con los diagramas de casos de
uso y andlisis de sistema tenemos definidos la mayoria de
atributos de nuestras clases, pero es partir de los diagramas de
secuencia donde se empiezan a ver que métodos llevaran las

clases de nuestro sistema.

119



Grafico Nro. 52: Diagrama de Secuencia CU 01: Ver Marcas de

Productos
Interface de Producto Solicita datos Producto Marca de Pr Producto
1: Navegar por Productos(
2J Recuperar Marca de Productoi() _
Il
3 rtregar datos de Marca de Productos()
4 : Solicitar dato de Productos x Marca de Productos()
5 Recuperar qatos de Producto()
- : i
I_I 6 : Entregar datos de: Productos()

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 53: Diagrama de Secuencia CU 02: Ver Tipo de

Productos
Interface de Producto Solicita datos Producto T Pr Producto
1 Navegar por Productos()
VL’_: Recuperar Tipos de Productos()
<
3L ntregar datos de Tipos de Productos()
4 Solicitar dato de Productos x:Tipos de Productos()

5:Recu

1

A

6 : Entregar datos de

Productos()
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Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro.

Productos

Interface de Producto

54: Diagrama de Secuencia CU 03: Mostrar

Solicita datos Producto

1: Navegar por Productos(\b|:

Producto

]2 : Solicitar dato de Productos%[

3 : Recuperar datos de Producto()

1

Fuente: Elaboracion Propia

Gréafico Nro.

Producto

Interface de Producto

Seleccionar Producto

1: Selecciona Producto deseaso()k

]

1

H‘ 2.+ Detall de Producto()

3 : Agrear producto a Carrito de Compras()

<
]4 : Entregar datos de Productos(

55: Diagrama de Secuencia CU 04: Seleccionar

Agregar Carrito Pedido de Compras

Fuente: Elaboracion Propia

121

1

4 : Registrar Pedido de Producto|




Grafico Nro. 56: Diagrama de Secuencia CU 05: Registrar

Cliente

Interface e Cliente Formrio de clente

1: Registrar datos del Cliente()

Agregar Clente Clente Actualizar Pedido Pedido de Compras

'H 2: Solictar datc Cliente()

1

<&
€

I_I 3+ Datos solicitadds del Cliente()

4 : Vahaad datos()
5 Datos Ok()

l : Agregar Cliente

1  Agregar Cliente a pedido(

. Jn\azar pedido de Compra con Clente)

o Y

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagrama de Clases

Marcas de Productos

+Codigo
+Descripcion
+Garantia

+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar()

Grafico Nro. 57: Diagrama de Clases

Promociones

+id
+Fecha promocion
+Dias

Ubicacion

+Codigo
+Descripcion

Clientes

+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar()

Tipos de Productos

+Codigo
+Descripcion
+Caracteristicas

+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar()

Fuente: Elaboracion Propia

+DNI
+Apellidos
+Nombres
+Direccion
+Correo
+Telefono
+Tipo
+Sexo
+Zona

+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar()

+Porcentaje

+0tros

+Nuevo()

+Modificar()

+Eliminar()
0..*

Productos .1 Pedido
+Codigo +id
+Descripcion +Producto
+Precio +Cliente
+Marca +Fecha
+Tipo 1..* | +Cantidad
+Imagen +Precio
+Nue\_/c_)() +Nuevo()
+Modificar() +Modificar()
+Eliminar()

1

1

Ventas

+idpedido
+Fecha
+Producto
+Cliente
+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar()
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Tipo de Cliente

+Codigo

— | +Descripcion

+Nuevo()
+Modificar()
+Eliminar()

Sexo

+Codigo
+Descripcion

+Nuevo()
+Moadificar()
+Eliminar()




5.3.4. Implementacion

La implementacidn tiene como objetivo general alcanzar la capacidad
operacional del producto de software de forma incremental a través de
sucesivas iteraciones. En esta fase todas las caracteristicas,
componentes, Yy requerimientos seran integrados, implementados y
probados en su totalidad obteniendo una version aceptable del
producto cominmente llamado version beta.

- Matriz de Trazabilidad de Clases de Analisis vs. Prototipos de

Pantallas.

Tabla Nro. 42: Matriz de Trazabilidad de Clases de Andlisis vs.

Prototipos de Pantallas

PROTOTIPOS DE PANTALLA
(D) (B} [ [¢5)
o o _\9 o
Q9 o
22 |E |2 3
2| & 2 3 >
O < > v o
= S |1 O ) v =
2 3 o T S 2
o = c c
c [a (3] [} o o .2
S S s B O
© n S 5 =
S | s |8 8| = g/ E B B
S |S|S g8 E|€ 58 g
S| 5|5 3528 o £
o o o Olaoa Ol0 © ©
Marca de Productos X
Tipos de Productos X
<2
¥ | Productos X X
—
<L
prd Ventas X X
<
L - .
A | Tipo de Clientes X
W
N Sexo X
<
J -
O | Clientes X
Ubicacion X

Fuente: Elaboracion Propia
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- Disefio de Interfaces

El disefio de interfaces grafica del sistema que se presentan a

continuacion se realizé en HTML5 y CSS3 utilizando EditPlus.

Gréfico Nro. 58: Prototipo de pantalla: Pantalla Principal

X / [E] Sistema de Venta ARIZA X

Naa AA) N
A EMPRESA | UBICANOS | DISTRIUIDORES

Derechos Reservados para 1a Enpresa de Venta de notos y Acdesorios ARIZA

AR/IZA - e

Central Telefénica: 643-400125

enail: ventasgariza. con.pe

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 59: Prototipo de pantalla: Pantalla de Productos

< ) <y
La EMPRESA DISTRIBDORES

CARRITO DE COMPRAS

D ACCEsSORIOS “ o m 2 %

Fuente: Elaboracién Propia

Grafico Nro. 60: Prototipo de pantalla: Pantalla de Producto
Ampliado

1ARIZA X

T

| NUESTROS PRODUCTOS

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafico Nro. 61: Prototipo de pantalla: Pantalla de Carrito de

Compras

-

total:5000

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico Nro. 62: Prototipo de pantalla: Pantalla de Registro de

Clientes

[ LLANTAS

FResoss

Registrar Cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréafico Nro. 63: Prototipo de pantalla: Confirmacion

Seleccion de producto y registro de datos del cliente

) ACCESORION

Fuente: Elaboracion Propia
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Esquema de Base de Datos

Grafico Nro. 64: Esquema de Base de Datos (Entidad Relacional)

Promocion =
Ubicacion
Tipo de Productos -
Tiene
Pertenece ¢ Pertenece
Productos -
esta hace Cliente
Q Pedido de Compra - ‘>
Posee
< geners =
Marca de Productos -
Ventas -

Tipo de Cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 65: Esquema de Base de Datos (Primary Key)

Promocion

# idPromocion: INTEGER

Tiene

esta

hace

Tipo de Productos -
# Codigo: CHAR(S) T
Pertenece
Productos
# Codigo: CHAR(8)
Posee

Marca de Productos -
F Codigo: CHAR(S) —

Fuente: Elaboracion Propia

1 Pedido de Compra
¥ idPedido: INTEGER

genera

Ventas

¥ idVentas: INTEGER
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Ubicacion

# Codigo: CHAR(3)

Pertenece

Cliente

% DNI: CHAR(S)

es

Tipo de Cliente

# Codigo: CHAR(S)




Grafico Nro. 66: Esquema de Base de Datos Relacional

Tipo de Productos -

# Codigo: CHAR(S)

< Descripcion: VARCHAR(S0)
% Caracteristicas: VARCHAR(80)

Marca de Productos -

# Codigo: CHAR(S)

< Descripcion: VARCHAR([S0)
% Garanta: VARCHAR(15)
4% Observaciones: VARCHAR(100)

Pertenece

Productos ~

¢ Codigo: CHAR(8)

@ Tipo de Productos_Codigo: CHAR(S) (FK)
% Marca de Productos_Codigo: CHAR(S) (FK)
@ Descripcion: VARCHAR{50)

@ Precio: DECIMAL(8.2)

< Imagen: VARCHAR(30)

-3 Equipss FKindexi

@ Marca de Productos_Codigo
|3 Equipos_ FKindex2

@ Tipo de Productos_Codigo

Posee

Fuente: Elaboracion Propia

Promocion -
¢ idPromocion: INTEGER

@ Productos_Codigo: CHAR(8) (FK)
@ Fecha Promocion: DATE

< Dias: INTEGER

Tiene

esta

- <p—— © Cantidad: INTEGER
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& Porcentaje: DECIMAL(S,2)
@ Otros: CHAR(100)

13 Promocion_fKIndex1

@ Productos_Codigo

Pedido de Compra -
# idPedido: INTEGER

4 Cliente_DNI: CHAR(8) (FK)

4 Productos_Codigo: CHAR(8) (FK)
< Fecha: DATE

hace

Ubicacion -
% Codigo: CHAR(3)
< Descripdon: VARCHAR(30)
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# DMNI: CHAR(8)
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% Tipo de Cliente_Codigo: CHAR(S) (FK)
@ Apelidos: VARCHAR(Z0)
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< Precio: DECIMAL(8.2)

|3 Pedido de Compra_FKIndex!
@ Productos_Codigo

1.3 Pedido de Compra_FKIndex2
@ Cliente_DNI

genera

Ventas =

@ idventas: INTEGER

@ Pedido de Compra_idPedido: INTEGER (FK}
% idPedido: INTEGER
@ Fecha: DATE

| g Ventas_fkIndexl

@ Pedido de Compra_idPedido

<% Direccion: VARCHAR(50)
& Correo: VARCHAR(S0)
< Telefono: VARCHAR(9)

I3 dliente_FKIndexi
@ Tipo de Cliente_Codigo
I3 dlente_FKindex3

% Ubicacion_Codigo

es
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@ Codigo: CHAR(S)
< Descripcion: VARCHAR(30)




Script de la Base de Datos Fisica en MYSQL (sistpract)
SCRPT DE LA BASE DE DATOS: ARIZA

CREATE TABLE Cliente (

DNI CHAR(8) NOT NULL,

Ubicacion_Codigo CHAR(3) NOT NULL,
Tipo de Cliente_Codigo CHAR(5) NOT NULL,
Apellidos VARCHAR(30) NULL,

Nombres VARCHAR(30) NULL,

Direccion VARCHAR(50) NULL,

Correo VARCHAR(50) NULL,

Telefono VARCHAR(9) NULL,

PRIMARY KEY(DNI),

INDEX Cliente_FKIndex1(Tipo de Cliente_Codigo),
INDEX Cliente_FKIndex3(Ubicacion _Codigo)

)
TYPE=InnoDB;

CREATE TABLE Marca de Productos (
Codigo CHAR(5) NOT NULL,
Descripcion VARCHAR(50) NULL,
Garantia. VARCHAR(15) NULL,
Observaciones VARCHAR(100) NULL,
PRIMARY KEY/(Codigo)

)
TYPE=InnoDB;

132



CREATE TABLE Pedido de Compra (

idPedido INTEGER UNSIGNED NOT NULL AUTO_INCREMENT,
Cliente. DNI CHAR(8) NOT NULL,

Productos_Codigo CHAR(8) NOT NULL,

Fecha DATE NULL,

Cantidad INTEGER UNSIGNED NULL,

Precio DECIMAL(8.2) NULL,

PRIMARY KEY (idPedido),

INDEX Pedido de Compra_FKIndex1(Productos_Codigo),

INDEX Pedido de Compra_FKIndex2(Cliente_DNI)

)
TYPE=InnoDB;

CREATE TABLE Productos (
Codigo CHAR(8) NOT NULL,
Tipo de Productos_Codigo CHAR(5) NOT NULL,
Marca de Productos_Codigo CHAR(5) NOT NULL,
Descripcion VARCHAR(50) NULL,
Precio DECIMAL(8.2) NULL,
Imagen VARCHAR(30) NULL,
PRIMARY KEY/(Codigo),
INDEX Equipos_FKIndex1(Marca de Productos_Codigo),
INDEX Equipos_FKIndex2(Tipo de Productos_Codigo)

)
TYPE=InnoDB;
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CREATE TABLE Promocion (

idPromocion INTEGER UNSIGNED NOT NULL,
Productos_Codigo CHAR(8) NOT NULL,

Fecha Promocion DATE NULL,

Dias INTEGER UNSIGNED NULL,

Porcentaje DECIMAL(8,2) NULL,

Otros CHAR(100) NULL,

PRIMARY KEY (idPromocion),

INDEX Promocion_FKIndex1(Productos_Codigo)

)
TYPE=InnoDB;

CREATE TABLE Tipo de Cliente (
Codigo CHAR(5) NOT NULL,
Descripcion VARCHAR(30) NULL,
PRIMARY KEY/(Codigo)

)
TYPE=InnoDB;

CREATE TABLE Tipo de Productos (
Codigo CHAR(5) NOT NULL,
Descripcion VARCHAR(50) NULL,
Caracteristicas VARCHAR(80) NULL,
PRIMARY KEY (Codigo)

)
TYPE=InnoDB;
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CREATE TABLE Ubicacion (
Codigo CHAR(3) NOT NULL,
Descripcion VARCHAR(30) NULL,
PRIMARY KEY (Codigo)

)
TYPE=InnoDB;

CREATE TABLE Ventas (
idVentas INTEGER UNSIGNED NOT NULL,
Pedido de Compra_idPedido INTEGER UNSIGNED NOT NULL,
idPedido INTEGER UNSIGNED NULL,
Fecha DATE NULL,
PRIMARY KEY (idVentas),

INDEX Ventas_FKIndex1(Pedido de Compra_idPedido)

)
TYPE=InnoDB;
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Diagrama de Componentes

En el diagrama de componentes se muestran los elementos de
disefio de un sistema de software. Un diagrama de componentes
permite visualizar con méas facilidad la estructura general del
sistema y el comportamiento del servicio que estos componentes

proporcionan Y utilizan a través de las interfaces.

Grafico Nro. 67: Diagrama de Componentes

Capa de Presentacion

Vistas

E iccs ]

Navegador
E Emisor E Receptor

Peticion Respuesta

Eg Servidor Web
E Receptor E Emisor

E Capa Logica (.xml)
Capa de Acceso a Datos
E Conection DB I:I__; PHP - APACHE

N
N/

Capa de Datos
g MySQL

Fuente: Elaboracion Propia
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- Diagrama de Despliegue

El Diagrama de Despliegue, presenta la disposicion fisica de los
distintos nodos que componen el sistema y el reparto de los

componentes sobre dichos nodos.

Grafico Nro. 68: Diagrama de Despliegue

Router Telefonica

/

Switch DLINK 08 pts

Servidor de Aplicacion

g Sistema Web

Fuente: Elaboracion Propia
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VI. CONCLUSIONES

Por lo expuesto, podemos concluir que el desarrollo de un sistema informatico web
resulta muy beneficioso para la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA, porque le
permite darse a conocer en medios de informacidn virtuales a través del uso de las
TIC como es el Internet, donde los clientes podran conocer los productos con los
que cuenta en ese momento la empresa y separarlos via web, para después concluir
con la transaccion, es decir, utilizar las tendencias tecnolégicas actuales como es el
comercio electronico, ya sea B2B, B2C, B2G, C2C las permitird contribuir y
mejorar los procesos de ventas y marketing, con lo que queda acepta la hipdtesis

principal de la presente tesis.

Con respecto a las hipotesis especificas se puede concluir lo siguiente:

1. Toda implementacion de un sistema web, se necesita hacer una
recopilacion de informacion relacionado a los requerimientos funcionales,
que nos permitan conocer el funcionamiento de los procesos y asi
sistematizarlos para que el procesamiento sea rapido y obtener
informacion precisa y oportuna en tiempo real, cuando el usuario lo
necesita, esto se contrasta con el 94% de los encuestados que sienten la
necesidad de mejora del sistema actual, con lo que queda acepta la

hipotesis especifica.

2. Eldisefio del sistema web para mejorar el servicio de venta y marketing de
motos y accesorios en la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA -
Huarmey, es una propuesta de mejora que cumple con los elementos
necesarios y requisitos minimos formulados para solucionar el problema, v,
ademas, es mas confiable y transparente que los procedimientos
tradicionales como se viene desarrollando actualmente en el Area de
Ventas, asi mismo, utilizado estrategias y politicas de comercio
electronico para garantizar el comercio y marketing electrénico, con lo que
queda acepta la hipétesis especifica.
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3. La metodologia ICONIX es ideal para este tipo de proyectos medianos, la
cual tiene en cuenta el nivel de complejidad de procesamiento de datos y
la tasa de usabilidad al afio, la cual se enfoca a los casos de usos de los
procesos méas importantes y en base a estos casos de uso se implementa
todo sistema, utilizando para ello PHP y MYSQL. Con lo mencionado,

concluimos que gqueda acepta la hipétesis especifica.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Considerando que el contenido de la informacion de los productos que ofrece
es uno de los mas importantes y valorados en un sitio Web, se recomienda que
establezca politica de ventas y marketing por internet, y que estas sean
actualizadas periodicamente con novedades que permitan el aumento de las
visitas al sitio, asi como la rapida inclusién de enlaces inherentes a una

organizacion y giro del negocio.

2. Se sugiere que la empresa adquiera un dominio y hosting empresarial para que

pueda alojar su portal web y el presente sistema.

3. Se sugiere que la empresa MOTO REPUESTOS ARIZA continle con la
implemente de los mddulos faltantes del presente proyecto como son
informacion de la compra y confirmacion de la compra para que garantice la
secuencialidad y culminacion del proyecto, la cual deberd incluir y definir un
sistema de Pago en linea, ya que muchas empresas han implementado o

utilizado dicha herramienta electronica en linea en el pais.

4. Se sugiere que la empresa defina claramente sus objetivos estratégicos y
empresariales en cuanto al uso de las tecnologias de la informacion, para
aprovechar al maximo las tendencias actuales como es el comercio electrdnico
y colocar informacion en los diferentes medios virtuales que le permitan tener

ventajas competitivas en comercio y marketing digital.

5. Se sugiere aprovechar las tendencias tecnoldgicas actuales, como redes sociales,
promociones y estrategias incorporadas al contenido virtual del sitio web:
Actividades recreativas, Sistemas de pago, informacion detallada de los
productos, atencidon en linea, mensajeria, entro otras que permita una

comunicacion fluida entre visitantes y especialmente con nuestros clientes.
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ANEXOS



ANEXO NRO. 1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Hlbdo o Nombre de tarea . Duracidn _ Comienzo 15ene'l7 [29ene'17 [12feb'17 126feb'17 [12mar'17 [26mar'17 [9abr'l7 [23abr'17 |7 may’
|Tjee { X[o[sLivimisixiolsleivimisixiofsfe{vimisixiolsitivimis|x|ois]
1 Elaboracion del Proyecto  1ddias  sab14/01/1;
Web
2|+ Presentacionyaprobacion  7dias  jue 2/02/17
del Proyecto
3 & Recoleccion deinformacion  7dias  dom 12/02/:
para definir requerimientos
¢ £ Elaboracion del diseflodel  15dias  vie 24/02/17
il sistema propuesto
5| # Construccion del Sistema ~ 8dias  lun 20/03/13
6 & ProcesamientodeDatos  8dias jue13/04/1
U R Interpretacion de Resultados 7.5dias  vie 24/02/17 E—%_
8 & Andlisisydiscusionde  9.5dias  dom 12/03/:
il resultados
9 #  RedacciondelinformeFinal 17505  miés/0/17 hw
0 Presentacion del Informe 9 dias sab 29/04/1]

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO NRO. 2: PRESUPUESTO

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA
MEJORAR EL SERVICIO DE VENTA Y MARKETING DE
MOTOS Y ACCESORIOS EN LA EMPRESA MOTO
REPUESTOS ARIZA, HUARMEY 2017
TESISTA: GERMAN ESPIRITU BELLIDO
PRESUPUESTO :S/. 1, 431.50
FINANCIAMIENTO : Recursos Propios
COSTO COSTO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNITARIO TOTAL
S/. S/.
ALIMENTACION
Refrigerio Dias 32 5.00 160.00
SERVICIO DE INTERNET
Internet Mes 04 60.00 240.00
EQUIPO DE PROGRAMADORES
Programador persona 01 1000.00 1000.00
MATERIALES VARIOS
Lapiceros Unidad 12 0.50 6.00
Resaltador Unidad 2 2.50 5.00
Grampas Caja 1 1.50 1.50
Lapiz Unidad 4 1.00 4.00
Hojas Millar 0.5 20.00 10.00
Sobre manila Unidad 10 0.50 5.00
TOTAL DE PRESUPUESTO §S/. 1,431.50

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO NRO. 3: CUESTIONARIO

TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA WEB PARA MEJORAR
EL SERVICIO DE VENTA Y MARKETING DE MOTOS Y
ACCESORIOS EN LA EMPRESA MOTO REPUESTOS ARIZA,
HUARMEY 2017

TESISTA: GERMAN ESPIRITU BELLIDO

PRESENTACION:

El presente instrumento forma parte del actual trabajo de investigacion; por lo que se
solicita su participacion, respondiendo a cada pregunta de manera objetiva y veraz.
La informacion a proporcionar es de caracter confidencial y reservado; y los
resultados de la misma seran utilizados solo para efectos académicos y de

investigacion cientifica.

INSTRUCCIONES:

A continuacion, se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dimension, que
se solicita se responda, marcando una sola alternativa con un aspa (“X”) en el
recuadro correspondiente (SI o NO) segun considere su alternativa, de acuerdo al

siguiente ejemplo:

Primera Dimension: Satisfaccion del sistema actual

Items Pregunta SI | NO

¢Esta de satisfecho con la forma en que el actual sistema
1 resuelve o desarrolla el servicio de venta y marketing de X
motos y accesorios en la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey?
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Primera Dimension: Satisfaccion del sistema actual

ltems

Pregunta

Si

NO

¢Esta de satisfecho con la forma en que el actual sistema
resuelve o desarrolla el servicio de venta y marketing de

motos y accesorios en la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey?

02

¢Esta de conforme con la eficiencia del proceso de servicio
de venta y marketing de motos y accesorios en la empresa

“moto repuestos “ARIZA”, Huarmey?

03

¢Esta conforme con la eficiencia del proceso de servicio de
venta y marketing de motos y accesorios en la empresa
“moto repuestos “ARIZA”, Huarmey, respecto a brindar un

servicio de calidad a los clientes?

04

¢Estd de satisfecho con el tiempo en que se procesa el

registro de ventas en la empresa?

05

¢el tiempo en que se consulta el registro de venta de un

cliente es conforme?

06

¢Esta de acuerdo con el tiempo en se procesa entre el pedido

y la venta de un producto en la empresa?

07

¢Esta conforme por la forma cdmo se elabora el documento

de la venta de una moto?

08

¢Esta de acuerdo con la exactitud de los datos que emite el
comprobante de pago de una transaccion de una moto o

venta de repuestos?

09

¢La modernidad y sencillez como se lleva a cabo el proceso
de servicio de venta y marketing de la empresa “moto

repuestos “ARIZA”, Huarmey es la correcto?

10

¢Cree usted que es correcto la forma como se generan los
reportes o consultas que emite o proporciona el actual

proceso de ventas?
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Segunda Dimension: Necesidad de propuesta para mejorar el servicio de

venta y marketing de motos y accesorios enla empresa “MOTO

REPUESTOS “ARIZA”, Huarmey

Items | Pregunta SI | NO

¢Cree usted que el actual sistema respecto a los procesos de
01 | servicio de venta y marketing en la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey debe mejorar?

¢Cree que es necesaria el desarrollo de un sistema web que
0 cubra todos los requerimientos funcionales actuales?

¢Cree usted que el desarrolla de un sistema web mejorara la
03 | atencidbn a los clientes de la empresa “moto repuestos

“ARIZA”, Huarmey?

¢Cree usted que es necesario considerar procesos mMmas
o dindmicos que los existentes?

¢Es necesario que el nuevo sistema considere los procesos de
05 | consultas muchos mas sencillos, faciles de usar y que

procesen la informacion en menos tiempo?

¢Cree usted que es necesario que el desarrollo de un sistema
06 web considere los procesos de reportes muchas mas

sencillas, faciles de usar y que permitan a los responsables

de areas hacer seguimiento?

¢Existen procesos que no estan incluidos en el actual sistema
07 | y que requieren ser incluidos en este nuevo sistema usando

tecnologia web?

¢A su opinion, un nuevo sistema mejorard el procesamiento
08 | de sistema de venta y marketing en los responsables del

proceso?

¢Estima usted que la nueva propuesta debe de considerar
09 | interfaces mas amigables y faciles de usar por cualquier

usuario u operador?

¢Cree usted que el desarrollo de un nuevo sistema brindara
10

mayor operatividad y seguridad en el tratamiento de
informacion?
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