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INTRODUCCION

Compunetsys es una empresa la cual esta dedicada a la comercializacion
de accesorios para computador. Mantenimiento y reparacion de
computadores, servidores y redes de datos. Esta microempresa comercializa
algunos productos como: mouse, teclados, fuentes de poder, bases
refrigerantes, boards, procesadores, memorias RAM, tarjetas de todo tipo
para el computador, micréfonos, audifonos, memorias USB, unidades de
DVD, estabilizadores, ups, servidores, routers, switch, web Cam,
computadoras portatiles, discos duros de todos los tamafios, monitores de
todo tipo, entre otros. Compunetsys esta conformada por una gerencia y un
departamento de administracion el cual esta encargado de la parte comercial

y de ventas.

El modelo de negocios B2C es la estrategia que desarrollan la mayoria de
empresas comerciales para llegar directamente al cliente o al usuario final.
Este modelo se puede implementar por medio de las plataformas virtuales
utilizadas en el comercio electronico para comunicar empresas (vendedoras)
con particulares (compradores). Por este motivo se decidié implementar este

nuevo modelo de negocio a la empresa COMPUNETSYS.

Con el desarrollo de este proyecto, se contribuye a la mejora de las tareas
comerciales de la empresa como lo son: la gestion de compras, y el manejo
de inventarios; este modelo soporta la ejecucion oportuna de los diferentes
procesos de la empresa en las areas que se encuentran involucradas.
Ademas de ayudar al crecimiento de la empresa debido a que esta no cuenta
Con un modelo de negocios electronicos de ningun tipo. Por esta razén
decidimos desarrollar un modelo comercial innovador teniendo en cuenta las
ventajas ofrecidas por el comercio electrénico, aprovechando la experiencia
que posee la empresa en cuanto a la distribucién y comercializacion de los

productos que ofrecen o conforman su portafolio.
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Este proyecto se divide en cada una de las etapas para desarrollo de
software, las cuales son: analisis, disefio e implementacion.
Para la culminacién de cada una de las etapas cada una se divide en las

siguientes actividades:

En la primera parte se encuentra el planteamiento del problema, objetivos,

marco de referencia, justificacion, metodologia e hipotesis.

En la segunda parte se encuentra la investigacién preliminar, el analisis del
manejo de informacion actual, determinacion de los requerimientos del nuevo

modelo de negocio, analisis de este mismo y diccionario de datos.

En la tercera parte se encuentra todo lo pertinente al disefo del nuevo
modelo electrénico en donde se indican los prototipos de este mismo,
identificando los datos de entrada, los procesos y las salidas de informacion
pertinentes, a los modulos desarrollados, para el correcto funcionamiento del

nuevo sistema.
En la cuarta parte se especifica el disefio y desarrollo de la base de datos.

Por ultimo se encuentra de manera especifica las etapas de pruebas e

implementacion.
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RESUMEN

La empresa compunetsys no cuenta con ningun modelo de negocio
electronico el cual ayude a la empresa a ser mas competitiva en la parte
comercial. La forma en la cual se realiza actualmente la distribucion de los
articulos funciona correctamente pero tiene falencias con el manejo en las
ventas, debido a que hay fallas en la actualizacion de datos en el registro y
control de mercancia, clientes y proveedores.

Tampoco hay eficiencia en los tiempos de compra, hay demoras en los
pagos en efectivo; las ofertas y los precios permanecen desactualizados.
Ademas no cuenta con un sistema de informacién que pueda acompafar los

procesos de control: en cuanto a precios, inventario, clientes, y proveedores.

Esto se debe a la mala organizacidén y poca eficiencia de los procesos que
interactuan con el modelo actual puesto que no se cuenta con ninguna
herramienta para el apoyo de estas actividades y todas se tienen que hacer
de forma manual. Por tal motivo profundizamos en realizar una debida
organizacion de los procesos y de los mddulos aplicando el concepto de
sistemas, por medio de un analisis detallado de las entradas, los procesos y
las salidas que este sistema contiene. Junto con la debida reparticion y

administracion de los modulos que interactuan con el sistema y su entorno.

Como respuesta a las necesidades observadas en el proceso de analisis de
la informacion obtenida mediante entrevistas, se planteé una alternativa de
desarrollo en el cual se implementa un nuevo modelo de negocio que pueda
soportar el control de ventas conjuntamente con las necesidades de los
clientes y ademas facilitar varios de los procesos actuales. Como agilizar la
transaccion en el pago de los productos en efectivo o consignaciones, que

disponen de tiempo valioso y por consiguiente implica costos.
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Este proyecto se desarrollé con el animo de actualizar la posicion actual de
la empresa en su parte comercial implementando un modelo de negocios
electrénico B2C el cual mejore la relacion y la comunicacion entre la empresa
y el comprador dado que las ventajas que ofrece esta solucion tecnologica
en negocios electronicos es de gran potencial por la cobertura que puede
llegar a tener COMPUNETSYS a través de los anos y la experiencia que

desarrolle con los usuarios en un medio masivo como lo es internet.

Para el desarrollo de esta solucion se utilizo herramientas de desarrollo
integrado IDE (IntegratedDevelopmentEnvironment) el cual funciona bajo la
plataforma de Microsoft Windows, en el que se implemento el nuevo modelo
de comercio electronico que cumple con las expectativas y necesidades de la
empresa COMPUNETSYS.
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ABSTRACT

The compunetsys company doesn’t have any e-business model which will
help to be more competitive in the commercial part. The way in which it
currently performs the distribution of items works properly but has
shortcomings in the management of sales, because there are flaws in the
updating of data in the registration and control of goods, customers and
suppliers.

Nor is efficiency in times of purchase, there are delays in the cash payments;
the offers and prices remain outdated. Besides doesn’t have an information
system that can accompany the processes of control: on prices, inventory,

customers and suppliers.

This is due to poor organization and lack of efficiency of processes that
interact with the current model since it doesn’t have any tools to support
these activities and all must be done manually. For this reason we delve into
making a proper organization of processes and modules using the concept of
systems, through a detailed analysis of the entries, processes and outputs
that the system contains. Along with proper distribution and administration of

modules that interact with the system and its environment.

In response to the needs identified in the process of analyzing the information
obtained through interviews, was outlined an alternative development which
implemented a new business model that can support the control sales
together with the needs of customers and also facilitate several of current
processes. Speed up the transaction in the payment of cash or appropriations

products, which have valuable time and therefore involve costs.
This project was developed with the aim of updating the current position of
the company at its commercial business side implementing a e-business

model B2C which improves the relationship and communication between the
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company and the buyer because the advantages that offered this
technological solution in electronics business is of great potential for
coverage that can have COMPUNETSYS through the years and experience

to develop with users in a mass medium such as internet.

For the development of this solution was used integrated development tools
(IntegratedDevelopmentEnvironment) which operates under Microsoft
Windows platform, in which was implemented the new e-commerce model

that meets the expectations.
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CAPITULO I: FASE DE PLANIFICACION

En esta fase presentamos aspectos procedimentales utilizados para la
ejecucion del proyecto. Teniendo en cuenta: el planteamiento del problema,
el alcance, los objetivos y la justificacion se detalla en qué consiste el

proyecto.

1.1 TITULO
“Construccion de un sistema de informacion basado en un modelo de

negocios electréonico B2C para la empresa COMPUNETSYS.”

1.2 PLANTEMIENTO DEL PROBLEMA
1.2.1 DESCRIPCION

COMPUNETSYS. Es una microempresa la cual se encarga de la
comercializacion  de accesorios para  computador. Mantenimiento y
reparacion de computadores, servidores y redes de datos. Comercializan
algunos componentes como: mouse, teclados, fuentes de poder, bases
refrigerantes, boards, procesadores, memorias RAM, tarjetas de todo tipo
para el computador, micréfonos, audifonos, memorias USB, unidades de
DVD, estabilizadores, ups, servidores, routers, switch, web Cam,
computadoras portatiles, discos duros de todos los tamafos, monitores de
todo tipo, entre otros. Esta microempresa esta organizada por una gerencia
general, un departamento de administracion; El cual esta conformado por 3

sub departamentos el comercial, ventas y el de personal.

El departamento de ventas es el encargado de manejo de inventarios,
clientes, proveedores y precios. Las ventas son bienes tangibles que se
tienen para el crecimiento economico de la empresa. Los inventarios
comprenden, ademas de las materias primas, productos en proceso y
productos terminados o mercancias para la venta, los materiales, repuestos y

accesorios que se encuentran en las bodegas de esta empresa.
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El area de ventas en COMPUNETSYS se ve afectada debido a fallas en la
automatizacién de procesos, teniendo en cuenta que estos son llevados de
una forma manual y es primordial para la empresa tener toda la informacién
necesaria sobre sus clientes de una forma segura puesto que es
confidencial, desde luego para la empresa no es facil poder llevar los
inventarios de los productos con los cuales cuenta de una manera manual
puesto que es una empresa en proceso de expansion la cual vende
tecnologia y esta cada vez avanza mas rapido en el mundo. En la forma
como son llevados los procesos no se le puede brindar a los clientes la
mayor facilidad para realizar su compra puesto que la unica forma de
realizarlas es dirigiéndose directamente a la empresa.

La falta de una herramienta tecnoldégica, conduce a una pérdida de
beneficios econémicos lo cual podria llevar a la empresa a un estado de

crisis econdmica.

La empresa desea contar con una solucion tecnologica que le permita
adelantar una gestion efectiva de las tareas comerciales, gestion de
compras, y manejo de inventarios; que soporte la ejecucion oportuna de los
diferentes procesos de cada una de las areas involucradas. Integracion
competitiva de la cadena de abastecimiento con la cadena de distribucion.
Ademas tiene planeado fortalecer el desarrollo de un modelo de negocios
electréonicos B2C que le permita hacer presencia con un modelo comercial
innovador soportados en las ventajas ofrecidas por el comercio electronico,
aprovechando su experiencia en la distribucién y comercializacion de los
productos que ofrece 6 conforman su portafolio.

Se tiene un conocimiento completo sobre el tema de los negocios
electrénicos, la razon por la que no se ha realizado este proyecto es que la
empresa no lleva mucho tiempo en el mercado, y no requeria de este

sistema.
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1.2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Es posible lograr atreves de un sistema basado en un modelo de negocios
electrénico B2C que una empresa como COMPUNETSYS dedicada a
comercializar tecnologia consiga aumentar su competitividad en el mercado

local y eliminar el uso de inventarios fisicos para sus productos?

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 GENERAL.:

> Construir un sistema de informacion que soporte la ejecucién de los
procesos comerciales tales como: compras, ventas y medios de pago
de COMPUNETSYS.

A través de un modelo de negocios electrénico B2C.

1.3.2 ESPECIFICOS:

* Mejorar el modelo de negocios actual teniendo en cuenta todos los
instrumentos tecnoldgicos, los cuales se encuentran a nuestra
disposicion, brindando mayor cobertura y manejo de los procesos de
comercializaciéon de los diferentes productos y servicios.

» Desarrollar una interfaz grafica para el usuario, de tal manera que
brinde mayor facilidad y comodidad en la gestién de los procesos
comerciales, y desde luego que nuestros clientes se sientan a gusto
con ella.

- Brindar mayores facilidades de pago para nuestros clientes,
vinculandonos con un sistema de pagos pay pal para poder realizar
pagos por medio de tarjetas de crédito y debito.

* Aumentar la relacion con el cliente resolviendo inquietudes vy
brindando soporte, en las areas de promocion y ventas, por medio de

correo electronico o chat interactivo.
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1.4 HIPOTESIS

Esta competitividad si es posible lograrla por medio de un sistema B2C
teniendo en cuenta que de esta manera la empresa sera mas reconocida y
los clientes podran realizar sus compras de una manera mas rapida y
sencilla por medio de un portal web.

Los clientes y los productos ofrecidos por la empresa estaran registrados en
una base de datos la cual sera constantemente actualizada por un
administrador del sistema por esta razén los inventarios manuales serian
descontinuados.

De esta manera se lograria iniciar la penetracion del mercado global a nivel
de clientes por medio del internet, teniendo en cuenta que este es el medio
de compra y venta de todo tipo de articulos utilizado por muchos
colombianos y ha venido incrementando lo cual fue comprobado por La
consultora Nielsen en sus estudios realizados en los afos 2007, 2008,
2009'".

Colombia

2007 2008 2009

TV Cable 78% 81% 81%
Internet 21% 24% 29%
Computadoras 4% 9% 13%

"Este texto se sustenta del sitio web http://mediosdigitales.info/category/modelos-de-negocios/estadisticas-y-
mercado/
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1.5 JUSTIFICACION

Por observacion directa en la empresa COMPUNETSYS, no existe un
modelo de negocios electronico innovador definido para el area de ventas, el
cual podria mejorar las actividades comerciales de la empresa. Por esta
razon se pretende desarrollar un sistema de informacion que gestione un
modelo e-commerce en dicha area. El propdsito es ofrecer una herramienta
que permita desarrollar la gestion comercial online para poder solucionar
problemas de soporte sencillos por medio de mensajes de correo electronico.
De esta manera se mejorara la eficiencia en los tiempos de compra,
demoras en los pagos en efectivo, tarjeta debito y crédito y desactualizacion
de productos y precios.

El implementar este sistema de informacién en COMPUNETSYS, sera una
ayuda para detectar las posibles falencias y errores del area de ventas.

La empresa estara preparada para mitigar cualquier problema que se
presente en esta area, competir en el mercado de una manera mas
eficiente, podra evaluar mejor sus procesos y lograr mayor confiabilidad y

eficiencia en la gestion de dichos procesos.
Los modelos de negocios electrénico B2C influyen en la reduccién de costos

de las microempresas, por tal motivo es la solucion optima para mejorar la

seguridad y la eficiencia de la empresa en el mercado.
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1.6 MODELO IDEAL

ADM]NISTRADOR

ILUSTRACION 1: GRAFICO MODELO IDEAL

NOTIFICA LATRANSACCEON
MODIFICACIONES EXTOsA
zi iI i YSOPRTE

INFORMACIONDETODOEL SITIO

SOLICITUDES DEFEDIDO : _ :
BASE EDATDS
SUGERENCIAS BUZON Y SOPORTE

PAGOSRELIZADOS CONEATO
PREGUNTAS

DESOFORTE
:> ﬂ ENTIDAD BANCARIA

ﬁ L | CORREOFLECTRONICO ‘.; Q
TNFORMACION I B —
(&N DESOPORTE
BODEGA COWUNETSYS SITIO WEB COMPUNETSYS NOTIFICA
i T TRANSACCION

<t/ ;;. " VisA

— FORMADEPAGO
PROVEEDOR1 PROVEEDOR2  AGENTEDEENVIOS  ygiapi0

Fuente: proyecto de tesis

1.6.1 Descripcién: La ilustracion 1 Explica el modelo de negocio
implementado en la empresa compunetsys para mejorar el
desempefo de la misma en el mercado por medio de un modelo e-

commerce.

« Teniendo en cuenta que la bodega de compunetsys es la empresa
como tal, esta cuenta con unos proveedores los cuales se comunican

directamente con la empresa y el administrador del sistema es el
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encargado de registrar los articulos recibidos en la base de datos y de

suministrarle el dinero correspondiente a los proveedores.

La empresa formara mantiene una alianza con una empresa de envios

la cual es la encargada de llevar los paquetes a su lugar de destino.

El sitio web compunetsys cuenta con una base de datos en la cual se
almacena toda la informacion de la empresa y los nuevos registros
realizados ya sean por el administrador o por el usuario.

El usuario podra navegar por el sitio y luego de realizar un registro
podra concluir una compra o ingresar al buzén y soporte por medio del
cual podran dejar sus sugerencias, reclamos o consultas técnicas.
Cuando el cliente realiza su compra este escoge un tipo de pago y
luego envia la solicitud la cual es transmitida a una entidad bancaria y
esta es la encargada de aprobar o rechazar dicha solicitud dando a
conocer via email a el usuario el estado de la transaccion y si la
transaccion es exitosa se registra el pago en la base de datos de la

empresa compunetsys.

1.6.2 ¢ QUE NO INCLUYO EL PROYECTO?

No incluye la planeacion estratégica ni los presupuestos.

No modifica procesos ni procedimientos.

No incluye proceso de pagos pay pal (corre por la empresa).

No incluye registro de proveedores.

No evalua el impacto estadistico en los datos.

Los cambios que el cliente solicitd fuera del tiempo estimado se

analizaron y se estimé si el impacto al programa era significativo

El administrador del sistema de informacién, es el encargado de

prestar soporte técnico a los usuarios. No se incluyo instalacion.
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1.6.3 CRITERIO DE ACEPTACION DEL SISTEMA.

El criterio de aceptacion por parte del nuevo modelo de negocio electronico
obedece estrictamente a los requerimientos funcionales del sistema de
informacion solicitados por la empresa compunetsys, los cuales fueron
revisados y aprobados por el gerente de compunetsys el sefior Néstor

Palma.

1.6.4 FACTORES CRITICOS DE EXITO

- El apoyo por parte de la gerencia y empleados de la empresa
COMPUNETSYS para que se pudiera cumplir con los objetivos
definidos en el presente documento.

- El apoyo del director de proyecto de grado, quien contribuyo con sus
asesorias y puntos de vista.

» compromiso de responsabilidad y apropiacion por el proyecto.

* Los clientes de la compania con quienes se verifico el nuevo modelo

del sistema.

1.7 DISENO METODOLOGICO
1.7.1 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se llevara a cabo al desarrollar la aplicacion

es de forma cualitativa teniendo en cuenta aspectos como lo son:

30



Involucrarnos con el cliente y las diferentes areas y departamentos

de la empresa.

Mejorar las relaciones interpersonales de los miembros de la

comunidad.
Comprender a profundidad el tema de investigacion.

Evaluar los servicios, los recursos, los objetivos con el fin de

solucionar una situacion.
Colaborar en el proceso de toma de decisiones.

1.7.2 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Con el fin de recopilar la mejor informacién se utilizaran distintas

técnicas de recolecciéon como lo son:
1.7.3 ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD.

Esta técnica consiste en la realizacion de una entrevista personal no
estructurada, cuyo objetivo principal es indagar de manera exhaustiva
a una sola persona, de forma de que la misma se sienta comoda y
libre de expresar en detalle sus creencias, actitudes y sentimientos

sobre un tema en estudio.

1.7.4 ESTUDIOS DE OBSERVACION.

Este tipo de estudio es la forma mas pura de investigacion, donde la
intervencion del investigador se limita a la observacion del

comportamiento y los fendmenos de interés para el proyecto.

1.7.5 RECOLECCION DE INFORMACION
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> La recoleccién de la informacion se realiza mediante la siguiente

forma:

> Mediante entrevistas realizadas tanto a la gerente como a los
empleados de la compafia COMPUNETSYS.

1.8 DELIMITACIONES

El aplicativo sera desarrollado y se realizaran las pruebas pertinentes
para comprobar su correcto funcionamiento.

se estima un tiempo de desarrollo para la aplicacion el cual se dara inicio
en la fase de disefio desde el 9 de mayo del afio en curso con fecha limite
de culminacion de él 8 de agosto del 2011 segun diagrama de actividades.
El espacio de operatividad del sistema se limita a los clientes y diferentes
departamentos que conforman la empresa, teniendo como tematica el
agilizar los procesos de gestion de informacibn en el sector
administrativo y comercial, un nuevo modelo de negocios con el cual se
obtendran beneficios tanto en la parte econémica, como operativa .

En relacion con la tematica del proyecto esta soportado por las tecnologias
de Informacion en especial los Negocios Electronicos, en este caso Business
to Business (B2B), o negocios dirigidos a otros negocios y business to

consumer (B2C), negocios dirigidos a los consumidores.
1.8.1 DELIMITACIONES TECNICAS.
1.8.1.1 POR PARTE DE LA EMPRESA

Tecnologia necesaria para el buen funcionamiento del sistema en la empresa

en cuanto a software y hardware.

Tabla 1: Plataforma Tecnolégica del Servicio — Software

SOFTWARE

Sistema Operativo | Windows Server 2003 o superior
Lenguaje de programacion | VISUAL BASIC .NET 2010
Entorno de desarrollo | VISUAL BASIC .NET 2010
Motor de Base de Datos | SQL SERVER 2008
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- Internet Explorer 6.0 o superior
Navegadores Aptos para la _ _ .
_ .. | - Mozilla Firefox 2.0 o superior
Aplicacién

Tabla 2: Plataforma Tecnolégica del Servicio — Hardware

| HARDWARE |

Servidor de Aplicaciones - Procesador Intel DUAL CORE 2.8 GHz
- Disco duro Ultra ATA de 320 GB
- Memoria RAM de 2 GB
- Unidad de CDRW
- Monitor SVGA
- Mouse y Teclado
- Tarjeta de video
- Tarjeta de red
- Puertos USB 2.0

1.8.1.2 POR PARTE DEL CLIENTE

Tecnologia necesaria para que el cliente pueda interactuar con el sitio en

cuanto a software y hardware.

Tabla 3: Plataforma Tecnolégica del Cliente — Software

Navegadores Aptos para la | - Internet Explorer 6.0 o superior.

Aplicacién | - Mozilla Firefox 2.0 o superior.

- Google Chrome

Tabla 4: Plataforma Tecnolégica del Cliente — Hardware

HARDWARE

PC con acceso a internet y un | Resolucién minima de monitor:
monitor | 1024x768
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1.8.2 DELIMITACIONES GEOGRAFICA.

El desarrollo del Sistema de informacion se lleva a cabo para la empresa
COMPUNETSYS ubicada en la ciudad de Bogota.

1.8.3 DELIMITACIONES TEMPORALES.

La estimacion de tiempo para el proyecto se tiene en cuenta a partir de la
fecha de la aceptacion de la propuesta.

Fecha de Inicio: 02 de Marzo de 2011

Fecha de Finalizacién: 29 de Octubre de2011

1.9 MARCOS DE REFERENCIA

1.9.1 MARCO HISTORICO
1.9.1.1 ANTECEDENTES

La historia del comercio electronico comenzd hace mas de dos décadas por
parte de las empresas con la introduccion del Intercambio Electronico de
Datos (EDI), el que se dio entre firmas comerciales, con el envio y recibo de
pedidos, informacién de reparto y pago, etc.). De igual modo el comercio
electronico, que esta orientado al consumidor no tiene pocos afios porque
tenemos conocimiento de lo que es un cajero automatico o una tarjeta de
crédito, pues cada vez que se hace uso de una de estas modalidades se

esta realizando una transaccién de comercio electronico.

La revolucién de Internet ha conducido a una revision fundamental de las
estrategias de planificacion comercial de las empresas en todo el mundo.
Para las grandes empresas, es inconcebible no tener su sitio web para

contar sus propias alabanzas y mostrar sus productos. La presencia en linea
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se ha convertido en una necesidad comercial incluso para las pequefas

empresas.

A principio de los afios 1920 en Los Estados Unidos aparecio la venta por
catalogo, impulsado por las grandes tiendas de mayoreo. Este sistema de
venta, revolucionario para la época, consiste en un catalogo con fotos

ilustrativas de los productos a vender.

A principio de los afios 1970, aparecieron las primeras relaciones
comerciales que utilizaban una computadora para transmitir datos. Este tipo
de intercambio de informacién, sin ningun tipo de estandar, trajo consigo
mejoras de los procesos de fabricacién en el ambito privado, entre empresas
de un mismo sector. Es por eso que se trataron de fijar estandares para

realizar este intercambio, el cual era distinto respecto a cada industria.

Incluso cuando prospera, el comercio electronico suele limitarse al comercio
entre Norte y Sur, y no entre paises en desarrollo. Si bien e-Marketer dice
que el comercio electronico latinoamericano alcanzé los 15.000,00 millones
USD en 2003, senala también que casi el 75% de las adquisiciones en linea
actuales en la region se efectuan a través de sitios de Internet basados en

Estados Unidos.

Internet permite el intercambio de informacién entre los usuarios conectados
a la red y que conecta a unos 8 millones de servidores encargados de
servicios de informacion y de todas las operaciones de comunicacion y de
retransmision; llega hasta unos 250 millones de usuarios en mas de 100
paises. Internet ofrece una oportunidad Unica, especial y decisiva a

organizaciones de cualquier tamafio’.
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Si hay algo en lo que Internet se diferencia absolutamente del resto de los
medios y herramientas de comunicacion comercial, es en su capacidad de
medir exhaustivamente la eficacia de las acciones que la empresa desarrolla
para mejorar la relacion con sus clientes. El comercio electronico es el nuevo
marco de negocios en el que se desarrollan cada vez mas operaciones

mercantiles. 2
1.10 MARCO TEORICO

Los pioneros de esta estrategia B2C son: la empresa fabricante de
ordenadores personales Dell y el mayorista, también estadounidense, de

libros, musica y otros productos Amazon.com®.

El comercio electrénico, también llamado Bajas Calorias es una forma de
venta con gran potencial a largo plazo; en la actualidad, lo estan
desarrollando los sectores de distribucion de articulos de alimentacion y
consumo. Asi, las grandes cadenas de distribucion: supermercados,
hipermercados, grandes almacenes ya disponen de portales propios para la

venta a través de Internet.

El comercio electronico también se aplica a instituciones financieras y
cualquier otro tipo de empresa que establezca relaciones comerciales
directas con sus clientes a través de Internet.

El éxito de las transacciones electronicas B2C Y B2B depende de la
fiabilidad de los sistemas de pago, que suelen ser a través de tarjetas de
crédito, en otros casos se posibilitan otras formas de pago como contra
reembolso, en efectivo o la utilizacion de servicios proporcionados por otras

empresas como PayPal. En Colombia, una forma de pago adicional a las

Este texto se encuentra sustentado en el sitio de web

http://www.monografias.com/trabajos12 /monogrr/monogrr.shtml

36


http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/PayPal
http://es.wikipedia.org/wiki/Dinero_en_efectivo
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pago_contra_reembolso&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pago_contra_reembolso&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Tarjeta_de_cr%C3%A9dito
http://es.wikipedia.org/wiki/Tarjeta_de_cr%C3%A9dito
http://es.wikipedia.org/wiki/Internet
http://es.wikipedia.org/wiki/Gran_almac%C3%A9n
http://es.wikipedia.org/wiki/Hipermercado
http://es.wikipedia.org/wiki/Supermercado
http://es.wikipedia.org/wiki/Amazon.com
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
http://es.wikipedia.org/wiki/Mayorista
http://es.wikipedia.org/wiki/Dell
http://es.wikipedia.org/wiki/Computadora
http://www.monografias.com/trabajos12/monogrr/monogrr.shtml

tarjetas de crédito es el débito on-line de las cuentas de ahorro y corrientes

directamente en las entidades bancarias. *
1.10.1 Ventajas del comercio electrénico B2C

Se pueden destacar las siguientes ventajas:

La compra suele ser mas rapida y mas comoda.
Las ofertas y los precios estan siempre actualizados.

Los centros de atencion al cliente estan integrados en la web.

vV V V V

Las telecomunicaciones por banda ancha han mejorado la experiencia
de compra.

» Intermediarios on-line.

Los intermediarios on-line son companias que facilitan las transacciones
entre compradores y vendedores, como contraprestacion economica reciben
un porcentaje del valor de la transaccidn. La mayoria de las transacciones se
realizan a través de estos intermediarios, que pueden ser «informediariosy,

genéricos o especializados, respectivamente.

B2C se refiere a la estrategia que desarrollan las empresas comerciales para

llegar directamente al cliente o usuario final.

Un ejemplo de transaccion B2C puede ser la compra de un par de zapatos
en una zapateria de barrio, por un individuo. Sin embargo, todas las
transacciones necesarias para que ese par de zapatos esté disponible para
la venta en el establecimiento comercial, compra de la piel, suela, cordones,

etc. asi como la venta de zapatos del fabricante al comerciante forman parte

de lo que se llama B2B o Business to Business (de negocio a negocio).

*Este texto se sustenta del sitio web http://www.kollias.com.mx/w52/htmls/comercioe/antecedentes.htm

3
Este texto se encuentra sustentado en el sitio de web http://es.wikipedia.org/wiki/B2C
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El sistema de informacién B2C es el es el mas utilizado actualmente en el
mundo debido al gran alcance que este tiene puesto que las empresas

pueden vender sus producto y a su vez reducir costos.*
1.10.2 INTERMEDIARIOS ON-LINE

Los intermediarios on-line son compafias que facilitan las transacciones
entre compradores y vendedores, como contraprestacion econémica reciben
un porcentaje del valor de la transaccion. La mayoria de las transacciones se
realizan a través de estos intermediarios, genéricos o0 especializados,

respectivamente.
1.10.2.1 MODELOS BASADOS EN LA COMUNIDAD

En una comunidad basada en el sistema, las empresas permiten a los
usuarios en todo el mundo el acceso a interactuar unos con otros sobre la
base de areas similares de interés. Estas empresas ganan dinero por medio

de la acumulacion de usuarios y la orientacion con la publicidad.
1.10.2.2 MODELOS BASADOS EN TARIFAS

En un sistema de pago basado en el sistema, una empresa cobra una tarifa
de suscripcién para ver su contenido. Existen diversos grados de restriccidon

de contenidos y tipos de suscripcion.
1.10.2.3 LOS RETOS QUE ENFRENTA B2C.

Los dos principales desafios que enfrenta B2C de comercio electrénico son
la creacién de trafico y el mantenimiento de la fidelidad de los clientes. Las
pequefias empresas tienen dificultades para entrar en un mercado y seguir
siendo competitivos. Ademas, los compradores en linea son muy sensibles al
precio y son facilmente atraidos lejos, por lo que la adquisicion vy

mantenimiento de nuevos clientes es dificil de mantener.

*Este texto se sustenta del sitio web http:/www.kollias.com.mx/w52/htmls/comercioe/antecedentes.htm
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1.11 MARCO CONCEPTUAL

El comercio electronico consiste en realizar electronicamente transacciones
comerciales, se encuentra basado en el tratamiento y transmision electrénica
de datos, desde luego se encuentra incluida la transmision de imagenes y

videos.

El comercio electrénico abarca una gran cantidad de funciones tales como, el
comercio electronico de bienes y servicios, suministro en linea de contenidos
digitales, transferencia electronica de fondos, compraventa electronica de
fondos, compraventa electronica de acciones, conocimientos de embarque
electronicos, prestacion de servicios en linea, contratacidon publica,

comercializacién directa al consumidor y servicios posventa.

Esta es la forma propia de internet en el que se realiza una transaccién
econdmica ya sea de compra o venta de cualquier producto, de una forma
agil, rapida y directa, favorecida por la comodidad y facilidad de utilizacion

por parte de los usuarios en internet.

Hasta hace poco tiempo el termino COMERCIO ELECTRONICO estaba
vinculado estrictamente al alcance del EDI (Electronic Data Interchange), que
fue el proceso fuertemente orientado a la transmision de datos comerciales,
seguros via computador (ordenes de compra, transferencias bancarias, etc.)
Por sus caracteristicas y costos esta fuertemente reservado a un sector el

cual era el sector financiero y las grandes firmas.

El desarrollo de internet y en especial de la www (Word wide web) importd
una democratizacion del concepto y sus alcances, permitiendo
implementaciones con diversos grados de complejidad y costos, abriendo

este camino para todo tipo de proyectos.
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El desarrollo de estos proyectos estan basados en diferentes tipos de
lenguajes de programacion entre los cuales se encuentra el visual basic
.NET, también diferentes tipos de bases de datos como SQL server los
cuales seran utilizados en el desarrollo de este proyecto y es indispensable

conocer acerca de ellos.

VISUAL BASIC .NET

Es un lenguaje de programacion orientado a objetos que se puede
considerar una evolucibn de Visual Basic implementada sobre el

framework .NET.

La gran mayoria de programadores de VB.NET utilizan el entorno de
programacién Microsoft Visual Studio .Net en alguna de sus versiones
(Visual Studio .NET, Visual Studio .NET 2003, Visual Studio .NET 2005,
Visual Studio .NET 2010).

Como pasa con todos los lenguajes de programaciéon basados en .NET, los
programas escritos en VB.NET requieren el Framework .NET para

ejecutarse.

SaL

Es un lenguaje de acceso a bases de datos que explota la flexibilidad y
potencia de los sistemas relacionales permitiendo gran variedad de

operaciones en éstos ultimos.

Es un lenguaje declarativo de "alto nivel" o "de no procedimiento", que
gracias a su fuerte base tedrica y su orientacion al manejo de conjuntos de
registros, permite una alta productividad en codificacién y la orientacion a
objetos. De esta forma una sola sentencia puede equivaler a uno o mas

programas que utilizas en un lenguaje de bajo nivel orientado a registro.
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1.12 MARCO METODOLOGICO

El éxito del proyecto radica en tener en cuenta la utilizacion de una
metodologia adecuada, es por esto que se decidid utilizar el modelo en
espiral ya que es una de las metodologias mas recomendables para el
desarrollo y creacion de un programa ya que consta de pocas etapas o
fases, las cuales se van realizando en una manera continua y ciclica.
Considerando el tiempo para el desarrollo del proyecto, es una buena

alternativa.

Uno de los aspectos mas resaltantes de este modelo es la interaccion que se
produce alrededor del espiral. Se van desarrollando sucesivas versiones del
programa, cada vez mas completas. Durante la primera vuelta alrededor del
espiral se definen los objetivos, las alternativas y las restricciones, se
analizan e identifican los riesgos. Si en el momento de realizar el analisis de
riesgo se presenta alguna incertidumbre en los requisitos, se puede usar la
creacion de prototipos en la etapa de ingenieria para dar asistencia tanto al
encargado del desarrollo como al cliente. También se puede usar
simulaciones y otros modelos para aclarar mas el problema y refinar los

requisitos.

El cliente evalua el trabajo de ingenieria y sugiere modificaciones. Tomando
en cuenta las sugerencias del cliente se produce la siguiente fase de
planificaciéon y andlisis de riesgo. En cada bucle alrededor del espiral, el
analisis de riesgo resulta en una decision: "seguir 6 no seguir". En el caso de

que los riesgos sean demasiado grandes, el proyecto se dara por terminado.

El ciclo de desarrollo se representa como una espiral, en lugar de una serie
de actividades sucesivas con retrospectiva de una actividad a otra. Cada

ciclo de desarrollo se divide en cuatro fases:
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Definicion de objetivos: Se definen los objetivos. Se definen las restricciones
del proceso y del producto. Se realiza un disefio detallado del plan
administrativo. Se identifican los riesgos y se elaboran estrategias

alternativas dependiendo de estos.

- Evaluacién y reduccion de riesgos: Se realiza un analisis detallado de
cada riesgo identificado. Pueden desarrollarse prototipos para
disminuir el riesgo de requisitos dudosos. Se llevan a cabo los pasos
para reducir los riesgos.

» Desarrollo y validacién: Se escoge el modelo de desarrollo después
de la evaluacidon del riesgo. EI modelo que se utilizara (cascada,
sistemas formales, evolutivo, etc.) depende del riesgo identificado
para esa fase.

* Planificacién: Se determina si continuar con otro ciclo. Se planea la
siguiente fase del proyecto.

- Este modelo a diferencia de los otros toma en consideracion
explicitamente el riesgo, esta es una actividad importante en la

administracion del proyecto.

El ciclo de vida inicia con la definicion de los objetivos. De acuerdo a las
restricciones se determinan distintas alternativas. Se identifican los riesgos al
sopesar los objetivos contra las alternativas. Se evaluan los riesgos con
actividades como analisis detallado, simulacion, prototipos, etc. Se desarrolla

un poco el sistema de informacién y se planifica la siguiente fase.
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1.12.1ASPECTOS ADMINISTRATIVOS (RECURSOS DISPONIBLES)
(Recursos fisicos, recursos humanos, recursos financieros)

Actualmente se cuenta con

llustracion 2 Modelo de desarrollo en Espiral

Modelo Espiral

Determinacion de
Objetivos,
Alternativas

Progreso // Evaluacién
de

Riesao -

Alternativas,

Andlisis de Identificacién

Riesqa

Analisis g2
Riesao 7
.

Pratatipo
Operacional

Prototino 3

Planificacion
Préximas

popular.

La aplicacion  sera

Los recursos de hardware, no han sido definidos, pero el

administrativa de sistemas en la empresa se compromete a

brindar:

1. Espacios de trabajo
2. Equipos (Computadores y de mas hardware necesario)

3. El soporte técnico necesario para el desarrollo de la

aplicacion.

\d

Walidacion y
Werificacion
del Diserio

Desarrollo,

Implementaci | Acentacio Verificacion, Producto

\_

la asesoria del Ingeniero CARLOS
EUGENIO CONTRERAS de la Universidad Libre sede del bosque

desarrollada con una herramienta
multiplataforma como lo es MICROSOFT VISUAL STUDIO .NET
2010 y el motor de base de datos de SQL server 2008.
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1.12.2 VARIABLES DEL PROBLEMA

Variables que interactuan a la hora de actualizar y mejorar los modelos de

ventas que se encuentran actualmente funcionando en la empresa.

Tabla: 5 variables del problema

Variable Variable Dependiente Variable
Independiente Interviniente
e Capacitacion del « Transformacion de los * Normas

personal modelos actuales de vigentes

« Redundancias en negocio de la empresa

la gestion de para brindar mayor

cobertura y agilizacion

informacion
. de procesos de ventas.
* Equipos
* Ventas

1.13 MARCO LEGAL

En el proceso de Construccion de un sistema de informacién que soporte un
modelo de negocios electrénico B2B para la empresa COMPUNETSYS. Fue
necesario basarse en las siguientes leyes para el desarrollo de software.

Colombia ha adoptado un rol protagonico en la defensa de los derechos de
autor y la propiedad intelectual, desarrollando un conjunto de normas que
regulan, protegen y penalizan a aquellas personas que violen estos

derechos, las mismas que incluyen la proteccién del software.
1.13.1 LEY 44 DE 1993

Especifica la normatividad sobre los derechos de autor “Se considera delito
el uso o reproduccién de un programa de computador de manera diferente a
como esta estipulado en la licencia. Los programas que no tengan licencia

son ilegales”.
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1.13.2 LEY 603 DE 2000

La cual estipula “todas las empresas deben reportar en sus Informes Anuales
de Gestion el cumplimiento de las normas de propiedad intelectual y
derechos de autor, facultando a la DIAN para supervisar el cumplimiento de
estas leyes y a las Superintendencias para vigilar a las sociedades que sean
sujetos de control”.

COMPUNETSYS, posee las licencias de los programas: MICROSOFT
VISUAL STUDIO .NET 2008 y de SQL server 2005, los cuales fueron
adquiridos de forma legal con el objetivo de realizar e implementar dicho
sistema de informacion para la compaiia en procura de respetar los

derechos de autor y contribuir a la legislacion nacional
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CAPITULO 2: FASE DE ANALISIS DE RIESGOS

Considerando que la fase de planeacion de todo proyecto involucra la
formulacion y evaluacién estratégica de la factibilidad y viabilidad del mismo,
se precisa entonces describir como referente lo pertinente a la factibilidad
técnica operativa, econdmica y social del proyecto, actividad que se registra

a continuacion

2.1 FACTIBILIDAD TECNICA

En el estudio de factibilidad del proyecto se identifican los recursos técnicos
requeridos en el proceso del desarrollo del SISTEMA DE INFORMACION
ELECTRONICO B2C Ios cuales se describen a continuacion:

2.1.1 RECURSOS HUMANOS

Para este proyecto es necesaria la colaboraciéon de la parte gerencial de la
compafiia COMPUNETSYS con el sefior Néstor Palma Y la colaboracion y
ayuda de los asesores de la universidad libre de Colombia para apoyar el

desarrollo.
2.1.2 CONOCIMIENTOS

- Se tienen conocimientos sobre los actuales sistemas de negocios

electrénicos basados en el modelo B2C.

« Se tiene dominio de las herramientas de programacion orientadas a la

Web utilizadas en el proyecto.

« Se poseen conocimientos de modelado con UML para la

documentacion llevando a cabo el modelo en espiral.
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2.1.3 HABILIDADES

Se cuenta con una excelente comunicacidén para relacionarse bien

con la gerencia y con los demas miembros de la empresa.

Se cuenta con capacidad de comprensioén y analisis de la organizacién

de una compafia para detectar sus necesidades.

2.2 FACTIVILIDAD OPERATIVA

En la viabilidad operativa del proyecto se tiene en cuenta Ia
participacion de distintos actores los cuales forman parte en la
construccion del mismo.

Se cuenta con la colaboracién de la gerencia y el personal de la
empresa COMPUNETSYS para realizar el levantamiento de la
informacion necesaria para el desarrollo del proyecto.

Contaré con la asesoria por parte del Ingeniero Carlos Eugenio
Contreras y el aval de algunos procedimientos administrativos por
parte del Ingeniero Pedro Alonso Forero S, Director del Departamento
de Ingenieria de Sistemas de la sede Bosque Popular, de esta forma

garantizaré el buen funcionamiento del proyecto.

2.3 FACTIBILIDAD ECONOMICA

En el desarrollo del SISTEMA DE INFORMACION ELECTRONICO B2C se

brindaron las herramientas al alcance por parte del desarrollador tales como:

computadores, Internet, busqueda de apoyo y asesorias, ente otros. La

empresa COMPUNETSYS por su parte facilité los recursos necesarios para

la realizacion de pruebas.

En la tabla 6 se describen detalladamente cada uno de los recursos

utilizados durante el desarrollo del proyecto y el costo que representa cada

uno de ellos, esto con el fin de estimar los costos globales del proyecto

dimensionandolos a la realidad.
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Tabla 6: Factibilidad Econémica

2.4 FACTIBILIDAD SOCIAL

COSTO COSTO TOTAL
RECURSO DESCRIPCION
UNITARIO ($) ($)
w Macromedia Editor de Codigos 100.000 100.000
n<: Gestor de
E ) ) contenidos base del 350.000 350.000
i Visual Basic .NET
(@) proyecto
@ SQL SERVER Base de Datos 350.000 350.000
) 1 Computador para ) )
Equipos de Equipos Equipos
w . el uso del recurso
o Trabajo Personales Personales
< Humano
E Para la realizacién
E de pruebas de
T Impresora
funcionalidades del
Sitio
Cz> ) 5 horas diarias Integrante Integrante
< Analista
s durante 5 semanas Proyecto Proyecto
=] 3 horas diarias Integrante Integrante
T Documentador
8 durante 4 semanas Proyecto Proyecto
% Integrante Integrante
o Programador 160 horas
I&J Proyecto Proyecto
250 hojas entre
Impresiones manuales y otra 200 la hoja 50.000
documentacion
Para ayuda de la
Internet investigacion 1000 la hora 300.000
] Fotocopias
Papeleria 50 10.000
TOTAL $ 810.000

Dentro del ambito social se buscé para la empresa COMPUNETSYS,
brindarle la oportunidad de conocer y hacer uso de una nueva herramienta
tecnologica para gestion de la informacion, la cual de forma organizada y
automatizada, beneficiara y mejorara el trabajo de las personas a nivel
interno de la empresa. Teniendo en cuenta que actualmente la empresa
gestiona estos proceso de forma manual lo cual con lleva a tener muchos

inconvenientes en el departamento de ventas.
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2.5 FACTIBILIDAD AMBIENTAL
El SISTEMA DE INFORMACION ELECTRONICO B2C el cual se

desarrollara fomenta evidentemente el uso de la tecnologia a cambio de
procedimientos de movilidad fisica, debido a esto se lograra un ahorro de
combustibles, vehiculos, parqueaderos, papeleria y demas elementos de

oficina antes utilizados.

2.6 VIABILIDAD DEL PROYECTO

Para concluir la viabilidad de este proyecto debemos tener en cuenta la
participacion del gerente de compunetsys el sefior Néstor Palma, el cual fue
el encargado de la aprobacion y aceptacion del sistema propuesto y desde

luego teniendo en cuenta cada una de las factibilidades.

Teniendo en cuenta estos aspectos y sobretodo la factibilidad econémica
podemos concluir que el proyecto es totalmente viable, teniendo en cuenta
que los gastos son menores y los gastos que podrian ocasionar el no tener el

sistema podrian ser mayores.

En la tabla 6.1 se describen detalladamente los gastos que implica llevar a

cabo la implementacién de este sistema en la empresa.

COSTOS DE IMPLEMENTACION DEL SISTEMA

Tabla 6.1: Gastos y Recursos
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Editor de Codigos 100.000 100.000
Gestor de
contenidos base del 350.000 350.000
proyecto
Base de Datos 350.000 350.000
Administracién y
funcionamiento del | 50 000 2 horas 100.000
aplicativo y la base
de datos
900.000

En la tabla 6.2 se describen detalladamente los gastos que implica para la
empresa el no tener el sistema de informacion implementado.
COSTOS ADQUIRIDOS SIN IMPLEMENTAR EL SISTEMA

Tabla 6.2: Gastos y Recursos

Papeleria para la

Facturacion de 6.000 12.000

los productos
vendidos.

Sueldo empleado 520.000 520.000

Sueldo empleado 520.000 520.000

Pago mensual 1'500.000 1’500.000
arriendo del local

Pago mensual
arriendo del 1’500.000 1’500.000

bodega

Gastos de
papeleria en
volantes de

propaganda y 1.000 30.000
tarjetas de
presentacion

4'047.000 4°082.000

En la tabla 6.3 se describen detalladamente los gastos que asume la
empresa con el sistema implementado durante el primer mes de uso del

sistema.
COSTOS ADQUIRIDOS CON LA IMPLEMENTACION DEL SISTEMA EN
EL PRIMER MES
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Tabla 6.3: Gastos y Recursos

Editor de Cdédigos 100.000 100.000
Gestor de
contenidos base del 350.000 350.000
proyecto
Base de Datos 350.000 350.000
Administracion y
funcionamiento del 20.000 2 horas 100.000
aplicativo y la base
de datos
Sueldo empleado 520.000 520.000
Pago mensual 1’500.000 1’500.000
arriendo de
bodega
Gastos de
papeleria en 1.000 15.000
tarjetas de
presentacion
2'841.000 2'935.000

En la tabla 6.4 se describen detalladamente los gastos que asume la
empresa con el sistema implementado después del primer mes de uso del
sistema.
COSTOS ADQUIRIDOS CON LA IMPLEMENTACION DEL SISTEMA
DESPUES DEL PRIMER MES

Tabla 6.4: Gastos y Recursos

Sueldo empleado 520.000 520.000
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Pago mensual 1’500.000 1’500.000
arriendo de
bodega

Gastos de
papeleria en 1.000 15.000
tarjetas de
presentacion

2'021.000 2'035.000

2.7 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

En la ilustracion 3 se describen las etapas de un cronograma de actividades
el cual se disefio para obtener un orden y poder cumplir con el proyecto a

cabalidad.
ILUSTRACION 3 DIAGRAMA DE ACTIVIDADES WBS
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i WBS Chart Pro - [cronograma de act

m File Edit View Format Tools Window Help

D d| &R %8

|| B <[=[A]v]d] &]Q

[5] | o] B [ e[ | m [

|'Fase de planeacion

+ | = [*|*e| = | [Critical Path View

cronograma de
actividades

=0

fase de planeacion

fase de analisis I

| fase de disenho I

| fase de desarrollo I | fase de pruebas I

= 1= 1= =1 1=
recopilacion de realizar lista de diagramas de integrar modulos pruebas del
informacion entregables | secuencia al sistema sistema
identificacion de definicion de diagramas de configurar los pruebas de
requerimientos actores y casos de | actividades parametros integracion

definicion de

uso

—diagrama de clases

alcance y objetivos creacion del dizefio de

definir glosario de [ prototipos

metodologia terminos construccion de
~ modulos

Fuente: proyecto de tesis
En la ilustracién 4 se describen detalladamente las etapas del proyecto con

limite de tiempo para cumplirlas.

ILUSTRACION 4 DIAGRAMA DE ACTIVIDADES PROJECT

= Microzon rejec - cromogrars e sewidnde: =N

lﬂ] Archivoe  Edicion  Ver Insertar Formate Herramientas Proyecte Informe Celaberar  Ventana I
DS QT & 5@;m ST - @ = 25 R ‘e @ | Sin agrupar - | ® D FIE @ e » 4+ = Mostar
e
o Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin Predecesoras abr 11 24 abr 11 01 may 11 02 may
V[S[D[LM[X[J[V[S|[D[L[M[X[J[V[S[D[L [ M[X[I[V][S[D[L]M
1 :l - cronograma de activida 104 dias lun 21103411 jue 11/08111
2 + fase de planeacion 15 dias lun 24/03111 vie 08/04/11
7 - fase de analisis 22 dias vie 08/04/11 lun 09/05/11 =
=L ] realizar lista de enti 8 dias. vie 08/04/11 mar 19/04/11 e
2 |E definicion de actore 15 dias| wvie D&/04/11 jue 28104411 [
10 |EH creacion del glosar & dias. jue 28/04/11 lun 0970511 [—]
11 - fase de diseiio 51 dias jue 2804/11 jue 07/07/11 =
12 |G diagramas de secu & dias. jue 28/04/11 lun 09/05/11 [
12 |E diagramas de activi 15 dias. lun 0S/05/11 vie 27/05411 r 1
12 | diagrama de clases 8 dias. jue 28/04/11 lun 0%/05/11 o —
15 | disefio de prototipo. 20 dias. vie 27/05/11 jue 23/06/11
18 E construccion de mc 20 dias wie 10/06/11 jue 0707
17 - fase de desarrolio 11 dias vie 08/07/11 vie 22/07/11
[ERIEC] integrar modulos al | 10 dias. wie 08/07/11 jue 210711
18 | configurar los para 10 dias. lun 11/07/11 vie 2207411
20 - fase de pruebas 15 dias vie 22107111 jue 11/08/11
21 = pruebas del sistsm: 8 dias. wie 22/07/11 mar 020811
22 = pruebas de integra: 8 dias. mar 02/08/11 jue 11/08/11

Fuente: proyecto de tesis

2.8 FASES DEL PROYECTO “MODELO ESPIRAL

Se nombran las diferentes fases del proyecto teniendo como referencia el
modelo en espiral.

2.8.1 FASE DE PLANIFICACION

- Descripcion del problema.
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» Definicién de alcance, objetivos y justificacion.

* Recopilaciéon de informacion.
* Definicién de metodologia.

2.8.2 FASE DE ANALISIS DE RIESGOS

* Factibilidades.

* Creacion de glosario de términos.
2.8.2.1 DISENO

» Identificacion de requerimientos.

» Definiciéon de actores y casos de uso.

» Diagramas de clases.

» Diagramas de secuencia.

» Diagramas de actividad.
2.8.3 FASE DE INGENIERIA

* Anadlisis de riesgos

» Diseino de prototipos.

» Construccion de tablas.

* Construccion de médulos.

* Integrar médulos al sistema.
2.8.4 FASE DE EVALUACION

* Pruebas del sistema.

* Pruebas de integracién.

2.9 DISENO

En esta fase presenta la estructura final del negocio, para la cual se utilizan
los diagramas UML para modelar sistema de informacién electrénico B2C de
forma grafica y dinamica, representando asi los requerimientos funcionales

del sistema de informacion.
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2.9.1 REQUERIMIENTOS

Estos requerimientos se construyeron basados en las necesidades de los
clientes y de la empresa COMPUNETSYS.

Teniendo en cuenta la informacién recolectada por medio de las encuestas
realizadas a los clientes, y la informacion suministrada por el gerente de
COMPUNETSYS.

2.9.2 REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

« Para Acceder a las opciones disponibles en el sistema, el
cliente debe contar con un nombre de usuario. y una
contrasefia o Password para que solo logre tener acceso a su

informacion y pueda realizar sus compras.

* Lograr comunicarle al cliente mediante informes, todo lo
concerniente a sus procesos de compra, y promociones que

tenga actualmente la empresa sobre sus diferentes articulos.

« Generar cotizaciones para los clientes registrados con el fin de
suministrar los precios de los diferentes productos de la
empresa para lograr futuros clientes interesados en los

servicios que presta la compaifiia.
« Permitir que el usuario pueda ver la informacién constitucional
de la empresa, como lo es la mision y la vision, con las

respectivas normatividades con que esta se rige.

* Realizar actualizaciones de informacion periédicamente y en el

momento en que el administrador lo crea necesario.
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« Actualizar a los clientes suministrandole informacion de interés
para ellos como promociones de los articulos o igualmente
noticias relacionadas con los articulos o con la empresa
COMPUNETSYS.

+ Manejar un modulo de contacto directo con el cliente por
medio de correo electrénico, para poder asistir inquietudes,
quejas y reclamos y asistencia por parte de los técnicos

para que los usuarios hagan parte de nuestro entorno.

+ Lograr que el administrador pueda actualizar los datos del
cliente, asi como realizar modificaciones de los articulos y
también si desea agregar una nueva categoria para su
respectiva clasificacion, estos datos quedan depositados en

la base de datos.

2.9.3 REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

» Crear un sistema de pago pay pal

- Crear Interfaces amables, sencillas y organizadas, para
un facil manejo del usuario.

« Crear una presentacion dinamica, completa y amigable

de la compaiia al momento de abrir la pagina.
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2.10. DEFINICION DE ACTORES Y CASOS DE USO

2.10.1 ACTORES DEL SISTEMA

En la tabla 7 se muestran los actores participantes en el nuevo modelo de
negocio electrénico y sus funciones dentro del aplicativo para realizaciéon de

las diferentes tareas que este requieren en el sistema.

Tabla 7: Actores del Sistema

ACTORES DESCRIPCION

Es la persona encargada de gestionar el Sistema,
principalmente el registro y actualizacion de toda la
base de datos que maneja el portafolios de la
empresa. Como lo es la insercion y edicion los
ADMINISTRADOR ) ) L
nuevos articulos, asi como su categorizacion,
igualmente  maneja toda la informacion
concerniente a los wusuarios que maneja la

empresa en su inventario.
Personas que pueden realizar actualizacion de

CLIENTE datos personales, envio y recibo de cotizaciones y

procesos que tenga con la empresa.
Es la automatizacion de procesos de la empresa

SISTEMA puestos en una plataforma interactiva con el

usuario.
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2.10.2 CASOS DE USO DEL SISTEMA

En la tabla 8 se muestran segun los actores del sistema la forma en la cual
estos pueden interactuar en los distintos mdédulos que lo conforman.
Manejando asi los llamados perfiles y permisos que se le asignan al modelo

de negocios electrénico para su debida funcionalidad.

Tabla 8: Casos de Uso del Sistema

CASO DE USO CLIENTE ADMINISTRADOR SISTEMA
Gestionar ingreso al

sistema “Login” X X X
Gestionar usuarios X X X
Consultar cotizaciones X X X
Actualizar datos X X X
Modulo Conézcanos X X X
Realizar Pedido X X
Gestionar Noticias X X
Modulo Administracion X X
Gestionar Cliente X X
Modulo Ayuda X X X
Consultar Procesos X X X
Generar Cotizaciones X X

2.10.3 DOCUMENTACION CASOS DE USO

La documentacion de los casos de uso, se hace por medio de plantillas
que describe el funcionamiento del caso de uso dentro del Sistemay la

funciéon de sus actores como se muestra en la ilustraciéon 5 .

58



llustracion 5: Diagrama de Casos de Uso

Fuente: proyecto de tesis
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2.10.3.1 CASO DE USO: GESTIONAR INGRESO ALSISTEMA

llustracién 6 gestionar ingreso al sistema

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 9: Documentacion Caso de Uso: Gestionar Ingreso al Sistema

Nombre | Gestionar ingreso al sistema

Descripcion
Para acceder a los contenidos del sistema B2C, el usuario debe estar

registrado.

Actores

Cliente, Administrador, Sistema

Precondiciones
- Los usuarios del sistema deberan realizar un respectivo registro de

datos para poder ingresar al sistema.

Flujo Normal
1) Los usuarios registran sus datos en el sistema
2) El sistema verifica usuario
3) El sistema verifica e-mail
4) El sistema verifica contrasefa
5) El sistema verifica perfil
6) El sistema concede permisos

7) El usuario o administrador entran al sistema

Flujo Alternativo
2) El usuario aun no esta registrado

3) La contrasefa proporcionada es errada

Post Condiciones
- Si el usuario proporcionado es erréneo, el sistema de registro se
muestra nuevamente en la pantalla principal junto con un aviso,
mostrando el error.
- Si la contrasena proporcionada es erronea, el sistema de registro se
muestra nuevamente en la pantalla principal junto con un aviso

mostrando el error.
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2.10.3.2 CASO DE USO: GESTIONAR USUARIOS

llustracion 7 gestionar usuario

IEGISTRAR DATOS

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 10: Documentacion Caso de Uso: Gestionar usuarios

Nombre | Gestionar usuarios

Descripcion
Permite ingresar y modificar los datos personales del cliente en la base de

datos del sistema

Actores

Cliente, Administrador, Sistema

Precondiciones

- El nombre de usuario no debe estar registrado en la base de datos del
sistema B2C para COMPUNETSYS.

- La direccidn, correo electrénico no debe estar duplicada en la base de

datos del sistema.

Flujo Normal

1) El usuario ingresa al sistema

2) El sistema abre el formulario para ingreso de datos
3) El usuario diligencia los datos solicitados

4) El sistema verifica los datos del usuario

5) El sistema actualiza la base de datos

Flujo Alternativo
1) El usuario ya existe,

2) El correo electronico ya existe

Post Condiciones

- El sistema B2C debe generar la cuenta de usuario, lo que le permitira
acceder a los diferentes contenidos.

- Si el usuario o el correo electrénico ya existen, el sistema informara
que debe proporcionar sus datos nuevamente.

- Si falla nuevamente la validacion de los datos proporcionados por el
usuario, se generara un aviso de error y pedira que se ingresen nuevamente

los datos que presentaron error.
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2.10.3.3 CASO DE USO: CONSULTAR COTIZACIONES

llustracion 8 consultar cotizaciones

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 11: Documentacion Caso de Uso: Consultar cotizaciones

Nombre | Consultar cotizaciones

Descripcion

El modulo de consulta de cotizaciones del sistema, permitira al usuario recibir
cotizaciones de los productos por medio de la consulta del catalogo, escoger
productos a cotizar, y generara su respectiva cotizacion a la consulta que

desee el usuario.

Actores

Usuario y el sistema

Precondiciones
- Se debe estar registrado para poder acceder a la cotizacién de los

articulos.

Flujo Normal

1) El usuario ingresa al sistema

2) El usuario digita E-Mail y contraseina

3) El usuario entra al sistema

4) El usuario selecciona el link “cotizaciones”

5) El usuario realiza la consulta de los productos
6) El usuario selecciona los productos a cotizar

7) El sistema genera la cotizacion de los productos seleccionados

Flujo Alternativo
1) De no estar registrado el Usuario podra ver los productos ofertados

mas no realizar cotizacion de los articulos que desee.

Post Condiciones

- El carrito de compras se puede vaciar de nuevo y modificar a

conveniencia.
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2.10.3.4 CASO DE USO: ACTUALIZAR DATOS

llustracion 9 actualizar datos

ACTUALIZAR DATOS

validar datos -
«extends
£
£
I

o
= wextends
£

modificar datos f———————
«includes

sistemna

Fuente: proyecto de tesis
Tabla 12: Documentacion Caso de Uso: Actualizar datos

NOMBRE | Actualizar datos

Descripcion

Los usuarios actualizaran sus datos basicos, de contacto o de cuenta.

Actores

Usuario, Sistema

Precondiciones
- El usuario y el administrador deben estar registrados en el sistema
- Se debe iniciar sesion para realizar cambios en el perfil y la sesion

correspondiente.

Flujo Normal

1) El usuario ingresa datos

2) El sistema valida los datos
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3) El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado
4) El usuario modifica sus datos anteriores
5) El usuario selecciona el link “actualizar datos”

6) El sistema guarda las modificaciones en la BD

Flujo Alternativo

1) Error de validacion, favor Confirmar datos

2) El usuario no tiene cuenta registrada en el sistema

Post Condiciones
- Se ingresan los datos actualizados al nuevo modelo de negocio B2C
en COMPUNETSYS y guarda automaticamente los cambios.
- Si el usuario no tiene una cuenta registrada, debera ingresar sus

datos.

2.10.3.5 CASO DE USO: MODULO CONOZCANOS

llustracion 10 modulo conézcanos

CONDZCEN0S

Actualizacion de
informacion

—————— =———— Quienes somos —omE—==
aextends

k Administrador
Usuario

wincludes

guardar cambios

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 13: Documentacion Caso de Uso: conézcanos

Nombre | Modulo Conézcanos

Descripcion

El nuevo modelo de negocio B2C para la empresa COMPUNETSYS;
Permitira al Usuario ver la informacion de constitucion de la empresa, como
lo es la visién y la misidon de la misma, con las respectivas normatividades

con que se rige esta.

Actores

Usuario, Sistema

Precondiciones
- Querer conocer la informacion principal de la empresa para generar

confianza y seriedad.

Flujo Normal
1) El usuario ingresa al sistema
2) El usuario selecciona el link “Quienes Somos”
3) El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado

4) El usuario puede observar los datos de la Entidad.

2.10.3.6 CASO DE USO: REALIZAR PEDIDOS

llustracion 11 realizar pedidos

REALIZAR PEDIDO

1 =
TS Lista De Productos ——= Llenar formulario
sextends wincludes
Usuario

xincludes

Realizar Pago Con
Tarjeta

Sistema

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 14: Documentacion Caso de Uso: Realizar Pedidos

Nombre | Realizar Pedidos

Descripcion

Después de seleccionar los productos de interés para el consumidor, el
usuario debera llenar un registro o formulario cuyos datos estan relacionados
con los detalles de la cuenta bancaria y tarjeta de crédito que maneja el

usuario para realizar sus debidas transacciones.

Actores

Usuario, Sistema

Precondiciones
Se debe estar registrado como cliente o administrador en el nuevo sistema

de servicio electronico.

Flujo Normal
1) El usuario ingresa al sistema
2) El usuario digita E-Mail y contrasefa
3) El sistema verifica E-Mail y contrasefia
4) El usuario entra al sistema
5) El usuario selecciona el link “Lista de productos”
6) El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado
7) El usuario selecciona los productos de interés.
8) El usuario llena formulario de pago.

9) El sistema guarda el registro de pago en la BD.

Flujo Alternativo
No se ha seleccionado articulos para la compra.

Verificar el estado de la cuenta.

Post Condiciones
- Los resultados apareceran en un una pantalla junto con un mensaje de

acuerdo a la seleccion del cliente.
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2.10.3.7 CASO DE USO: GESTIONAR NOTICIAS

llustracién 12 gestionar noticias

GESTIOMAR MOTICIAS { Public Boundary )

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 15: Documentacion Caso de Uso: Gestionar Noticias

Nombre | Gestionar Noticias

Descripcion
En este modulo se podra escribir cualquier tema de interés para la empresa

como promociones de los articulos asi como noticias recientes de interés.

Actores

administrador, sistema

Precondiciones
- Se debe estar registrado en el sistema de negocio electronico como

administrador.

Flujo Normal

1. El administrador ingresa al sistema

2. El administrador digita E-Mail y contrasena

3. El sistema verifica E-Mail y contrasefa

4. El sistema concede permisos.

5. el administrador selecciona el modulo NOTICIAS
6. el administrador edita las noticias de interés.

7. el sistema guarda los cambios realizados en el modulo.

Flujo Alternativo

1) El registro es obligatorio

Post Condiciones
- Si el administrador proporcionado al sistema es erréoneo, se mostrara
nuevamente la pantalla de registro junto con un aviso mostrando el

error.
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2.10.3.8 CASO DE USO: MODULO ADMINISTRACION

llustraciéon 13 modulo administracion

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 16: Documentacion Caso de Uso: Médulo Administracion

Nombre | Modulo Administracion

Descripcion

En este modulo, el administrador, podra actualizar los datos del consumidor,
asi como realizar modificaciones de los articulos y también si desea agregar
una nueva categoria para su respectiva clasificacion, estos datos quedan

depositados en la base de datos.

Actores

Administrador, Sistema

Precondiciones

Se debe estar registrado como administrador

Flujo Normal

1) El Administrador ingresa al sistema

2) El Administrador digita E-Mail y contrasefa

3) El sistema verifica E-Mail y contrasefa

4) El sistema concede permisos como Administrador.

5) El administrador ingresa al Link Editar Administrador.
8) El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado
6) El administrador edita Informacién de interés.

7) El sistema actualiza y verifica el éxito de la operacion.

Flujo Alternativo

1) No se tiene permisos para Administrador.

Post Condiciones
La actualizacidon de los datos sera guardada en la base de datos de el
nuevo sistema de la empresa COMPUNETSYS.

2.10.3.9CASO DE USO: MODULO CONTACTENOS

llustracion 14 modulo contactenos
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Fuente: proyecto de tesis

74



Tabla 17: Documentacion Caso de Uso: Modulo Contactenos

Nombre | Gestionar Cliente

Descripcion

El nuevo modelo, permitira al cliente enviar informes a la empresa, por medio

del modulo contactenos, el usuario podra dejar alli sus: quejas, reclamos y

demas inquietudes que surjan.

Actores

Cliente, Sistema

Precondiciones

Se debe estar registrado en el sistema

Flujo Normal

1.

El cliente ingresa al sistema

El cliente digita E-Mail y contrasefia.

El cliente selecciona el link “Contactenos”

El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado

El cliente realiza la solicitud, reclamo, queja o inquietud. “como

cualquier servicio de correo electronico”.
El sistema verifica el éxito de la operacion.

El administrador da respuesta a un correo electrénico especificado por

el usuario.

Flujo Alternativo

1) No tiene texto para comunicacién

Post Condiciones

El nuevo modulo sera cargado en la base de datos de la empresa
COMPUNETSYS.

2.10.3.10 CASO DE USO: MODULO AYUDA

llustraciéon 15 modulo ayuda
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Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 18: Documentacion Caso de Uso: Modulo Ayuda

Nombre | Gestionar Cliente

Descripcion
El nuevo modelo de negocio B2C para la empresa COMPUNETSYS;
Permitira al Usuario ver la informacion de ayuda de la empresa sin necesidad

de estar registrado en el sistema.

Actores

Cliente, Administrador y Sistema

Precondiciones

- Quiere registrarse en el sistema y no sabe como.

Flujo Normal

1) El cliente ingresa al sitio web de la empresa COMPUNETSYS.
2) El cliente selecciona el link “ayuda”.
3) El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado

4) El cliente realiza los paso que dice en el respectivo modulo y

realiza su registro.
5) El sistema verifica el éxito de la operacion.

6) El administrador da respuesta a un correo electrénico especificado

por el usuario.

Flujo Alternativo

2) No tiene texto para comunicacion

Post Condiciones
- El nuevo modulo sera cargado en la base de datos de la empresa
COMPUNETSYS.
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2.10.3.11 CASO DE USO: Consultar Procesos

llustracién 16 consultar procesos

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 19: Documentacion Caso de Uso: Consultar Procesos

Nombre | Gestionar Cliente

Descripcion
El nuevo modelo de negocio B2C para la empresa COMPUNETSYS;
Permitira al Usuario ver la informacién de los procesos que este realice ya

sea de compra o cotizacion.

Actores

Cliente, Administrador

Precondiciones
- El usuario debe estar registrado en el sistema y haber realizado por lo

menos una cotizacion.

Flujo Normal

1) El cliente ingresa al sistema

2) El cliente digita E-Mail y contrasefia.

3) El cliente selecciona el link “consulta de procesos”.

4) El sistema muestra la interfaz del modulo seleccionado

5) El cliente realiza los paso que dice en el respectivo modulo y realiza su

consulta.

Flujo Alternativo

3) El usuario no a realizado ninguna cotizacion o no esta registrado.

Post Condiciones
- El nuevo modulo sera cargado en la base de datos de la empresa
COMPUNETSYS.
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2.10.3.12 CASO DE USO: Generar cotizaciones

llustracién 17 generar cotizaciones

Fuente: proyecto de tesis
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Tabla 20: Documentacion Caso de Uso: Generar Cotizaciones

Nombre | Consultar cotizaciones

Descripcion

El modulo de Generar cotizaciones del sistema, permitira al usuario recibir
cotizaciones de los productos por medio de la consulta del catalogo, escoger
productos a cotizar, y generara su respectiva cotizacion a la consulta que

desee el usuario de forma tangible.

Actores

Usuario y el sistema

Precondiciones

- Se debe estar registrado para poder acceder a la cotizacién de los

articulos.

Flujo Normal

1) El usuario ingresa al sistema

2) El usuario digita E-Mail y contrasefia

3) El usuario entra al sistema

4) El usuario selecciona el link “cotizaciones”

5) El usuario realiza la consulta de los productos
6) El usuario selecciona los productos a cotizar

7) El sistema genera la cotizacion de los productos seleccionados y la
imprime.

Flujo Alternativo
2) De no estar registrado el Usuario podra ver los productos ofertados

mas no realizar cotizacion de los articulos que desee.

Post Condiciones

- El carrito de compras se puede vaciar de nuevo y modificar a

conveniencia.
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2.11 ANALISIS

Esta fase muestra el analisis del funcionamiento del sistema de informacion,
teniendo en cuenta las funcionalidades propuestas para el desarrollo del
aplicativo, ademas aclara los procesos necesarios para la operacién del
sistema B2C para la empresa COMPUNETSYS.

En la ilustracién 18 tenemos las relaciones entre las tablas por medio de un

diagrama de clases.

llustracion 18: Diagrama de Clases

Usuario
F De P
- IDUsusrio: int 1 o —" =92
- IDFomna De Pago: int ~- 1D Formas De Pago: it
- MNombre: char - Fomma De Pago: int
- Apelido: char
- Gedula: int Productos
- E-Mail int Roles B o Bt
—  IDRoke: int - ID Categoria: int
- Descripcidn: int R char
+
A Ususrio() : void
A Administrsdor) : void
+
+
+ LA
+ Efectivol) : void B
+ Gonsignacion() : void
+
+
+
1 +
+ 1
+
+
+ * 1
1 1 Pedidos
interface compunetsys 1 g Pecidas - IDPadide: int
- - IDFoma De Pago: int
1 Carrto De Compras R=tanc: Int
- Giudad: char
categoria productos - IDRegistro: int - Fecha De Pedido: int
= - IDUsusrio: int - Fecha De Pago: int
- ID Calegonia: int - IDProducto: int - Fecha De Envio: int

- Descripcion Categoria: char

- ID Situacidn: int

+ Ingressr) : void P——
+ INTERACTUARY) : void B e koard : woid i + Ingresar( : void

+  Actuslizar : void

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1 DIAGRAMAS DE SECUENCIA

Estos diagramas describen las actividades que realizan los diferentes actores
y objetos que intervienen en los casos de uso de forma cronoldgica,
permitiendo entender el sistema de informaciéon de acuerdo a los eventos o

acciones que se realizan entre ellos.

2.11.1.1 GESTIONAR INGRESO AL SISTEMA

Independientemente de ser cliente o administrador los pasos van a ser los
mismo hasta cuando el sistema concede los permisos ya que siendo
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administrador se abriran mas opciones, en la ilustracién 19 podemos ver los
pasos para el ingreso a el sistema.

llustracion 19: Gestionar Ingreso Al Sistema

ADMINISTRADOR, USUARIO INGRESAR DATOS WALIDAR DATOS PERMISOS BASE DE DATOS

sd GESTIONAR INGRESO AL SISTEMA )

<<gysteme> <<gystem=> <<gysteme>
INGRESAR DATOS VALIDAR DATOS PERMISOS BASE DE DATOS

clispr>
ADMINISTRADOR, USUARIO

| |
| |
| |
1: INGRESAR FATOS } }
i |

1.1: REALIZAR VALIDACION

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
1.2 ERROR DE DATOS |
|
|

L 1.3: INGRESAR AL SISTEMA
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
i

2: CONCEDER PERMIZ0S

——_——

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.2 GESTIONAR USUARIOS
En el momento en que el usuario se registra en el sitio y todos sus datos son

validos se convierte en cliente de la empresa. En la ilustracién 20 vemos la
secuencia de los pasos para el registro de un usuario.
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llustracion 20: Gestionar Usuarios

UsSUARIO INGRESAR DATOS WALIDAR DATOS REGISTRAR USUARIO NUEWO

sd GESTIONAR CLIENTE )

<<system=>
INGRESAR DATOS

<<user=>
USUARIO

<<systam=>
VALIDAR DATOS

<<system=>
REGISTRAR USUARIO NUEVO

1: INGRESAR DATOS
[y

1.1 REALIZAR VALIDACION

1.2 EL USUARIO USUARIO YA SE ENCUENTRA REGISTRADO

1.3: REGISTRAR NUEVD USUARL‘E
- Lt
3.1 ACTUALIZAR DATOS

2 REGISTRO TERMINADO CON EXITO

-

Fuente: proyecto de tésis

2.11.1.3 CONSULTAR COTIZACIONES

Después de realizar su registro correctamente el usuario, ahora cliente podra
realizar cotizaciones para futuras compras y estar al tanto de los precios. En
la ilustracion 21 vemos la secuencia de los pasos para consultar
cotizaciones.

llustracion 21: Consultar Cotizaciones

UsuaRIO SISTEMA COTIZACIONES LISTA DE PRODUCTOS CARRITO DE COMFPRAS

COTIZACIONES

sd CONSULTAR COTIZACTOMNES )

LISTA DE PRODUCTOS

‘ CARRITO DE COMPRAS

usUARID SISTEMA,

1: INGRESAR AL SISTEMA

2: COCEDE PERMISOS

3: SELECCIONARH opuLo

Y

3.1: SELECCIONAR ARTICULO

v

3.1.1: GENERAR COTIZACION-_

i

4: VISUALIZAR COTIZACION

I R

I
!
Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.4 MODULO CONOZCANOS
Es la forma de dar a conocer a los clientes la integridad de la empresa por

medio de la mision y la vision de esta. En la ilustracion 23 vemos la
secuencia de los pasos para realizar esta consulta.
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llustracion 23: Modulo Conézcanos

usuAarRIO INTERFACE DE INGRESO AL SISTERiA OUIERNES SOMOs

sd MODULD COMNOZCAMNOS )

INTERFACE DE INGRESO AL SISTERMS | | QUIENES SOMOS
usUARIO :
1
1
1
1 INGRESAR AL SITIO [
1.1 SELECCIONMNAR MODULOD
- g
2 WISUALIZAR LA INFORMACION
- |

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.5 REALIZAR PEDIDOS

Es la forma que tienen los clientes de realizar una compra con el nuevo
sistema de informacion. En la ilustracion 24 vemos los pasos que debe
seguir un cliente para realizar un pedido.

llustracion 24: Realizar Pedido

USUARID SISTEMA LISTA DE FRODUCTOS CARRITO DE COMPR... LLENAR FORMULARIO REALIZAR FAGO

sd REALIZAR PEDIDO )

LISTA DE PRODUCTOS CARRITO DE LLENAR FORMULARIO REALIZAR PAGOD
COMPRAS

USUARIO SISTEMA

1: COCEDE PERMIZOS

2/ INGRESAR DATOS

3! INGRESAR AL SISTEMA

4: SELECCIONAR ARTICULOS

t.1: SELECCIONAR MODULD

4.1.1: GENERAR COTIZACJION

4.1.2: INGRESAR DATOS

4.1.2.1: REALIZAR VALIDACION

4.1.2.2: REALIZA PAGO

4.1.2.21: TRANSACCION EXITOSA

4.1.2.2.1.1: ENVIA INFORME DE LA TRASACCION

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.6 GESTIONAR NOTICIAS

El admistrador es el encargado de tener las ultimas noticias publicadas en el
sitio. En la ilustracion 25. Vemos los pasos que debe seguir el administrador
para registrar una nueva noticia o actualizar una ya existente.
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llustracion 25: Gestionar Noticias

ADMIMNIS... INTERFACE DE INGRESO A, MODULO HOTICLAS

sd GESTIOMAR MNOTICIAS __,J

AL SISTEMA,

| INTERFACE DE INGRESO | MODULD NOTICIAS
ADMINISTRADOR !

|
|
1 INGRESAR DATOS L

1.1 COCEDE PERMISOS

1 .EAN GRESAR AL SI1STEMS

2 ACTHALIZAR DATOS
2.1 GUARDA CAMEBIOS

3 ACTUALIZACION TERMI A DM COR EXITO

Y

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.7 MODULO ADMINISTRACION

Cuando un usuario es registrado como administrador desde la misma base
de datos este se hace acreedor de unas opciones para poder administrar
todo el sistema de informacion. En la ilustracién 26 vemos los pasos que
debe seguir el administrador para realizar cualquier modificacion.

llustracion 26: Modulo Administracion

ADKINIS SISTEMA MODULO ADKMINISTRACION FRODUCTOS CATEGORIAS UsUARIOS
% ‘ MODULO ADMINISTRACION PRODUCTDS CATEGORIAS USUARIOS
ADMINISTRADOR SISTEMA

1. INGRESAR DATOS

3: INGRESAR AL SISTEMA

5: SELECCIONAR MODULO
%:‘ 4: SELECCIONA DATO$

IE: ACTUALIZAR PROD UCT[E
L
6.

T
|
|
|
2: COCEDE PERMI$OS
|
|
|

JHACTUALIZAR CATEGORIRS
g8
7 ACTUALIZAR USUARIOR

71! GUARDA CAMBIOS

8 VISUALIZAR ACTUALIZACION

T

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.8 MODULO CONTACTENOS

Por medio de este modulo el cliente puede comunicarse con la empresa para
realizar cualquier sugerencia, consulta o inquietud que este tenga y recibira
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su respuesta a vuelta de correo. En la ilustracion 27 vemos los pasos que
debe seguir un usuario para poder enviar estos mensajes.

llustracion 27: Modulo Contactenos

UsuarRIiO SISTE A MODULO CORNTACTEROS

sd MODULD COTACTEMNOS ._,J

% | MODULD CONTACTENOS

usuaRIO SISTE M~

2 INGRESAR DATOS

| D T

3 REALIZAR W,

S5 SELECCIONER MO DULOD

[ i —

=3 HGRESARAL SISTEME

S.1: LLEMAS FORMATO

ﬁ_

& GUARDA CAMBIOS

1: MERMSAJE E MWL

_________.E.__

Fuente: proyecto de tesis

2.11.1.9 MODULO AYUDA

En este modulo el usuario obtiene ayuda sobre diferentes temas los cuales el
podra proponer. En la ilustracion 28 vemos los pasos para utilizar el modulo
ayuda.

llustracion 28: Modulo Ayuda

USUARIO ADMINIS .. SISTEMA MODULD AvUDA ACTUALIZAR INFORMACION

% MODULO AYUDA ACTUALIZAR INFORMACION
USUARIO ADMINISTRADOR SISTEMA

1: INGREFAR DATOS

2! REALIZAR VALIDACION
3 INGRESAIR L SISTEMA

4: SELECCIONAR MQDULO
=|:_|‘__| 4.1: SELECCIONA TEMA DE AYUD

CWVISUALIZAR LA INFORMACION

7 INGRESAR DATOS

6 REALIZAR VALIDACION

Bl INGRESAR AL SI1STEMA

|
|
[}
T
I
|
|
|
|
|
|
1

9 SELEQCIONAR MODULO

8.1.1: GUARDA CAMEIOS

100 ENVIA INF ME DE ACTUALIZACION

B INGRESA INFORMACION ;|

L T
Fuente: proyecto de tesis
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2.11.1.10 GENERAR COTIZACIONES

Este modulo es utilizado para saber el precio de nuestra compra sin
necesidad de comprarla y facilitarle la informacion al usuario y este decida si
realiza su compra o no. En la ilustracion 29 vemos los pasos que debe seguir
un usuario para realizar cotizaciones.

llustracion 29: Generar Cotizaciones

USUARIO SISTEMA COTIZACIONES LISTAPRODUCTOS CARRITO DE COMPRAS

sd GENERAR COTIZACIONES )

4.1 SELECCIONAR ARTICULOS

COTIZACIONES LISTA PRODUCTOS CARRITO DE COMPRAS
USUARIO SISTEMA I I
| |
1: INGRESAR DATOS } }
E 2 REALIZAR VALIDACIPN }
3 INGRESAR AL SISTENA I I
| |
4; SELECC|QNAR MODULO | |
M |
|

4.1.1: GENERAR COTIZACION

g

| 5. VISUALIZA \NFORMACION

5.1 IMPRIME COTIZACION

!
Fuente: proyecto de tesis

2.11.2 DIAGRAMAS DE ACTIVIDAD

Los diagramas de actividad muestran el flujo de actividades que se
desarrollan en el sistema de informacibn en el momento de su

funcionamiento en cada caso de uso.
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2.11.2.1 GESTIONAR INGRESO AL SISTEMA

Todos los usuarios deben registrar un mail y una contrasena para ingresar al
sistema y realizar una compra o si es administrador modificar cualquier cosa.
En la ilustracién 30 podemos ver los pasos para el ingreso a el sistema.

llustracion 30: Gestionar Ingreso Al Sistema

M I

et
@GREE‘.ARAL 5|5TEM.D

i

INGRESAR
S bl WALIDAR DATOS
CONTRAS EMA
MO =1
COMNSEDE PERMISOS
SI EXISTE O LOS DATOS SOM WALIDOS
i
INGRESS & L SITIO
WEEB DE...

Fuente: proyecto de tesis

2.11.2.2 GESTIONAR USUARIO

En el momento en que el usuario se registra en el sitio y todos sus datos son
validos se convierte en cliente de la empresa. En la ilustracién 31 vemos la
secuencia de los pasos para el registro de un usuario.

llustracion 31: Gestionar Usuario

INSRESS DaTOoO= I

GRR‘C}R Erd L= DJ“A.T‘C!IE‘D

T~

SUlAaAaR DA CAald B =S E Lo
BosSE DDE DoaToOs

¢ MG RESA a0y >@

k\ccmpuml:—rs‘rsj_l =

Fuente: proyecto de tesis
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2.11.2.3 CONSULTAR COTIZACIONES

El cliente podra realizar cotizaciones para futuras compras y estar al tanto
de los precios. En la ilustracion 32 vemos la secuencia de los pasos para
consultar cotizaciones.

llustracion 32: Consultar Cotizaciones

INI

INGRESAR AL
SISTEMA
MODULD COTIZAICIONE)

o

SELECCIOMAR ARTICULOS DE LA LISTA
DE PRODUCTOS

MO

=l
CARRITO DE coMP (lmstaar cticacon) @)
FIM

SIHAY ARTICULOS SELECCIONADOS

Fuente: proyecto de tesis

2.11.2.4 ACTUALIZAR DATOS

El usuario debe seguir unos pasos para realizar cambios en el registro que
ya realizo en la base de datos. En la ilustraciéon 33 vemos los pasos para
realizar la actualizacion de la informacion.

llustracion 33: Actualizar Datos

NS
i

CINGRES&RA.L SIS TEMS )

o il
T REGISTRAR DATOS |==

GRROR ENLOS DATOE)

=1 MNO /|\
ACTUAL IZAR DATOS je=

WaLIDAR DATOS

ot

@UARDAR CAMBIOS EMN Lo BHGTUALIZAGION TERNMIMNA D COM EXITCD

FIn

Fuente: proyecto de tesis
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2.11.2.5 MODULO CONOZCANOS

Es la forma de dar a conocer a los clientes la integridad de la empresa por
medio de la misién y la vision de esta. En la ilustracion 34 vemos la
secuencia de los pasos para ver esta informacion.

llustracion 34: Modulo Conézcanos

(Rt B ol B |

B S

CNG RESOSG R Al =S1STE m)

@UIENES mMGED

e B
C TS LS 1T O PR O PR O T 1 )

CEoORAFPURNET S =

1l

Fuente: proyecto de tesis

2.11.2.6 REALIZAR PEDIDOS

Es la forma que tienen los clientes de realizar una compra con el nuevo
sistema de informacion. En la ilustracion 35 vemos los pasos que debe
seguir un cliente para realizar un pedido.

llustracion 35: Realizar Pedidos

NO

INGRESAR AL SISTEMA INGRESAR DATOS

SELECCIONAR ARTICULOS DE )_-
LA LISTADE PRODUCTOS S~

S|
ALIDAR DATOS

CARRITO DE COMPRAS

=]
S| HAY ARTICULO$ SELECCIONADOS

ERROR EN LOS DATOS LLENAR FORMULARIO DE Pmo)
NO )\ sl
REALIZAR PAGO TANSAGCCION EXITOSA O

FIM

WVALIDAR DATOS

Fuente: proyecto de tesis
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2.11.2.7 GESTIONAR NOTICIAS

El administrador es el encargado de tener las ultimas noticias publicadas en
el sitio. En la ilustracion 36. Vemos los pasos que debe seguir el
administrador para registrar una nueva noticia o actualizar una ya existente.

llustracion 36: Gestionar Noticias

@GREE‘.&.RA_L SIS—I_EN‘I.RD
REGISTRAR DATOS

COMNCEDE PERMISOS DE NOTICILAS EDITAR RMOTICLA

ADRA NI ST RADMOR

Gc-rum_lz.ac‘.lcm TERMIMNADS CORN ™ @UARDA Ty e ——— BED

ExXITOD

Fir

Fuente: proyecto de tesis

2.11.2.8 MODULO ADMINISTRACION

Cuando un usuario es registrado como administrador desde la misma base
de datos este se hace acreedor de unas opciones para poder administrar
todo el sistema de informacion. En la ilustracién 37 vemos los pasos que

debe seguir el administrador para realizar cualquier modificacion.
llustracion 37: Modulo Administracion

2o )

@G RESAR AL SISTE /,l

AL PNLST RACHOM ==
Bt Bt Bt
ACTUALIZAR AT UAL IZA R ACTUALIZAR
PRODUCTOS CATEGORIAS uUsuaRIOS

i

%GSUARDA CAMBIOS EM Lo BD)%

Bt
Lo ACTUALIZACION SE Yy _/__@

REALIZO CORN EXITO —/nl
FIr

INGRESAR DATOS

WALIDAR DATOS

Fuente: proyecto de tesis
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2.11.2.9 MODULO CONTACTENOS

Por medio de este modulo el cliente puede comunicarse con la empresa para
realizar cualquier sugerencia, consulta o inquietud que este tenga y recibira
su respuesta a vuelta de correo. En la ilustracion 38 vemos los pasos que
debe seguir un usuario para poder enviar estos mensajes.

llustracion 38: Modulo Contactenos
ED

CINGHES&RAL SISTEMA )

L
INGRESAR DATOS

=1
WaALIDAR DATOS

COMNTACTEMNOS

1

)
GLENAR CAaTOSsS DE ERMNWV IO MEMSAIE ERW LA
Fir

Fuente: proyecto de tesis

2.11.2.10 MODULO AYUDA

En este modulo el usuario obtiene ayuda sobre diferentes temas los cuales el
podra proponer. En la ilustracion 39 vemos los pasos para utilizar el modulo

ayuda.

@GRES&R LN SISEHINGRES&R DO, T = %

llustracion 39: Modula Ayuda

| ! [ o ]

=1
T L e, Do T =

Gﬂ:ﬂ LN 2™ Dﬁj

e
Gl S0 10 L | P O RS -C:r-D

=ird

Fuente: proyecto de tesis
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2.11.2.11 GENERAR COTIZACIONES

Después de realizar su registro correctamente el usuario, ahora cliente podra
realizar cotizaciones para futuras compras y estar al tanto de los precios. En
la ilustracion 40 vemos la secuencia de los pasos para consultar cotizaciones

llustracion 40: Generar Cotizaciones

IMIEGIO

[INGHEEAR.P«L SISTEMA INGRESAR DATOS

=
COTIZACIONES

W
GE LECCIONAR ARTICULOS DE _-

WALIDAR DATOS

LA LISTA DE PRODUCTOS J}\

MO

W
\\ Sl
CARRITC DE COMPRAS = IMPRIMIR COTIZACION

Sl HAY ARTICULOS SELECCIONADDS

FIM

Fuente: proyecto de tesis
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CAPITULO 3. FASE DE INGENIERIA
3.1 ANALISIS

En este capitulo se encuentran los resultados de los analisis y pruebas
realizadas debidamente documentados, teniendo en cuenta cada una de las
fases del desarrollo de un proyecto de grado y siguiendo cada uno de los

paso de la metodologia establecida.

Para llevar a cabo este analisis se realizaron una serie de entrevistas, con
las personas encargadas de la empresa COMPUNETSYS Y con sus
empleados, en las que se busco indagar cuales son las principales
necesidades de la empresa.

Con estas entrevistas, se recolectd informacién muy importante y necesaria
para el desarrollo del proyecto: que es, que espera la compafiia del proyecto,
los problemas actuales, lo que espera el cliente, el resultado que se espera

alcanzar con el software a desarrollar.
3.2 DESARROLLO DEL SISTEMA

3.2.1 PARADIGMA DEL ESPIRAL.

El modelo en espiral de los procesos de software es un modelo del ciclo de
meta-vida. En este modelo, el esfuerzo de desarrollo es iterativo. Tan pronto
como uno completa un esfuerzo de desarrollo, otro comienza. Ademas, en
cada desarrollo ejecutado, puedes seguir estos cuatro pasos:

El modelo en espiral captura algunos principios basicos:

» Decidir qué problema se quiere resolver antes de iniciar a resolverlo.

 Examinar las multiples alternativas de accidén y elegir una de las mas
convenientes.

» Evaluar que esta hecho

» Conocer (comprender) los niveles de riesgo, que se toleraran.
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3.3 PROTOTIPO 1

“SISTEMA DE INFORMACION BASADO EN UN MODELO DE NEGOCIOS
ELECTRONICO”

3.3.1 PLANIFICACION

- Lograr desarrollar los respectivos usuarios del sistema de informacién

(Usuario-Administrador, Usuario-Cliente).

« Lograr que el usuario Cliente ingrese al sistema de informacion
mediante la digitacién de un Login y password para que solo el tenga
acceso a su informacion, pueda realizar compras y pueda modificar

los datos de su cuenta y pueda realizar cotizaciones.

- Lograr que el usuario Administrador ingrese al sistema de informacién
mediante la digitacion de un Login y password para que solo él tenga
acceso a su informacion, donde actualice sus datos, elimine o ingrese
nuevos Usuarios Cliente, categorias de productos, caracteristicas de
productos, numero de cuentas, actualice noticias, reciba solicitudes

de servicio técnico y responda las mismas.
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3.3.2 ANALISIS DE RIESGOS

« Cambio en los requisitos del proyecto: este es un riesgo el cual por
medio de actas y reuniones previamente realizadas con el cliente,
y con un seguimiento paso a paso de cada una de estas, se logra
que a medida que se va desarrollando el proyecto, el cliente esté al
tanto y conforme con el desarrollo del sistema de informacion.

» El tiempo para el desarrollo del proyecto: Se logra minimizar, con
una adecuada planeacién del proyecto, y seguimiento estricto al
cronograma trazado.

* Aumento en los requerimientos: Se minimiza con el seguimiento
estricto de lo estipulado en las actas o documentos elaborados con
el cliente.

+ Desaprobacion del cliente por baja calidad del producto: Se
minimiza en su totalidad con el seguimiento del cliente frente al
desarrollo paso a paso del sistema de informacion, respaldandolo
con la elaboraciéon de actas o documentos que confirmen la opinion

del cliente.

3.3.3 INGENIERIA

Para desarrollar los objetivos anteriores, se desarrollo la siguiente interfaz

grafica para interactuar con el usuario:

Pagina de Inicio: Se encuentra al ingresar, a la pagina orientada al
consumidor, disefiada para la empresa COMPUNETSYS. Con una
presentacion seria pero llamativa en la cual se encuentran todos los
modulos y las categorias por la cual esta conformada, un buscador y una

opcion para registrase o login.
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llustracion 41:"pagina principal del sistema"

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido INGRESAR.
Cerrar

BIENVENIDO A COMPUNETSYS.COM LA MEJOR OPCION PARA ESTRENAR
PC!

CATEGORIAS ARTICULOS DESTACADOS

COMPUNETSYS. Ofrece a los consumidores productos con una excelente relacion
ACCESORIOS PARA calidad-precio
JUEGOS Y MOUSES

ACCESQRIOS PARAPC

ACCESORIOS PARA
PORTATIL

BOARDS
CAJAS Y FUENTES DE

trabajando de la mano con empresas lideres del mercado

Fuente: proyecto de tesis
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llustracion 42:”LOGIN”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

[Login]

LOG IN

Por favar ingrese su usuario y contrasefia. Si usted no tiene un usuario. Registrese
Informacion de su cuenta !!

E-mail

Password

Fuente: proyecto de tesis
+ Quienes somos: Modulo de presentacién de la compaiia, donde no

se necesita de identificacion o clave para ingresar.
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llustracion 43:”Quienes Somos”

NOSOTROS SOMOS...

COMPUNETSYS.una empresa la cual estd dedicada a la comercializacion de accesorios para computador. Mantenimiento y
reparacion de computadores, servidores y redes de datos. comercializa algunos productos como: mouse, teclados, fuentes de
poder, bases reffigerantes, boards, procesadores, memarias RAM, taretas de todo tipo para el computador, micrdfonos, audionos
memorias USB, unidades de DVD, estabilizadores, ups, senvidores, routers, switch, web Cam computadoras portailes discos
duros de todos los tamafios, monitores de todo tipo, entre ofros

Compunetsys esta conformaca por una gerencia y un departamento de administracion. El cual estd encargado de la parte comercial
Y de ventas

Nuestro equipo de rabajo esta conformado por personal capacitado para brindar una mejor y completa asesonia al cliente, buscando
con esto entregar un buen senvicia a los clientes. Estamos en una actitud de continuo aprendizaje y conocimiento de los productos
(Jue S van dando dentro del mercado

VISION

Fuente: proyecto de tesis

+ Modulo Como Comprar: LePermitird al Usuario, ver detalladamente
los pasos a seguir para la compra de los articulos por el medio

electronico.No se necesita de identificacion o clave para ingresar.
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llustracion 44:’Como Comprar”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo
Login

EN BOGOTA, VISITENOS EN NUESTRO CENTRO DE VENTAS COMPUNETSYS:

A AHORROS - 006900
AVVILLAS AHORROS - 013154

« BBVA CORRIENTE(Ganadero) - §20004620

« COLPATRIA CORRIENTE - 4481016067

Para obtener informacidn sobre la disponibilidad de los productos para despachos fuera del pais y el procedimiento para realizar su

compra contactenos a través de nuestro PBX. 6337600 0 escribanos a los correos electrénicos

Fuente: proyecto de tesis
« Registrar Cliente: Le permite registrarse como cliente nuevo al

respectivo usuario.

llustracién 45:”Registrar Cliente”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo
[Login

REGISTRO

Por favor REALIZAR REGISTRO
Informacion de registro 1!

Nombres
Apeliidos
E-mail
Password

Verificar Password

Fuente: proyecto de tesis
Productos: EL usuario podra ver la lista de productos que maneja la
compania. Si realiza el debido registro se habilitara la compra de cada
producto.
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llustracion 46:”Productos”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

Login

Nombre Descripcion Precio Cantidad Imagen
0
Adaptador Encore Wirgless M150 Adaptador Encore Wireless 15 0 *?’
Mini USB M 150 Mini USB %
Hasta 150 Mbps, Funcidén de
Adaptador Encore Wireless N150 Seguridad "Push 235 0 k.:’
Mini USB Button” (activacion de un
botdn)
BASE REFRIGERANTE DE 2 A
RO Targus PA248U-02 Megro 35 0 -
A A Conecdon U.5.B Induida, 4
q 3 .
ﬁ;f‘ﬁ_[ﬁ‘.EFRIGER”m-E CE3 Puertos LU.5.6 2.0 Boton de | $30 0 .’
v ADORES =
Onjoff
Procesador AMD Phenom IT _ 3
27 A ve X5 1055T 2,8GHZ AM3, Disco | » i *
BLAZER AMD PHEMOM II X6 1055T e To M P | $ a0 1] N

Fuente: proyecto de tesis

- Sistema de Registro (LOGIN): Concede los permisos de registro al
Cliente o Administrador Para poder interactuar con los servicios que
presta el nuevo modelo de negocio, ingresando su respectivo E-Mail y

Password.

llustracién 47:”Ingreso al Sistema”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

[Login

LOG IN

Por favor ingrese su usuario y contrasefia. Si usted no tiene un usuario. Registrese
Informacion de su cuenta !!

E-mail

Password

Fuente: proyecto de tesis
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productos de interés para el consumidor luego de realizar el respectivo

ingreso al sistema.

llustracion 48:”Cotizacién Rapida”

Cotizacion Rapida: Permitira al usuario realizar una cotizacién de los

Adaptador Encore Wireless N150 | Adaptader Encore Wireless o “.n’
M USB H150 M L3 g0 .
Hasta 150 Mbps, Funddn de ’
Adaptador Encore Wireless N150 | Sequridad "Push &35 0 s 4
Mini USB Button” (activacidn de un =1 [
boton)
BASE REFRIGERANTE DE 2 |
il TagsPA2U02Nego (635 |0 &
Coneccion U.5.B Incluida, 4
o PuertosUSB 2.0 otonde ($30 | 0
VENTILADORES i
Onfoff
Procesador AMD Phenam [T )
a2 X5 1055T 2,8GHZ AM3, Disco |
BLAZER AMD PHENOM IT X5 10557 Duro d 17B, Memoria DDR3 $1.580 L ﬂa
kingston 4GB
Procesador intel core i5 650
BLAZER INTEL CORE i5 650 3.2GHz | 3,2Ghz 4MB, Disco Duro 1TB, | $1.500 D !“
Memoria DDOR3 4GB )
compatible con procesadares
BOARD ASROCK G41M-53 Micro ATY. | Penryn Quad Core Yorkfield ¢130 D
5775 DDR3 FSB1333MHz y Dual Core Wolfdale, Hasta
3GE DDR3
BOARD ASROCK NGB53 + gg;rg ﬁﬁﬁf‘ wihiog
E VR, 2
PROCESADOR AMD Athlon IT X3 455 AMD Atblon I 13 455 2, 30Hz 360 u
3.3GHz
AM3
Pheenom I X5, Lista dz CPU
BOMD ASROCKNegs3Lce | de Sesflceo, Adnite DORS ¢,y )
—_—

1600 de canal dual, Admite
ASRack XFast JSE

Fuente: proyecto de tesis

hd
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3.4 PROTOTIPO 2

“SISTEMA DE INFORMACION BASADO EN UN MODELO DE NEGOCIOS
ELECTRONICO”

3.4.1 PLANIFICACION

* Lograr desarrollar un nuevo usuario de administrador para el manejo

del sistema y darle permisos al personal autorizado.

« Lograr que el usuario y el Personal Autorizado ingrese al sistema de
informacion electrénico mediante la digitacion de un Login y password
para que solo él tenga acceso a su informacién o si es administrador a
la informacién de todos, donde maneje las categorias y el registro de

nuevos productos y clientes que tenga en curso la compaiiia.

- Lograr que el usuario Cliente realice cotizaciones y reciba su
respectivo informe de cotizacion de la compaiia via correo
electronico, de esta misma forma el cliente podra resolver sus

inquietudes o problemas sencillos.
* Lograr que el usuario Administrador reciba y conteste cotizaciones o

mensajes de cada uno de los clientes que necesite solicitar los

servicios de la compania.
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3.4.2 ANALISIS DE RIESGOS

Cambio en los requisitos del proyecto: este es un riesgo el cual por
medio de actas y reuniones previamente realizadas con el cliente,
y con un seguimiento paso a paso de cada una de estas, se logra
gue a medida que se va desarrollando el proyecto, el cliente esté al
tanto y conforme con el desarrollo del sistema de informacion.

El tiempo para el desarrollo del proyecto: Se logra minimizar, con
una adecuada planeacion del proyecto, y seguimiento estricto al
cronograma trazado.

Aumento en los requerimientos: Se minimiza con el seguimiento
estricto de lo estipulado en las actas o documentos elaborados con
el cliente.

Desaprobacion del cliente por baja calidad del producto: Se
minimiza en su totalidad con el seguimiento del cliente frente al
desarrollo paso a paso del sistema de informacién, respaldandolo
con la elaboracién de actas o documentos que confirmen la opinion

del cliente.

3.4.3 INGENIERIA

Para desarrollar los objetivos anteriores, se desarrollaron las siguientes

pantallas:

Pagina de Inicio: Se encuentra al ingresar, a la pagina orientada al

consumidor, disefiada para la empresa COMPUNETSYS. Con una

presentacion seria pero llamativa para el usuario en la cual se encuentran

todos los modulos que la conforman.
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llustracion 49:"pagina principal del sistema"

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

[Login]
Home Cotizacion répida Productos Coma comprar Noticias Contactenos Quiénes somos fidelidad

simulacion

BIENVENIDO A COMPUNETSYS.COM LA MEJOR OPCION PARA ESTRENAR
PC!

FRUECOITS ARTICULOS DESTACADOS
COMPUNETSYS. Ofrece a los consumidores productos con una excelente relacion
calidad-precio

trabajando de la mano con empresas lideres del mercado

ACCESORIOS PARA

PORTATL
'ﬁ.E
&
FOrmanePagO:
Pagoen Consignacion Debito Cheques Tarjeta Pagos en Credito Personal .
Efecivo | |oTmnslerencia  cregip || Avalados | M @A Wl Multiservicios o Credito
. J = P b Fécil Colsubsusidio P
s eamik—~ " BT
L | Visa =\ | of ol @ b
. W FENALCO -/ rPs= g
| s ’

iimportante! PARA PODER REALIZAR COTIZACIONES DE NUESTROS PRODUCTOS TIENE QUE ESTAR REGISTRADO

Fuente: proyecto de tesis
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Quienes somos. P4agina de presentacion de la compaiia, donde no Se

requiere estar registrado para poder ingresar.

llustracion 50:"quiénes somos”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

[Login] Cerrar
Home Cotizacién rapida Productos Como comprar Moticias Contactenos Quiénes somos fidelidad

simulacion

NOSOTROS SOMOS...

COMPUNETSYS una empresa la cual esta dedicada a la comercializacion de accesorios para computador. Mantenimiento y
reparacion de computadores, servidores y redes de datos. comercializa algunos productos como: mouse, teclados, fuentes de
poder, bases refrigerantes, boards, procesadores, memorias RAM, tarjetas de todo tipo para el computador, micrdfonos, audifonos
memaorias USB, unidades de DVD, estabilizadores, ups, servidores, routers, switch, web Cam, computadoras portatiles, discos
duros de todos los tamafios, manitores de todo tipo, entre ofros

Compunetsys estd conformada por una gerencia y un departamento de administracion. El cual estd encargado de la parte comercial
y de ventas

Nuestro equipo de trabajo estd conformado por personal capacitado para brindar una mejor y completa asesoria al cliente, buscando

con esto entregar un buen servicio a los clientes. Estamas en una actitud de continuo aprendizaje y conocimiento de los productos
que se van dando dentro del mercado
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Muestro equipo de trabajo esta conformado por personal capacitado para brindar una mejor y completa asesoria al cliente, buscando
con esto enfregar un buen servicio a los clientes. Estamos en una actitud de continuo aprendizaje y conacimiento de los productos
que se van dando dentro del mercado

VISION

Es el proposito de COMPUNETSYS en el transcurso de 4 afios. Ser la mejor empresa a nivel nacional en la importacion
comercializacidon computadores y accesorios de alta tecnologia para su pc. Brindandole al cliente la tranquilidad, la garantia y la
confianza en el producta adquirida y al servicio prestado

MISION

Consalidarnos como una empresa internacional con participacidn en la comercializacion de pc, portatiles y accesorios para los
mismos

VALORES CORPORATIVOS

Satisfacer permanentemente las necesidades de nuestros clientes frente a la distribucion de nuestros productos, integrando los
recursos técnicos y humanos para el mejoramiento continuo de los procesos, obteniendo como resultado una relacidén benéfica entre
precio y calidad en la cadena de distribucion, cumplienda con las requisitas técnicos y legales exigidos por las entidades
gubernamentales

Fuente: proyecto de tesis
«  Como Comprar. LePermitira al Usuario, ver detalladamente los pasos

a seguir para realizar su compra por este medio electronico.No se

requiere estar registrado para poder ingresar.

llustracién 51: "como comprar”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

[Login]

Home cion rapida Productos Como comprar Contactenos Quiéne fidelidad

simulacion

EN BOGOTA, VISITENOS EN NUESTRO CENTRO DE VENTAS COMPUNETSYS:

+ CARRERA:15 No. 75 - 86 Of. 203
+ Envios: PBX: 633 7600 Ext. 115 FAX 123 - 126 Cel: 312 560 8219
+ SERVICIO TECNICO: PBX: 2955203 Ext. 262 Cel: 312 598219

Forma de pago en efectivo, previa confirmacion de la consignacion a nuestras cuentas

+ BANCOLOMBIA CORRIENTE - 20935785497
+ DAVIVIENDA AHORROS - 006900343622

+ AVVILLAS AHORROS - 013154810

+ BBVA CORRIENTE(Ganadero) - 820004620
+ COLPATRIA CORRIENTE - 4481016067

Para obtener informacion sobre la disponibilicad de los productos para despachos fuera del pais vy el procedimiento para realizar su

compra contactenos a través de nuestro PBX: 6337600 0 escribanos a los correos electrdnicos
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« infocompunetsys@gmail.com
« ventascompunetsys@hotmail.com

« tecnicoscompunetsys@yahoo.com

« compunetsysgerencia@gmail.cq

FORMULARIO
DESCARGAR

Una vez realice su consignacion, d
ventana, en donde relacione los prt
mail, Direccidn, Ciudad de Destine
podran realizar el despacho de los

Elformato de Haga su Pedido con

| Advertencia de seguridad de Descarga de archivos

iDesea abrir o guardar este archivo?

Mombre:  RealizarPedido, xls
Tipo: Tipo de archivo desconocido, 23,5 KB

De: localhost

Abrir ]I Guardar H Cancelar I

Aungue loz archivos procedentes de Internet pusden ser Utiles, este
tipo de archivo puede legar a dafiar el equipo. 5ino conffa en el
b4 arigen, no abra ni quarde este software, jCudl es el iesgo?

la parte inferior de esta
Jiudadania o NIT, Teléfono, e-
hcia, sin estos datos no se

jados a nuestro PBX 6337600

Ext. 107-122-123-124-126 antes de las 3:00 pm especificando segun la conveniencia del cliente [a direccion en donde se quiere que
llegue la mercancia o si por el contrario el cliente la recogera en las oficinas de la transportadora. Los pedidos no se podran enviar
en caso que falte alguno de los datos requeridos v si es enviado después de las 3:00 pm

Todos los costos de transporte, seguro y comisiones bancarias seran asumidos por el cliente

« Registrar Cliente.

Fuente: proyecto de tesis

respectivo usuario.

Home Cotizacion rapida

simulacion
REGISTRO

I Informacion de registro 11 STRO

Nombres
Apellidos
E-mail
Password

Verificar Password

Log In

Productos

llustracién 52: "registrar cliente"

COMPUNETSYS.COM

Como comprar Noticias Contactenos

Fuente: proyecto de tesis

Le permite registrarse como cliente nuevo al

Bienvenido Anonimo

[Login]

Quiénes somos fidelidad

- Sistema de Registro (LOGIN). Concede los permisos de registro al

Cliente o Administrador Para poder interactuar con los servicios que
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presta el nuevo modelo de negocio, ingresando su respectivo E-Mail y

Password.

llustracién 531: "ingreso al sistema™

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo
[Login]
Home Cotizacion rapida Productos Como comprar Noticias Contactenos Quiénes somos fidelidad

simulacion

LoG IN

I Informacion de su cuenta 1! ; contrasefia. Si usted no tiene un usuario

E-mail

Password:

Fuente: proyecto de tesis
Contactenos. Le permite al cliente nuevo, contactar la compafia

mediante el envié de mensajes.

llustracion 54: "contactenos”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo

[Login

Home Cotizacion rapida Productos Como comprar Noticias Contactenos Quiénes somos fidelidad

simulacion

COMPUNETSYS
DEPARTAMENTO DE SERVICIO AL CLIENTE
1 Bogota
Colombia
B 6337600
Asunto
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Detalle

email de respuestac||

Enviar

||’ Enviar ‘

@ SERVICIO TECNICO.

Kra. 85G No. 52 - 65 Ext 262

DEPARTAMENTO DE VENTAS

CARRERA:15 No. 75 - 86 Of. 203

Ext 115

SERVICIO AL CLIENTE

Calle 75 No. 15-20 Of. 305
Ext 106

Fuente: proyecto de tesis

Noticias. Permitira al Usuario ver la informacion sobre cualquier tema
de interés para la empresa, como promociones de los articulos asi
como noticias recientes de innovacion en tecnologia, el usuario puede

ingresar sin estar registrado.
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Lustracion 55: "noticias"

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Anonimo
Login

Home Cotizacion rapida Productos Como comprar Noticias Contactenos Quiénes somos fidelidad

simulacion

NOTICIAS

Para los amantes de las Mac, les tengo una buena noticias, el nuevo sistema operativo "Mac Leopard"” saldra en Octubre 26 a las fipm
Muchos dicen que lo compraran y otros que no vale la pena

Mac Leopard ahora va tener el Dock en 3D y va usar nuevas tecnologias como 64 Bit computung y core animation. Otras funciones nuevas
que tiene son quick look, spaces y time machine

En mi opinién, creo que Leopard se ve muy interesante, tiene mas de 300 nuevas funciones y sobre todo se ve mucho mejor que Mac Tiger

Dell lanza la Vostro 3555, una nueva laptop AMD orientada al sector negacios 10sep11, Esta es la nueva adicion de Dell a sulinea de
portatiles para negocios: la Dell Vostro 3555 de 15,6 pulgadas

Fuente: proyecto de tesis

« Productos: EL usuario podra ver la lista de productos que maneja la
compania. Debe realizar el debido registro y se habilitara la compra

de cada producto.
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»YS.COM

Home

CATEGORIAS

COMPUTADORES DE
ESCRITORIO

acion rapida

llustracion 56: "productos™

Productos

Te ofrecemos los mejores productos de primera calidad a muy buenos precios

Nomb

Como comprar

Bienvenido Error al convertir el valor del paramefro de Siring a Int32.

Noticias

Descripcion

Phenom II X6, Listo de CPU de

Contactenos

Precio Imagen Afadir

Qu

BOARD H?\ROCK NG8- | Seis-Micleo, demtelDD[h lﬁﬂ_ﬂ £140 _@
V53 ucc de canal dual, Admite ASRock |
XFast USB
GA-880GM-UD2H, Hyper
BOARD GIGABYTE GA- | Transport Bus, Chipset North 265 m
880GM-UD2H Bridge: AMD 880G, DDR3 | ¥ .
soporta 16 GB DDR3
A ™ f
ST 1 !
SQDGPEDJFEHJH e8 Hyper Transport Bus ,SOPORTA e %
= 16 GB DDR3
Crrlnt ARD DhanamIH
Socket AM3 Phenom™
BOARD ASUS TI/Athlon™ Ti/Sempron™, N
M4AS9GTDPRO USB 3 Tecnologia AMD Cool 'n' 2440 E
AN.RDDR3 Quiet™, Chipset AMD -
890GX/5B850
BOARD GIGABYTE "MD:;BUEQEE ;he:\o.;ner o
. Aol AN ¢ 1Y #57 i j
GHSQDF;SR{DS s Transport Bus 5200 MT/s, hasta e @ || afadir
z 16 GB DDR3
oo sus | S
2 ! ' el
Gl e Fomula | go0rx/saasn, Bus: Hasta 5200 | 60 “@
: MT/s , 16GB DDR3
BOARD ASROCK GATM- cnmp.atlhle con prucesadnres :
e e Penryn Quad Core Yorkfield y -
53 Micro ATX 5775 e 5130
n i Dual Core Wolfdale, Hasta 8GB |
DDR3 FSB1333MHz i
DDR3
Socket: LGA 1156, CPU: Core
BOARD GIGABYTE GA- i7/i5 /i3 / Pentium (1156), 4220 m
H55M 52V AVR DDR3 | CHIPSETS Intel H55, SOPORTA | * 5% || af
16 GB DDR3
Intel® Core™ i7 [Intel@ Core™
BOARD GIGABYTE GA- | 15/ Intel@® Core™ i3, socket | .
HE7MA-LUSB3-B3 LGA1155, Chipset: Intel@ He7, Lo I 48 dir
32GB DDR3
MicroATX, Intel® Core™ i7,
BOARD INTEL DH35TC | Intel® Core™ i3, Intel® Core 4755 %

i3, 15,i7 AV.R Giga

i3, Intel® Pentium@, 16GB

Fuente: proyecto de tesis
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- Cotizacion Rapida: Permitira al usuario realizar una cotizacion de los
productos de interés para el consumidor, una vez haya realizado el

respectivo registro en la base de datos.

llustracién 57: "cotizacién rapida"

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Error al convertir el valor del parameiro de Siring a Int32

Cerrar
Home Cotizacion rapida Productos Como comprar MNoticias Contactenos Quiénes somos fidehdad
simulacion
Compras !!
Nombre Descripcion Precio Cantidad Imagen Aifiadir
=
0
Adaptador Encore Wireless Adaptador Encore 25 0 ﬁ,-:"
M150 Mini USB Wireless N150 Mini USB | #~ % -

Hasta 150 Mbps,

Adaptador Encore Wireless Funcidn de Seguridad ‘._:Q
N150 M "Push £35 0
M Mini LUSB e o
Button” (activacién de
un botan)
BASE REFRIGERAMTE DE 2 Targus PA248U-02 -
VENTILADORES Megro - L - afadi
Coneccion U.5.B
BASE REFRIGERANTE DE 3 Incluida, 4 Puertos &30 0
VENTILADORES U.5.B 2.0 Boton de G
onfoff

Pracesadar AMMN

+ Fidelidad: Se Habilitara el modulo Fidelidad en Donde el
Usuario podra interactuar con la empresa por medio de una
pequeia encuesta la cual estipula el nivel de aceptacién que ha
tenido la empresa.

llustracion 58: “Fidelidad”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido Error al convertir el valor del parametro de String a Int32
Cerrar

Home Cotizacion rapida Productos Como comprar Noticias Contactenos Quiénes somos fidelidad

simulacion

SATISFACCION DEL CLIENTE

¢ COMO LE HA PARECIDO EL SERVICIO BRINDADO POR COMPUNETSYS?

malo regular bueno excelente
O O O O
£ COMO LE HA PARECIDO LOS PRECIOS BRINDADOS POR COMPUNETSYS
altos medios bajos
O O O
¢ COMO LE HA PARECIDO EL SITIO WEB DE NUESTRA EMPRESA?
amigable aburrido simple divertido
O O O O
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Fuente: proyecto de tesis
+ Carrito de compras: Permitira al usuario realizar una compras
de los productos de interés para el consumidor, una vez haya
realizado el respectivo registro en la base de datos.

llustracion 59: “Carrito De Compras”

Carrito de compras

COMPUNETSYS.COM ofrece & los consumidores productos con una excelente relacion calidad-precio, trabajando de la mano con empresas
lideres del mercada.

El Carrtio de compras vive en nuestro servidor y su proposito es que 1o llenes con los articulos que desess,

— Importante !!

BLAZER AMD PHEMOM 11 %6 10S5T{Procesador AMD Phenom 1T Formulatio de compra
Eliminar | %6 1055T 2,8GHZ AM3, Disco Duro de 1TE, Memoria DDR3 $1.590 ; 5 T
Kingston 4GE ) CirreccionEnyio ||

BLAZER AMD PHEMOM 11 %6 LOSST{Procesadar AMD Phenar 1T Ciudad |
Eliminar | %6 1055T 2,8GHZ AM3, Disco Duro de 1TE, Memoria DDR3 $1.590
Kingston 4GE )

BLAZER AMD PHEMOM 11 %6 LOSSTiProcesador AMD Phenom 1T - —
Elininar | 46 1055T 2,8GHZ AM3, Disco Duro de 178, Memaria DOR3 41580 (| |Pago Tarjets de cradito | v
Kingston 4GE )

Paiz |

#ouenta |

Total $4.770

@ Internet

Fuente: proyecto de tesis

+ Modulo administrador: Permitira al administrador realizar
cambios en la base de datos permitiéndole eliminar, crear y
modificar productos, categorias y usuarios una vez haya
realizado el respectivo registro en la base de datos.
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SYS.COM

Home

Fidelidad

Agregar Categoria

Descripcion

Actualizar o

llustracion 60: “Modulo Administrador”

Productos Como Comprar

iminar categoria

Editar Eliminar
Editar Eliminar

Editar Eliminar

L

Agregar Productos

Categoria
Nombre
Descripcion
Precio

Cantidad

ACCESORIOS PARAPC

ACCESORIOS PARAPC
ACCESORIOS PARA PORTATIL
COMPUTADORES DE ESCRITORIO

Actualizar o Eliminar Productos

Editar Eliminar

Editar Eliminar

Editar Eliminar

1

w

KIT DE LIMPIEZA OFI

CLEAN

1 LECTOR DE MEMORIAS
EXTERNO ENCORE

1 LECTOR DE MEMORIAS
INTERNO

KIT DE LIPIEZA PARA COMPUTADOR
Plug & Play, Lector de memorias 6 en 1
Dimensiones: 8.87cmx 3.11cm x 1.39cm

COMPATIBLE CONTODAS LAS TARJETAS
ACTUALMENTE EN EL MERCADO

Bienvenido mauricio
Admin  Cerrar

mos

23,0000 200
15,0000 200

10,0000 200

Ingresar Usuario

Role esAdmin |+ |
Nombre

Apellidos

Email

Password

I o O 2

Editar Eliminar 10 chuchin moreno  chuchin@hotmail.com ~ *Fwes

Editar Eliminar 1 Juan Lozano  jualZn@mail.com ERSAERREERIE
Editar Eliminar 8 mauricio nufiez msn1@hotmail.com Eraaanseanniy
Editar Eliminar 9 sandra romero  sandra@hotmail.com PR
Editar Eliminar 11 sandra romero  sandra0l@hotmail.com ** = 3

Numeros de cuenta

Ingresar

Fuente: proyecto de tesis
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+ Productos mas vendidos: Permitira al usuario ver los
productos mas vendidos de los ultimos dias en un modulo y de
esta forma ayudarlo a tomar una decisién sobre los productos
que desee comprar sin necesidad de estar registrado en la
base de datos.

llustracion 61: “Modulo productos mas vendidos”

COMPUNETSYS.COM

Bienvenido mauricio
Admin  Cerrar

Home | CofizaciénRépida | Productos | ComoComprar | Noficias | Contactenos

Fidelidad Simulacion

Producto Cantidad
BASE REFRIGERANTE DE 3 VENTILADORES 6
Adaptador Encore Wireless N150 Mini USB K
BASE REFRIGERANTE DE 2 VENTILADORES 3

BASE REFRIGERANTE DE 3 VENTILADORES 3
Adaptador Encore Wireless N150 Mini USB y
Adaptador Encore Wireless N150 Mini USB

BOARD ASROCK N68-V53 + PROCESADOR AMD Athlon | X3 455 3.3GHz

Z
1
BOARD ASUS M4A88T+PhenomX4+hemaria DDR3 4GB 1
P 1
1

Portatil Toshiba Satélite C645D-SP4133L W7ST
Toshiba C605-Spd1 01l
f

Fuente: proyecto de tesis
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3.5 TABLAS
3.5.1 TABLA USUARIO

Almacena los datos necesarios para el manejo de usuarios, esta conformada
por:

llustracion 62: "tabla usuario™

B Usuarios !

* (Todas las columnas)
Idlsuario

Mombre

apelidos

Emai

Passward

Role

Cedula

slsls]s]s]s]=

Fuente: proyecto de tesis

« IdUsuario: Almacena el numero consecutivo dado por el sistema
respectivo a cada usuario y es la llave primaria.
+ Nombre: Almacena los nombres de los usuarios.

« Apellidos: Almacena los apellidos de los usuarios

- .Email: Aimacena los emails de los usuarios.

- Password: Almacena la contrasefia de los usuarios, cuando estan
registrandose en la aplicacion.

+ Role: Guarda el role que desempefia cada usuario en el sistema ya
sea administrador o usuario.

+ Cedula: Almacena el numero de cedula de cada usuario del sistema.
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3.5.2 TABLA ROLES

Almacena los datos de los roles un id y una descripcion.

llustracion 63: "tabla roles”

|_|"c iTodas las cdunnas)
v | Idake
Descr [ cio

Fuente: proyecto de tesis

- IdRole: Almacena el consecutivo dado por el sistema respecto a los
roles del sistema.
« Descripcién: Almacena la descripcion respectiva de cada role en el

sistema si este es usuario o administrador.
3.5.3TABLA CARRITO

Almacena los datos del carrito de compras para registrar la venta realizada.

llustracion 64: "tabla carrito”

|_|* (Todas las columnas)
|| 1dCamoRtegistro
Iu:ILIsuarin:-
Iu:IF‘r-:u:qu:tu:u

Fuente: proyecto de tesis

- IdCarroRegistro: Almacena el consecutivo de registro de cada
compra el cual es automatico.

» ldUsuario: Almacena el consecutivo que ya fue registrado para ese
usuario el cual esta realizando la compra.

« IdProducto: Aimacena el cédigo del producto de la compra.
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3.5.4 TABLA CATEGORIAS
Almacena los datos de las diferentes categorias que conforman el portafolio
de productos.
llustracion 65: "tabla categorias™”

B Categorias !

| |* (Todas las columnas)
v | IDCategoria
v | Descripcion

Fuente: proyecto de tesis

IDCategoria: Almacena el cédigo de cada categoria.

Descripcion: Aimacena la descripcion de cada uno de las.

3.5.5 TABLA TIPOS PAGO

Almacena los datos de las formas que tiene para realizar los pagos.

llustracién 66: "tabla tipospago”

B TiposPago !
|_|* {Todas las columnas)
IdTipoPago
TipoPago

Fuente: proyecto de tesis

IdTipoPago: Almacena el cédigo del tipo de pago.

TipoPago: Almacena las formas de pago que se pueden realizar ya
sea por tarjeta de crédito o debito.
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3.5.6 TABLA PEDIDOS

Almacena los datos de los pedidos realizados.

llustracion 67: "tabla pedidos™

* (Todas las columnas)
|+ | IDPedido
z Emaillsuario
v |FechaPedido
; DireccionEnvio
v | Ciudad
v |Pais
1% | IDTipoFPago
¥ [FechaPago
' |Makas

Fuente: proyecto de tesis

- IDPedido: Almacena el consecutivo de los pedidos que se realizan.

- EmailUsuario: Almacena el email de cada uno de los usuarios que
realizan pedidos.

- FechaPedido: Almacena la fecha del pedido realizado es automatico.

+ DireccionEnvio: Almacena la direccién a la cual se va a enviar el
pedido.

- Ciudad: Almacena la ciudad en la cual se va realizar el pedido.

- Pais: Almacena el pais en el cual se va realizar el pedido.

- IDTipoPago: Almacena el id del tipo de pago asociado a cada pedido.

- FechaPago: almacena la fecha de pago de cada pedido es la misma
del sistema.

+ Notas: Alacena las notas realizadas en cada pedido.

3.5.7 TABLA PRODUCTOS

Almacena los datos de los productos de la empresa.
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llustracién 68: "tabla productos™

E Productos

* [Todas las columnas)
id_producto
id_cateqgoria

nombre

descripcion

precio

cantidad

sfsfss]s]s

Fuente: proyecto de tesis

« ld_producto: Almacena el codigo de cada uno de los productos.

- Id_categoria: Aimacena el codigo de la categoria asociado a cada
producto.

« Nombre: Almacena el nombre de cada producto.

« Descripcion: Almacena la descripcion de cada producto.

« Precio: Almacena el precio de cada producto.

- Cantidad: Almacena la cantidad de cada producto realizada en cada

compra.
3.5.8 TABLA DETALLES PEDIDO

Almacena los datos de cada pedido realizado..
llustracion 69: "tabla detalles pedido”

B DetallesPedido [_ |

ﬂ_r* (Todas las colurmnas)
[+ | IDDetalePedido
IDPedida
IDProducko
Cantidad

| Precio

| IDSituacion

- IDDetallesPedido: Almacena el consecutivo de cada detalle de los
pedidos.
- IDPedido: Almacena el id de cada pedido asociado al detalle del

pedido.
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CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS
GENERAL:

Se construyo un sistema de informacién basado en la empresa compunetsys
implementando el modelo electrénico B2C, de esta manera mejoramos
mejorar la actividad econdmica de la empresa afianzando los procesos

comerciales tales como: compras, ventas y medios de pago.

ESPECIFICOS:

- Se mejoro el modelo de negocios actualmente utilizado por la empresa
construyendo una base de datos y una interfaz grafica para interactuar
con sus clientes por medios electrénicos, y estos puedan realizar sus
compras mas rapido y de una forma sencilla.

- Se desarrollo una interfaz grafica por medio de VISUAL BASIC .NET,
logrando un disefio serio pero llamativo para el cliente, de una facil
accesibilidad para realizar sus compras y pagos de una forma segura
directamente con una entidad bancaria.

- Se realizaron alianzas por parte de la empresa con entidades
bancarias para que los clientes realicen los pagos de sus articulos por
medio de tarjeta debito o crédito llenando un formulario con sus datos,
con estos datos la entidad realiza el pago correspondiente y genera
recibo.

* Se cred un buzdn de preguntas y sugerencias el cual es revisado
constantemente por el administrador del sistema con el fin de brindar

un soporte y resolver las inquietudes del cliente.
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4, CONCLUSIONES

La empresa COMPUNETSYS, consolida su imagen y se posesiona en
el entorno comercial con la solucién construida en el escenario B2C

por el programa ingenieria de sistemas de la universidad libre.

La interfaz grafica, el seguimiento, el entorno y la factibilidad de
interaccion ofrecida por la solucion liberada para COMPUNETSYS,
categoriza como el elemento diferenciador los procesos definidos para

integrar y formalizar la continua relacion con el cliente.

COMPUNETSYS asegura su proyeccion hacia la civilizacion, al
permitir la retroalimentacion formal por parte del cliente con las

respuestas oportunas para resolver las inquietudes formuladas.

Este aplicativo ratifica como el escenario web la implementacién de los
sistemas controladores del dinero plastico tales como PAYPAL,
certifica la proyeccién a gran escala en el sector competitivo en el

mercadeo y comercializacion electronica
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Bogota 19 de junio de 2012

Buen dia,

A quien le interese:

Por medio de la presente hago costar que la empresa Compunetsys esta
conforme con el trabajo realizado teniendo en cuenta que se cumplieron todos los
objetivos y requerimientos propuestos al comenzar el proyecto denominado
“Construccién de un sistema de informacién basado en un modelo de
negocios electrénico B2C para la empresa COMPUNETSYS.” Presentado por
Mauricio Andrés NUfiez estudiante de la universidad libre a la empresa
Compunetsys.

Cordialmente,

Néstor Augusto Paima
Gerente

CARRERA: 15 No. 75 - 86 Of. 203 Telefax. 3230214 Cel. 3208368584
E-mail compunetsys@Gmail.com
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