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RESUMEN

La empresa MUNAY Kl PERU S.A.C, no cuenta con un manejo bien definido del proceso
comercial de ventas, se ha presentado varios problemas en sus pedidos perdiéndose mucha data
ya que en la mayoria de los casos realizan los pedidos manualmente, si bien es cierto llevan el
registro de sus pedidos en hojas Excel para la empresa no puede cubrir todas las expectativas que

se requieren para la gestién de ventas.

Es por este motivo que los usuarios se estdn quejando por el tiempo de gestién de sus
pedidos, las ventas tardan mucho tiempo en concretarse y en algunos casos se solicita la devolucion

de sus dineros.

El presente proyecto plantea el desarrollo de una implantacion de un sistema e-commerce,
bajo el cms prestashop para mejorar el proceso comercial de la empresa MUNAY KI PERU S.A.C

que agilizard las funciones de pedidos, actualizacion de stock.

En conclusidn, con el uso del Sistema E-Commerce basado en el CMS Prestashop beneficia
y optimiza los recursos de la organizacion con una herramienta tecnoldgica que esta contribuyendo

a mejorar la posibilidad de éxito frente a las nuevas oportunidades de negocio y nuevas estrategias.
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ABSTRACT

Currently in the company MUNAY Kl PERU S.A.C, does not have a well defined
management business sales process, most cases place orders manually, although it is true carry log
of orders in Excel spreadsheets for the company can not meet all the expectations required for sales

management.

It is for this reason that users are complaining about the time management of your orders,

sales take a long time to materialize and in some cases the return of their money requested.

This project proposes the development of an implementation of an e-commerce system,
under prestashop cms to improve the business process of the company , which will improve the

functions of orders, updating stock.

In conclusion, the use of E-commerce system based on Prestashop cms benefits and
optimizes the resources of the organization with a technological tool that is helping to improve the

chance of success against new business opportunities and new strategies.

Key words: Business process, Cms, Prestashop, SCRUM methodology, E-commerce.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal
Implantacién de un Sistema e-commerce bajo el cms prestashop, para mejorar el

proceso comercial de la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C

El proceso actual de la empresa es manual y produce serios problemas tanto
a nivel de toma de decisiones como a nivel de servicios y gerencial. La Empresa
cuenta con muchos clientes, se ve agobiada por los diversos problemas propios de
una empresa en mediano crecimiento, y no disponen de informacion actualizada,
oportuna y confiable para poder solucionar problemas a sus clientes y personal

administrativos

Este sistema permite dar solucion al problema del proceso comercial, la
gestion de los pedidos, la gestion de los productos, revision de los estados de
pedidos, permitira llevar un reporte detallado de cada compra, asi como la gestion

de movimientos de productos.

La hipdtesis que se demuestra es que si se implanta el CMS Prestashop

entonces mejorara el proceso comercial de la empresa MUNAY KI PERU S.A.C

Con el propésito de hacer méas entendible la presente tesis, ha sido dividida
en 5 capitulos, cuyos contenidos son los siguientes:

En el Capitulo I: Planteamiento Metodolégico. - Se detalla todo referente al
planeamiento metodoldgico, pues involucra la definicion del problema, justificacion,

nivel métodos de recoleccién de datos.

El Marco Referencial definido en el Capitulo II.- Se detalla los antecedentes,
teniendo como referencia tesis, libros y articulos cientificos, y la parte teorica de la
tesis, la validacion del marco teorico relacionado con las metodologias y modelos

gue se estan usando para el desarrollo de la tesis.

En el Capitulo En el Capitulo Ill. Analisis de requerimiento del CMS

Prestashop e implantacion.



En el Capitulo IV. Analisis e interpretacion de resultados se realiza la prueba
empirica para la recopilacion, analisis e interpretacion de los resultados obtenidos,
en el marco de la prueba de la hipétesis. A continuacion, se procede a realizar la
Post prueba para los grupos seleccionados, en estricta aplicacion de disefio

seleccionado, para comprobar la validez de la hipotesis de investigacion.

En el Capitulo V. Las conclusiones y recomendaciones pertinentes de los
resultados conseguidos, también se formulan las recomendaciones,
observaciones, opiniones y comentarios sobre los resultados de los indicadores

sobre el uso de la herramienta y la situacion actual.
Las referencias bibliograficas se listan los articulos de revistas, libros y

articulos cientificos.

Los Autores

Vi
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1.EL PROBLEMA
1.1.1. Descripcién de la Realidad Problematica
Realidad Mundial:

Segun Noticias Multinivel (2015) sefiala:
La Federacion Mundial de Asociaciones de Venta Directa publicé su Informe Anual
del 2015 presentando la informacién més completa sobre el estado de la venta
directa en todo el mundo. En dicho informe se muestra como la industria ha
continuado con una curva de constante crecimiento durante el 2014 gracias a las
transacciones realizadas de persona a persona, las ventas en las tiendas
minoristas, y en linea a través del comercio electrénico y las redes sociales

generando un incremento de ventas que no se habia visto antes.

La industria de Venta Directa registré ingresos por 182,8 billones de délares en
2014, lo que representa un incremento del 6,4 por ciento con respecto al afio
anterior, estableciendo asi un nuevo récord en la industria. Asia supera a otros
mercados representando el 45 por ciento de las ventas minoristas globales. América
ocupa un 37 por ciento, mientras que Europa ostenta un 17%. Africa y Oriente
Medio se encuentran al final de la lista con un 1%. En los dltimos tres afios, la
industria ha visto una tasa de crecimiento anual compuesto de 6,5%. Detras de este
crecimiento positivo en la venta directa, hay millones de empresarios
comercializando una amplia gama de productos y servicios. Gracias a esta
tendencia positiva en 2014, comparado con el 2013, se tuvo un aumento del 3,4%,
lo que significa que en 2014 se alcanz6 la cifra de 99,7 millones de participantes en
la industria. Solo en Asia Pacifico se cuenta con 51,1 millones de vendedores
directos, mas que cualquier otra region. Pero el crecimiento mas importante se llevd
a cabo en el continente americano, donde la fuerza de ventas se incrementd 5.7%,

es decir, a 33,1 millones de participantes (p.1).

“Este informe llega en un momento muy emocionante para nuestra industria,
ya que existe una alta actitud positiva hacia el emprendimiento en todo el
mundo”, dijo Doug DeVos, Presidente de la WFDSA. Entonces las personas
desean ser capaces de establecer sus horarios de trabajo, sus propias metas;
administrar su tiempo y su nivel de compromiso y esfuerzo. Esto es lo que
ofrece a las personas la venta directa y lo ha ofrecido durante mas de un siglo.
Y es por eso que nuestra industria es en este momento mas atractiva que

nunca. Noticias Multinivel. (2015).



En la Figura 1y la Tabla 1 se observa las cantidades de ventas directas en el
mundo especificadas en el informe anterior de Doug DeVos. Noticias Multinivel
(2015).

Europa
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Asia/Pacifico _
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Figura 1. Gréfico de torta de ventas regionales del 2014. Adaptado de “Venta
Directa Mundial — Ventas al por Menor 2014” por Noticias Multinivel, 2015.
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Figura 2. Gréfico de torta de los 10 mercados principales del 2014. Adaptado
de “Cantidades de ventas directas en el mundo” por Noticias Multinivel, 2015.



Tabla 1
Cuadro sobre el detalle de venta directa Mundial 2014.
Industria Global: $ 182,823 (USD millones), constante hasta el 6,4% en USD

Mundial na 182,823 6.40% 4 6.50% 99,724,641
Asia/Pacifico na 81,542 9.10% & 8.40% 51,069,666
Australia (4 1,570 1,414 5.40% “ 3.90% 557,355
China (7 185,533 30,217 18.60% 18.70% na
Hong Kong 3,556 459 10.6% ¥ 1.10% 549,489
India 71,645 1,174 4.00% 2 12.30% 4,383,487
Indonesia 12,683,300 1,069 8.00% 4 11.30% 11,743,600
Japén 1,777,000 16,774 1.70% 4 2.3% 3,314,000
Kazajstan (s 63,240 353 2.00% 3.30% 336,000
Corea 17,225,831 16,359 8.70% 4 8.10% 5,978,302
Malasia 17,330 5,300 5.00% 4 8.00% 4,300,000
Nueva Zelanda 261 216 78% ¥ 3.90% 100,309
Filipinas (s 52,871 1,191 7.90% 17.60% 4,020,000
Singapur 512 403 0.50% 7.50% 405,333
Taiwén 98,222 3,241 2.80% 4 4.00% 3,175,000
Tailandia 89,600 2,759 4.0% ¥ 1.50% 11,000,000
Vietnam 8,888,607 420 3.40% & 18.10% 1,075,491
Otros paises de Asia / Pacifico (s na 194 11.00% & 9.30% 131,300
Africa / Medio Oriente na 1,241 3.00% 2 5.50% 1,584,542
Africa na 1,082 2.80% & 6.40% 1,471,056
Marruecos (s 118 14 14.00% 4 0.8% 99,310
Sudafrica 7,338 676 5.60% - 5.40% 1,136,546
Otros Africa (5 na 392 2.0% ¥ 8.70% 235,200
Medio Este na 159 4.40% = 0.10% 113,486
Israel ) 196 55 3.20% & 0.4% 25,486
Otros paises del Medio Oriente (s) na 104 5.00% 4 0.40% 88,000
América na 67,431 4.80% & 5.90% 33,100,221
Norteamérica na 36,295 5.10% 4.40% 18,979,688
Canada 2,026 1,825 2.6% v 2.7% 779,688
Estados Unidos 34,470 34,470 5.50% 4 4.90% 18,200,000
Sur & Centro América na 31,136 4.60% 2 7.80% 14,120,533
Argentina 14,310 1,771 37.70% & 28.80% 715,000
Bolivia 2,261 327 3.8% ¥V 11.80% 297,010
Brazil 30,637 13,037 0.20% & 6.70% 4,495,153
Chile 268,356 471 3.30% -~ 5.40% 341,943
Colombia 6,255,099 3,125 10.40% 4 7.50% 2,023,948
Ecuador 922 922 6.00% 4 9.50% 1,004,000
Mexico 105,975 7974 2.10% 5.90% 2,200,000
Perd (4 5,320 1,873 5.70% 4 7.50% 484,369
Uruguay 2,175 94 17.00% 2 13.10% 92,700
Venezuela s 22,400 747 40.00% 4 19.80% 1,417,950
América Central/El Caribe ) na 770 2.00% 4 3.00% 1,022,640
Otros paises de Centro y Sur de America (s, na 26 4.00% & 9.20% 25,820



Europa na 32,609 3.40% & 3.40% 13,970,212
Oeste de Europa na 24,619 4.00% & 3.70% 3,420,322
Austria (s 224 298 2.40% & 0.3% 165,270
Bélgica (s 193 258 1.60% 2 3.50% 20,910
Dinamarca (s 486 87 3.10% & 1.20% 62,580
Finlandia 184 245 2.30% & 3.60% 84,120
Francia 4,001 5,335 0.00%, = 2.60% 572,000
Alemania g 6,686 8,915 4.80% 4 5.70% 414,057
Grecia (s 151 202 7.6% ¥ 5.7% 194,290
Irlanda 27 36 46.0% ¥ 18.8% 24,000
Italia 2,419 3,225 3.70% &~ 0.1% 508,943
Luxemburgo 42 55 0.00% 1.20% 2,700
Paises Bajos 111 148 0.30%, 2 3.90% 48,144
Noruega 838 133 3.80% 4 5.30% 102,762
Portugal (s 209 279 0.40% 2 1.30% 195,180
Espafia 634 845 7.80% 4 1.3% 205,265
Suecia 2,241 327 3.0% ¥ 4.8% 99,891
Suiza 306 888 0.90% 2 1.1% 156,210
Reino Unido 2,367 3,880 10.90% 4 8.20% 544,000
Otros paises de Europa Occidental (s 20 20 4.00% ~ 0.1% 20,000
Europa Central y Oriental na 7,990 1.80% 4 2.80% 10,549,890
Bulgaria (s 158 107 3.30% & 2.80% 118,340
Croacia 320 56 18.90% 4 14.4% 39,986
Republica Checa (s 6,432 310 0.3% ¥ 0.50% 276,390
Estonia (4 31 41 2.50% & 13.00% 36,150
Hungria 53,305 229 5.6% ¥ 4.10% 470,544
Letonia (4 30 40 1.60% 2 8.80% 47,093
Lituania 94 125 2.70% 4 7.80% 103,336
Polonia 3,740 1,187 1.10% & 5.20% 970,933
Rumania (s 1,250 373 1.40% & 6.80% 302,500
Rusia 138,305 3,604 0.30%, & 1.60% 5,425,830
Eslovaquia (s 130 173 1.0% ¥ 5.30% 180,380
Eslovenia 15 20 16.4% ¥ 3.4% 21,000
Turquia 1,920 877 10.50% & 5.40% 1,145,768
Ucrania 5,674 477 22% ¥ 1.9% 1,041,940
Otros Paises de Europa Central y Oriental (s, na 371 15.00% & 5.00% 369,700

Adaptado de “Cantidades de ventas directas en el mundo” por Noticias Multinivel, 2015.
Segun Noticias Multinivel (2015) sefiala:
(1) Las cifras de ventas se expresan a nivel de venta estimado y no incluyen IVA.
Las cifras se basan en el tamafio de la totalidad industria, a menos que se indique

lo contrario.

(2) Las cifras de ventas para 2013 y 2014 estan expresados en US délares
constantes de 2014 para excluir el impacto de las divisas y garantizar
comparabilidad. Las tasas de cambio promedio anual del Fondo Monetario
Internacional se han utilizado para convertir los datos desde la moneda local

respecto al délar de los Estados Unidos. Una



notable excepcidon es Venezuela, donde un promedio de las tasas de cambio

utilizado por algunas compafiias de venta directa en el mercado se utilizé.

(3) Los vendedores directos incluyen los individuos que son empresarios con
mentalidad de carrera que construyen sus propios negocios o a tiempo parcial
empresarios que ganan un ingreso extra. La mayoria de disfrutar de importantes
descuentos en productos. De hecho, algunos eligen sélo para disfrutar y utilizar los

productos y no para vender en absoluto.

(4) Las cifras se basan Gnicamente en las empresas asociadas a la DSA y no toda

la industria.
(5) Estiman la investigacion WFDSA

(6) ElI aleman DSA (Bundesverband Direktvertrieb Deutschland - BDD) Las
comisiones de la Universidad de Mannheim a cabo su investigacién estadistica
anual; informe final que se publicara en agosto. Las cifras preliminares indican que
el tamafio del mercado aleman en € 15,3 millones de ddlares, incluyendo VA,
basado en una definicibn mas amplia de la venta directa a la utilizada por WFDSA.
En 2015, el TDC no esté incluyendo la Construccién y Finanzas / Seguros sectores.
Articulos en aras de la comparabilidad mundial, ha excluido a WFDSA como el IVA,

Energia y Telecomunicaciones.

(7) Estiman la investigacion WFDSA basado en 2014 Informe Anual de China las
ventas directas Rendimiento [vol. 1028], producido por la directa Mundial. La venta

(China) Centro de Investigacion. (p.1)

Realidad Latinoamericana:

Definitivamente, fue desde el afio 2004, que América Latina, dio un giro hacia
una tasa de crecimiento positivo, aun cuando en el 2008 se desato la crisis
econdmica y financiera mundial, en donde la regién demostré gran fortaleza
frente a las turbulencias norteamericanas y europeas, manteniéndose con
tasas de crecimiento. Entre el 2004 y el 2013 la region crecio en un 4%, en
comparacion con el 2,6% que logré entre 1995 y el 2003. Sin embargo, se
proyecta una tasa de bajo crecimiento, debido al menor dinamismo de la
demanda internacional de materias primas (Banco Mundial, 2014) como
resultado la caida de las exportaciones hacia una eurozona en recesion, asi
como a Estados Unidos cuya recuperacion es sumamente lenta. En definitiva,

la dltima década de la economia latinoamericana propicio el crecimiento y



auge de todo tipo de negocios, entre ellos los de marketing multinivel que
aprovecharon la coyuntura econémica positiva que propicia un incremento en
el consumo, Los avances de América Latina en la ultima década, se han visto
matizados por varios factores, uno de ellos es la desaceleracion global, pero
sobre todo el rezago tecnoldgico que sufre en relacion con Asia, pues hasta
el momento no se perfila sino como el eje proveedor de materia prima. Por
otra parte, sus dos de sus paises de mayor peso como son Brasil y Argentina,
han sufrido un decaimiento en su economia interna, lo cual tiene un efecto
domind en la zona (América Economia Internacional, 2013). En definitiva, se
requiere consolidar una fortaleza estatal, que evite un retroceso en los
progresos que ha conseguido Latinoamérica y aunque no se vislumbra
recesiones en sus principales paises, sus avances todavia no solucionan el
problema de la desigualdad econdémica y social. Es precisamente la
desigualdad, expresada en varias dimensiones lo que ha colocado a las
mujeres en situaciones de desventaja en sus ingresos frente a los hombres y
gue ha propiciado un discurso reivindicador por parte de las empresas de
venta directa de la zona. Sus lideres motivadores enfatizan en el hecho de
gue las mujeres son las grandes sacrificadas en medio de una prosperidad
gue no alcanza para todos, discurso que cala perfectamente en la emotividad
de quienes se ven en la necesidad de incrementar sus ingresos. En cifras, 164
millones de latinoamericanos son pobres, de los cuales 66 millones se ubican
en la extrema pobreza, su tasa de inversion y de ahorro son las méas bajas del
mundo, haciendo que su poblacién sea altamente vulnerable, sin contar con
gue sus avances trajeron un acelerado cambio climatico (Banco Mundial,
2014). Salvando el caso de Brasil, la mayor parte de paises de esta regién
son altamente dependientes del consumo interno como de las exportaciones
netas, lo que hace que la zona sea altamente vulnerable a fuerzas externas,
ya que su estructura productiva sigue teniendo un marcado retraso. No
obstante, precisamente el creciente consumo interno de una clase media que
se ha fortalecido por las medidas de erradicacion de la pobreza, ha resultado
sumamente favorable para las empresas de venta directa, pues las mismas

se enfocan en conceptos de calidad a precios accesibles, generalmente para



las clases sociales medias baja y media — media, en donde la venta
independiente estd disefiada para soportar la cartera vencida y los costos
logisticos de distribucion, riesgos que la empresa traslada totalmente a sus
representantes. A la coyuntura sefialada, se requiere agregar, que el lento
crecimiento internacional que aparece desde la crisis de la eurozona, ha
provocado la caida de los precios de las materias primas latinoamericanas
para exportacion, lo cual no hace vislumbrar una nueva década con el mismo
nivel de crecimiento. Por otra parte, la violencia que enfrenta la zona en manos
de carteles de la droga, ha generado una disminucién del turismo y la crisis
en los paises desarrollados, ha repercutido en una fuerte caida de las remesas
de los emigrantes que en muchos casos no consiguen emplearse de manera
permanente en el primer mundo. Entre los principales retos de la region, esta
el control que requiere la inflacién, que ha aparecido luego de una década
como un fantasma que amenaza fuertemente el desarrollo y la estabilidad, de
alli que su control ayuda de forma importante a la recuperacion sostenida del
crecimiento (FMI, 2013).

Segun CELADE (2008) sefala:

Por las condiciones previas a la Ultima década y a los matices de su crecimiento en
los 10 afios anteriores, Latinoamérica sigue teniendo limitaciones en su capacidad
de generar empleo, por lo que el desempleo has disminuido en los Ultimos cinco
afios, pero es persistente. La tasa de desocupaciéon promedio es de 9,6% y la

informalidad es un 46% a nivel urbano (p. 20)

Lo que significa que la mitad de las personas econdémicamente activas
desarrollan algun trabajo bajo condiciones de desproteccién social de bajos
ingresos. En el tema de desocupacion, y para efectos de la presente
investigacion, hay que tomar en cuenta que, en Ameérica Latina, hay grandes
desigualdades en cuanto a participacion laboral, o cual estad directamente
vinculado a su condicion de género y al nivel de educacioén. Es asi que, para
las mujeres, su probabilidad de ingresar al mercado de trabajo es mejor si
tiene mayor nivel de educacion. La responsabilidad cultural de la crianza de

los hijos, que no puede ser solucionada con los altos costos de los servicios



domeésticos o por la cobertura limitada o casi nula de guarderias publicas, ha
generado que las mujeres de bajos recursos y por ende bajos niveles de
educacion.

Villalba y Galaz (2015) afirma:

Dificilmente ingresen al mercado laboral formal, por lo que las empresas de venta
directa han encontrado un gran segmento de mercado compuesto principalmente por
mujeres que han encontrado en las ventas directas un mecanismo de autoempleo y de
aporte a sus ingresos, que les permite combinar sus actividades familiares o sus

estudios con la gestién de ventas (p.10).

Realidad Empresarial:

En la empresa MUNAY KI PERU S.A.C se registran de forma manual las
operaciones del area comercial, lo que conllevan a que el proceso de venta
tome mucho tiempo, tanto a la hora de registrar la venta, elaborar las

cotizaciones y reportes del area, emitir los comprobantes de pago.

El proceso comercial de la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C no tiene un
informe detallado o generalmente se pierde total o parcialmente informacion
importante del mencionado proceso lo cual presenta demoras de tiempo al

momento de realizar la entrega de sus productos a sus clientes.

Podemos acotar que mencionados problemas ocasionan que el encargado no
puede analizar la informacion comercial para proponer las mejoras

pertinentes.

1.1.2. Descripcion del Problema
La empresa MUNAY KI PERU S.A.C presenta problemas en el proceso ventas

ocasionando lo siguiente:

El tiempo para emitir la cotizacion al cliente demora mucho tiempo porque se
empiezan a elaborar en formato Word o Excel, pero cuando una empresa esta

en crecimiento, resulta complica elaborar las cotizaciones, también se debe



considerar que se debe evaluar el stock antes de elaborar la cotizacion y no
se puede responder de forma inmediata la razén el registro es manual.El
tiempo para elaborar los reportes, estos reportes pueden ser relacionados a
las actividades de diarias del personal de ventas, cantidad de ventas de un
periodo elegido, seguimiento de ventas, proyecciones de ventas. Los reportes
son generados de manera manual, tienen que integrarse las ventas realizadas
y elaborarlos. El tiempo que demanda en entregar el pedido al cliente, ya que
el proceso al realizarse de manera manual retrasa en muchas ocasiones la
entrega respectiva, ademas que para darle alguna respuesta al mismo
demanda mucho tiempo ya que se realiza la consulta de manera general al
representante de venta para poder conocer el estado en que se encuentra el
despacho del producto comprado. El nivel de Satisfaccion del cliente es
regular, debido a los problemas presentados, es la percepcion que tiene el
cliente hacia los servicios brindados por la empresa MUNAY KI PERU S.A.C

ha ido disminuyendo conforme a los inconvenientes mostrados.

Ubicacion
La investigacion, se realizara en la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C, ubicada
en la calle General Orbegoso Nro. 437 en la Ciudad de Lima — distrito de
Brefia.

Shaman < Tealer

Figura 3. Logo de la Empresa.

Shaman %? Tealer

n o T Aumdy from Pers

Figura 4. Mapa de ubicacién de la Empresa MUNAY KI PERU S.A.C.
Adaptado “Ubicacién de Empresa MUNAY K| PERU”
por Google Maps 2017.
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El proceso de comercial muestra problemas en:

Tiempo para realizar una cotizacion
Tiempo que demanda en realizar los reportes
Tiempo empleado para entregar un pedido.

Nivel de satisfaccion del cliente.

Tabla 2
Datos de los actuales indicadores

Datos de Pre

Indicador Prueba
(Promedio)
Tiempo para realizar una cotizacion 16 min
/cotizacion
Tiempo que demanda hacer reportes del area comercial 1.75 horas (105
min)/pedido
Tiempo empleado para la entrega de pedido 33 dias/pedido
Nivel de satisfaccion del usuario Regular

Tabla 3

Cuadro comparativo entre la situacién actual (AS - IS) y situacion propuesta (TO -

BE)

Situacion Actual (AS -
IS)

Situacion Propuesto (TO - BE)

Tiempos altos en la Tiempos bajos en la generacion de cotizaciones

generacion de
cotizaciones

Tiempos altos en la Tiempos bajos para generacion de los reportes en el

generacion de los area comercial
reportes del area
comercial

Tiempos altos en la Tiempos bajos en la entrega del pedido.

entrega del pedido.

Nivel de satisfaccion Nivel de Satisfaccion bueno
regular
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1.1.3. Enunciado del Problema
a. Problema General
¢En qué medida el uso del sistema e-commerce bajo el CMS Prestashop

mejorara el proceso comercial de la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C.?

1.2.TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

1.2.1. Tipo de Investigacién
Aplicada:
Este tipo de investigacion busca conocer el problema para dar solucion sobre
la realidad problematica, como es el proceso de ventas de qué apoyado con
una metodologia como es el Scrum sea Util y eficaz para la mejora de este

proceso.

1.2.2. Nivel de Investigacién

Nivel Explicativa

Este tipo de investigacion se encargara de buscar el porqué de los hechos
mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto. En este sentido, los
estudios explicativos podrdn ocuparse tanto de la determinacion de las
causas, como de los efectos, mediante la prueba de hipétesis. Sus resultados
y conclusiones constituyen el nivel mas profundo de conocimientos. Tiene
como propédsito dar solucion a los problemas identificados en el proceso de
ventas en la empresa MUNAY KI PERU S.A.C

1.3.JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
La Cultura informatica se ha hecho presente en todo ambito como una
herramienta que apoya la evolucion de toda organizacion hacia un enfoque de
practicidad y mejoramiento en el procesamiento de la informacion, a través de
la Teoria General de Sistemas.
Arieta, (2011) indica:
Es por esto que se requiere de adoptar de una postura teérica que lo guie en su practica
profesional., comprendiendo, aplicando y sintetizando los principios generales de

sistemas, asi como una metodologia de andlisis que permita implementar procesos de

mejora en las organizaciones.
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Todo ello contribuyendo a la formacién integral promoviendo el desarrollo del intelecto y

las diferentes alternativas donde pueda desarrollarse el futuro egresado (p. 22).

La empresa MUNAY KI PERU S.A.C encuentra dificultades en el proceso de
ventas, la cual es muy limitada y obsoleta en la forma informal como la trabajan,
ocasionando inconsistencia en los pedidos realizados, alargar el tiempo de

entrega o rechazo de un pedido.

Justificacién Teorica:

La presente investigacion se basa en que al aplicarse se tendra un mejor control
de los productos, interconectando diversas areas en un mismo sistema en
tiempo real para la optimizacion de los procesos que dispone la empresa,
dando oportunidades futuras para la implementacién o desarrollo de mas areas.
Igualmente, esta investigacion resulta conveniente porque las empresas deben
buscar mejores niveles de competitividad apoyadas por tecnologias de

informacion Posadas (2016, p. 2).

Justificacion Préctica:
La implantacion del sistema e-commerce permitira dar mayor seguridad en las
compras, con la utilizacion de nuevas tecnologias y monitoreo en linea de las

compras que se estan realizando Educadictos (2016, p.15).

Justificacion Metodologica:

Esta implementacion se justifica metodolégicamente puesto que esta dirigido
bajo técnicas, métodos y normas cuyos resultados generan nuevos
conocimientos y aportaran herramientas de aprendizaje para futuras

investigaciones.

Justificacion Econdmica:
La implementacion del sistema e-commerce al mejorar el proceso comercial
esta contribuyendo a mejorar la posibilidad de éxito disminuyendo los costos

de mantenimiento del sistema para la empresa, mayor presencia en los
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buscadores, por cumplir con los estandares establecidos para un desarrollo

web. Definicidn Estratégica del canal de venta online y aspectos tecnoldgicos,

Justificacion Social:

La implementacién del sistema e-commerce al mejorar el proceso comercial

permitira disminuir el tiempo de carga de productos, debido a una tecnologia

obsoleta, dara mayor seguridad en el contenido de paginas web, mejor

confiabilidad de compras online y sera adaptable a diferentes tipos de

dispositivos méviles.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1. Objetivo General

Determinar en que medida un sistema e-commerce bajo el CMS Prestashop,

mejora el proceso comercial en la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C.

1.4.2. Objetivos Especificos

Determinar en qué medida el uso de un Sistema e-commerce bajo el
CMS Prestashop disminuye el tiempo para emitir la cotizacion al cliente
de la empresa la empresa MUNAY KI PERU S.A.C.

Determinar en qué medida el uso de un Sistema e-commerce bajo el
CMS Prestashop disminuye el tiempo para generar los reportes de
ventas de la empresa MUNAY KI PERU S.A.C.

Determinar en qué medida el uso de un Sistema e-commerce e-
commerce bajo el CMS Prestashop disminuye el tiempo empleado para
entregar un pedido.

Determinar en qué medida el uso del sistema e-commerce bajo el CMS
Prestashop mejora la satisfaccion de los clientes de la empresa
MUNAY KI PERU S.A.C.

1.5HIPOTESIS
a. Hipodtesis General

Si se usa un sistema e-commerce bajo el CMS Prestashop, entonces mejora el
proceso comercial de la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C.
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1.6 VARIABLES E INDICADORES
1.6.1. Variable Independiente

¢ Implementacion de Sistema E-Commerce

Tabla 4
Indicador Presencia — Ausencia.

Indicador: Ausencia

Indicador: Presencia

Descripcion: Cuando indique NO, es porque Cuando indique SI, es cuando se

no se ha implantado un sistema e-commerce sistema e-commerce bajo el cms

bajo el cms prestashop en la empresa prestashop en la empresa y se aplicé

MUNAY KI PERU S.A.C y alin se encuentra la solucion y se espera obtener

en la situacion actual. resultados.
Tabla 5
Indicador Variable Independiente. 3
INDICADOR INDICE
Presencia — Ausencia Si, No
1.6.2. Variable Dependiente
¢ Proceso Comercial
Tabla 6
Indicadores de Variable Dependiente.
INDICADOR UNIDAD UNIDAD DE
DE OBSERVACION
MEDIDA
Tiempo para realizar una cotizacién 10-20 Reloj
Minutos
Tiempo que demanda para generar [90-120] Reloj
los reportes del area comercial _
Minutos
Tiempo empleado para la entrega de [18-40] Reloj
pedido
Dias
Nivel de satisfaccion del cliente Nivel de Encuesta

Satisfaccion
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del cliente
atendido

1.7LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

e Elperiodo de tiempo de recoleccion de informacién de la investigacion se
realizara durante el periodo comprendido entre el mes de diciembre de
2015 hasta diciembre de 2016.

e EIl presente trabajo tuvo limitaciones en la fase de desarrollo de la
implantacion del CMS prestashop en cuanto al tiempo del area comercial
era limitado y por eso ocasiono retrasos en la realizacion de encuestas
y/o entrevista.

e EIl presente trabajo de investigacion tiene como limitacion aspectos
comerciales los cuales muchas veces no son compartidos por la

empresa.
1.8 DISENO DE LA INVESTIGACION
Pre-Experimental: Porque demostrard la hipétesis a través de métodos

experimentales. No tiene un Grupo Control para comparacion de resultados.

Solo se hara en una entidad especifica.

Tabla 7
Disefio de Investigacion.
Ge O] X 02
Proceso comercial Pre-prueba o Post-prueba o medicion

MUNAY KIPERU  medicion previaal Implementacién  posterior al estimulo o
SAC estimulo o del CMS tratamiento especial

tratamiento especial Prestashop
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Donde:

Ge: Grupo experimental: Conformado por el numero representativo del proceso
comercial de la empresa MUNAY KI PERU S.A.C

O1: Son los valores de los indicadores de la variable dependiente en la pre-prueba.
O2: Son los valores de los indicadores de la variable dependiente en la post-prueba

(después de la implantacion del CMS Prestashop).

Descripcion:

Consiste en la comparacién de un grupo experimental (Ge) conformado por un
namero representativo de procesos comercial de la empresa MUNAY K| PERU
S.A.C, cuyos indicadores se les realiza una Pre — Prueba (O1), después se
implantard el CMS Prestashop (X) para mejorar el proceso comercial y finalmente

se aplicara una nueva medicion de los indicadores (02). Se espera los resultados.

1.9TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE

INFORMACION
Tabla 8
Técnicas e Ir]strumentos de la Investigacion de Campo.
TECNICAS INSTRUMENTOS
Observacion Directa Ficha de Observacion

Participante
Aplicacion de Encuestas Cuestionario

Abierto

Cerrado
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CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL



2.1. ANTECENDENTES DE LA INVESTIGACION

a) Autores: Francisco Javier Cano Colomer
Titulo: CREACION DE UNA TIENDA ON-LINE (2013)
Tesis: Maestria
Correlacién:
El Proyecto de Fin de Master (PFM) que nos ocupa, se desarrolla como ejercicio
final del Master Oficial de Aplicaciones Multimedia que ofrece la UOC.
Concretamente siguiendo el Itinerario Profesional del mismo. El objetivo de este
PFM es la creacion integra, dentro un marco tedrico, de una tienda online (e-
commerce), desarrollando completamente el proceso. Este proceso de creacion
recorrera todos los apartados por los que debe pasar este tipo de productos
antes de ser lanzado al mercado. Del mismo modo se hara especial hincapié en
dotar a la tienda online, de una estructura comercial estudiada, para asegurar las
mayores posibilidades de éxito de este hipotético negocio. Dentro de sus
objetivos principales es abaratar costos y establecer la relevancia en
comparativa de una tienda tradicional, se establece el tema de medios de pago,
buscando la rentabilidad del negocio a través de lo planteado en la tesis se
establecen la creacion de wireframes que aseguraran el desarrollo web, indica
el tesista que para el desarrollo consideraron el aspecto del marketing online a
través de un plan y por ultimo utilizo Google Analytics teniéndolo como referencia
para hacer el seguimiento del comportamiento del usuario. (Cano, 2013, p 50)
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b) Autor: José Justo.
Titulo: SISTEMA DE CONTROL DE VENTAS CON APLICACION DE
ESCRITORIO E INTERFAZ WEB UTILIZANDO CAPTURA DE IMAGENES EN
TIEMPO REAL (2008).
Tesis: Pregrado
Correlacién:
La presente investigacion referenciada, se relaciona con esta tesis ya que
también esta orientada a satisfacer las necesidades de una empresa de ventas,
referente a los procesos que se llevaban a cabo, los cuales presentaban fallas,
tales como: procesos lentos, poca confiabilidad, falta de integracion, falta de
informacion oportuna para la toma de decisiones, lo que origin6 una debilidad en
la atencion al cliente, y en consecuencia, poca rentabilidad para la empresa. El
objetivo principal es, proponer un sistema de control de ventas con aplicacion de
escritorio e interfaz Web, con la finalidad de solventar las deficiencias generadas
por el sistema manual. Los resultados obtenidos estaban en funcion a la
generacion de facturas, sus estados de cuentas, se incluyeron reportes e
indicadores con el objetivo de facilitar la toma de decisiones dentro del proceso
administrativo, como todo trabajo partié de un estudio de campo para establecer
los requerimientos a través de un diagndstico de la situacidn, se establecio los
modulos y plataforma visual del software, de los datos del sistema. (Justo, 2008,
p. 40).
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c) Autor: Jorge Alfonso Mateos Luna.

Titulo: SISTEMA DE INFORMACION PARA EL CONTROL DE VENTAS EN
EMPRESAS COMERCIALES (SIPEC 2013).

Tesis: Pregrado

Correlacion:

La presente investigacion referenciada, se relaciona con esta tesis ya que
también propone controlar las ventas y las transacciones derivadas de éstas
(aumento y disminucion de stock en base a compras y ventas), como resultado
de las operaciones de las empresas comerciales. Ademas, el sistema de
informacion exporta formatos impresos y una hoja de calculo en Microsoft Excel
para el procesamiento de los datos. Los resultados del procesamiento son
impresos en una hoja que resume todas las transacciones de forma diaria o
semanal. El sistema esta disefiado para que cualquier persona pueda utilizarlo
y aplicarlo, sin la necesidad de conocimientos avanzados en software, asi como
un equipo de coémputo basico y de bajo costo. Se establecieron las pruebas
pertinentes a través del manejo de almacén y la rotacion de los productos se
establecieron a través de las ventas consolidando las entradas y salidas de los
productos generando un stock, también se puede verificar y observar los
reportes. (Mateos, 2013, p. 65).

d) Autora: Johana Elizabeth Rodriguez Torres.

Titulo: ANALISIS, DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE
INFORMACION PARA UNA TIENDA DE ROPA CON ENFOQUE AL
SEGMENTO JUVENIL (2013).

Tesis: Pregrado

Correlacion:
La presente investigacion referenciada, se relaciona con esta tesis ya que se

realiza el desarrollo de un sistema de informacion que permite gestionar las
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ventas y el almacén de ventas, de esta manera se ayuda a organizar, controlar
y administrar los productos con los que cuenta la empresa que fue tomada como
modelo, automatizando sus actividades y mejorando la interaccion con sus
clientes. El sistema presenta los siguientes modulos: el médulo de ventas, el
modulo de inventario de ventas y el modulo de catalogos de productos.
(Rodriguez, 2013, p. 17)

e) Autor: Brallan Balarezo Paredes

Titulo: DESARROLLO DE UN SISTEMA DE INFORMACION DE REGISTRO
DE PEDIDOS PARA VENTAS USANDO DISPOSITIVOS MOVILES (2012).
Tesis: Pregrado

Correlacion:

La presente investigacion referenciada, se relaciona con esta tesis ya que
consiste en el analisis, disefio e implementacion de un sistema de Informacion
de registro de pedidos para Ventas usando dispositivos maviles, el desarrollo
para la empresa Smart Peruvian S.A.C. maneja un disefio responsivo adaptable
a diferentes dispositivos incluido los moviles. Balarezo, (2012).

2.2.MARCO TEORICO

2.2.1. Comercio Electronico
Segun Mateu de Ros, el comercio electronico constituye un fenbmeno
juridico y se concibe como la oferta y la contratacion electronica de productos
y servicios a través de dos o mas ordenadores o terminales informaticos
conectados a través de una linea de comunicacion dentro del entorno de red
abierta que constituye Internet. Representa un fendmeno en plena expansion
con votos de crecimiento extraordinario en numero de conexiones, clientes
y operaciones. (De Ros Cerezo, 2000, p. 85).
Consumidores
Existe una definicibn general de consumidor, la cual equipara a este al
ciudadano comun, al cual se le atribuye derechos especiales como el de
informacion. Pero la nocién concreta de consumidores varia segun la

finalidad de la norma que lo trata de proteger. Dentro de estas cabe distinguir
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dos nociones concretas: una se refiere al consumidor como cliente, y otra
gue considera al denominado “consumidor final”. Kotler, Philip, Armstrong,
Gary. (2007, p. 19)

Modelo Comercial

El modelo comercial se refiere a la forma de realizar las transacciones, en el
comercio-e se refiere especificamente a los participantes involucrados en la
transaccion comercial. Los modelos mas importantes son: empresa-
consumidores finales (B2C), entre empresas (B2B) y entre consumidores
finales (C2C). Ademés, dentro de esta clasificacion la tecnologia también
juega un papel importante ya que con el simple hecho de utilizar tecnologia
movil (principalmente, celulares) se transforma en m-commerce o0 comercio

movil con la caracteristica particular que se utilizan redes inalambricas.

2.2.2. Modelo Empresa-Consumidor (B2C)

El modelo Empresa-Consumidor o B2C (business to consumer) es el
comercio realizado entre empresas y personas particulares. En esta
categoria se incluyen todos aquellos sitios de Internet que vendan cualquier

tipo de producto al publico en general.

Ok, su
pedido sera
entregado el
dia de
mafiana

%
Empresa w
“zapatitos.com’

MNecesito
3 zapatos,
4 camisas y
2 blusas.

Persona
individual

Cm

Figura 7. Modelo empresa — consumidor (B2C). Adaptado de “Modelo B2C”
por Peitzner Rosal, 2009.
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Modelo Empresa — Empresa (B2B)

El modelo Empresa-Empresa o B2B (business to business) es el comercio
realizado entre empresas. Usualmente este tipo de comercio es mas

restringido, e involucra a los fabricantes y distribuidores de productos.

2.2.3. Modelo Consumidor — Consumidor (C2C)

El modelo Consumidor-Consumidor o C2C (customer to customer) es el
comercio realizado entre individuales por medio de un intermediario. El
vendedor prepara su producto con la ayuda de un intermediario, quien es el
encargado de promocionar el producto por medio de catalogos y motores de
busqueda. Es el comercio mas usado en subastas o compral/venta en linea
e intercambio de informacion. Ebay.com, MercadoLibre.com y Gubiz.com

son ejemplos algunos ejemplos para este modelo. (Peitzner, 2009, p. 10)
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Figura 8. Modelo consumidor — consumidor (C2C). Adaptado de “Modelo Consumidor”

por Peitzner, 2009

2.2.4. Sistema ecommerce

a) Servidor http Apache

26



El Proyecto Apache HTTP Server es un esfuerzo de desarrollo de software
de colaboracién cuyo objetivo es crear un sistema robusto, de grado
comercial, featureful y de libre disposicion implementacion del cédigo fuente
de un servidor HTTP (web). El proyecto es administrado conjuntamente por
un grupo de voluntarios ubicados en todo el mundo, el uso de Internet y la
Web para comunicarse, planificar y desarrollar el servidor y su
documentacion relacionada. Este proyecto forma parte de la Apache
Software Foundation. Ademas, cientos de usuarios han contribuido con
ideas, codigo y documentacion para el proyecto. Este archivo esta destinado
a describir brevemente la historia del Servidor Apache HTTP y reconocer los

muchos colaboradores. (Apache, 2016).
b) PHP

PHP (acronimo recursivo de PHP: Hypertext Preprocessor) es un lenguaje
de cbdigo abierto muy popular especialmente adecuado para el desarrollo

web y que puede ser incrustado en HTML. (PHP, 2016, pl)

Bien, pero ¢gué significa realmente? Un ejemplo nos aclarard las cosas:

Ejemplo #1 Un ejemplo introductorio

<!DOCTYPE HTML>
<html>
<head>
<title>Ejemplo</title>
</head>
<body>

<7php
echo ";Hola, soy un script de PHP!";

7>

</body>
</html>

Figura 9. Ejemplo de codigo basico PHP. Adaptado de “Manuales” por PHP, 2017.

c) MYSQL
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2.2.5.

Es un gestor de base de datos relacional de licencia GPL/Licencia Comercial
por Oracle Corporation es una base de datos que es considerada una de las
mas populares en todo el mundo y es open source, sus principales
competidores son Oracle y Microsoft Sql Server, sobre todo para entornos
de desarrollo web. ( MySQL,2016).

d) PRESTASHOP

Prestashop nacié casi a la par que Magento, pero tuvo menor repercusion.
Quedd en un principio mas como un hobbie que como otra cosa. Con las
versiones 4.x Prestashop tomé mayor protagonismo e incluso en algunos
frentes pretendia hacerle frente al todo poderoso Magento, algo que
consiguid y superd con creces tras estrenar la 5.x con la que cumplia con

todas las expectativas creadas y dejaba muy pocas cosas en el tintero.

Prestashop es una solucién basada en Apache, PHP y MySQL que es facil
de instalar en nuestro proveedor de alojamiento o donde se puede encontrar
alojamientos con la tienda ya instalada que se ocuparan de todo el
mantenimiento del sistema. Ademas, utiliza plantillas Smart y lo que facilita

la creacidon de temas y plantillas, asi como su optimizacion. (Lopez, 2016).
e) CMS

Un sistema de gestion de contenidos es un programa informético que permite
crear una estructura de soporte para la creacién y administracion de
contenidos, principalmente enfocados en paginas web, por parte de

administradores, editores, participantes y demas usuarios. (Martinez, 2016).

Metodologias Agiles
Manifiesto Agil
La Alianza Agil elabor6 un conjunto de doce principios comunes a las
metodologias agiles de desarrollo que se enuncian a continuacion:
¢ Nuestra mayor prioridad es satisfacer al cliente mediante la entrega

temprana y continua de software con valor.
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Son bienvenidos los requisitos cambiantes, incluso si llegan tarde al
desarrollo. Los procesos agiles se doblegan al cambio como ventaja
competitiva para el cliente.

Entregar con frecuencia software que funcione, en periodos de un par
de semanas hasta un par de meses, con preferencia en los periodos
breves.

Las personas del negocio y los desarrolladores deben trabajar juntos
de forma cotidiana a través del proyecto.

Construccion de proyectos en torno a individuos motivados, dandoles
la oportunidad y el respaldo que necesitan y procurandoles confianza
para que realicen la tarea.

La forma més eficiente y efectiva de comunicar informacion de ida y
vuelta dentro de un equipo de desarrollo es mediante la conversacion
cara a cara.

El software que funciona es la principal medida del progreso.

Los procesos agiles promueven el desarrollo sostenido. Los
patrocinadores, desarrolladores y usuarios deben mantener un ritmo
constante de forma indefinida.

La atencion continua a la excelencia técnica enaltece la agilidad.

La simplicidad como arte de maximizar la cantidad de trabajo que no
se hace, es esencial.

Las mejores arquitecturas, requisitos y disefios emergen de equipos
gue se auto organizan.

En intervalos regulares, el equipo reflexiona sobre la forma de ser mas

efectivo y ajusta su conducta en consecuencia.

La utilizacion de todas las buenas practicas enumeradas en el manifiesto agil

no implica ser agil, sin embargo, el hecho de incumplir una de ellas te

transforma en no agil.

A la hora de elaborar el manifiesto 4gil se han tenido en cuenta los siguientes

puntos, dandole mas valor a la primera parte que a la segunda:

e Se valora a los individuos y las interacciones sobre los procesos y

las herramientas.
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e Se valoras las aplicaciones que funcionan sobre la documentacién
exhaustiva.

e Se valora la colaboracién del cliente sobre las negociaciones
contractuales.

e Se valora la respuesta al cambio sobre el seguimiento de un plan.

b) Scrum

Origen
Esta es, después de XP, la metodologia agil mejor conocida y la que otros
meétodos &giles recomiendan como complemento, aunque su porcion del
mercado (3% segun el Cutter Consortium, 2016) es mas modesta que el
ruido que hace. La primera referencia a la palabra “scrum” en la literatura
aparece en un articulo de Hirotaka Takeuchi e lkujiro Nonaka, “The New
Product Development Game”, 2014, en el que se presentaron diversas best
practices de empresas innovadoras de Japdn que siempre resultaban ser

adaptativas, rapidas y con capacidad de auto organizacion.

La palabra Scrum, empero, nada tiene que ver con Japén, sino que
procede de la terminologia del juego de rugby, donde designa al acto de
preparar el avance del equipo en unidad pasando la pelota a uno y otro
jugador (aunque hay otras acepciones en circulacién). Igual que el juego,
Scrum es adaptativo, agil, auto organizante y con pocos tiempos muertos.

Como metodologia agil especificamente referida ingenieria de software,
Scrum fue aplicado por Jeff Sutherland y elaborado méas formalizadamente
por Ken Schwaber. Poco después Sutherland y Schwaber se unieron para

refinar y extender Scrum. (Scrum, 2016).

Fases
Scrum consta de tres fases: Pre - Juego, Juego y Post - Juego.

Pre - Juego

Planeamiento
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Consiste en la definicion del sistema que sera construido. Para esto se crea
la lista Product Backlog a partir del conocimiento que actualmente se tiene
del sistema. En ella se expresan los requerimientos priorizados y a partir
de ella se estima el esfuerzo requerido. La Product Backlog List es
actualizada constantemente con items nuevos y mas detallados, con
estimaciones mas precisas y cambios en la prioridad de los items. (Scrum,
2014).

Arquitectura / Disefio de Alto Nivel

El disefio de alto nivel del sistema se planifica a partir de los elementos
existentes en la Product Backlog List. En caso de que el producto a
construir sea una mejora a un sistema ya existente, se identifican los
cambios necesarios para implementar los elementos que aparecen en la
lista Product Backlog y el impacto que pueden tener estos cambios. Se
sostiene una Design Review Meeting para examinar los objetivos de la
implementacion y tomar decisiones a partir de la revision. Se preparan

planes preliminares sobre el contenido de cada release. (Scrum, 2014).

Juego

En esta fase se espera que ocurran cosas impredecibles. Para evitar el
caos Scrum define practicas para observar y controlar las variables
técnicas y del entorno, asi también como la metodologia de desarrollo que
hayan sido identificadas y puedan cambiar. Este control se realiza durante
los Sprints. Dentro de variables de entorno encontramos: tiempo, calidad,
requerimientos, recursos, tecnologias y herramientas de implementacion.
En lugar de tenerlas en consideracion al comienzo del desarrollo, Scrum
propone controlarlas constantemente para poder adaptarse a los cambios

en forma flexible. (Peralta, 2014).

Post - Juego
Contiene el cierre del release. Para ingresar a esta fase se debe llegar a
un acuerdo respecto a las variables del entorno por ejemplo que los

requerimientos fueron completados. El sistema esta listo para ser liberado

31



y es en esta etapa en la que se realiza integracion, pruebas del sistema y

documentacion.

En Scrum un proyecto se ejecuta en bloques temporales (iteraciones-
sprints) de un mes natural (pueden ser de dos o tres semanas, si asi se
necesita). Cada iteracidn tiene que proporcionar un resultado completo, un
incremento de producto que sea susceptible de ser entregado con el

minimo esfuerzo cuando el cliente lo solicite. (Scrum, 2014)

SEGUIMIENTO
DEL SPRINT

iclo de L REVISION
trabajo DEL SPRINT

PLANIFICACION
DEL SPRINT

Incremento

Figura 10. Ciclo de Scrum — Sprint. Adaptado de “Guia de metodologias agiles”
por Pérez, 2017.

El Sprint es el ritmo de los ciclos de Scrum. Esta delimitado por la reunion
de planificacion del sprint y la reunion retrospectiva. Una vez que se fija la
duracion del sprint es inamovible. La mayoria de los equipos eligen dos,
tres o cuatro semanas de duracién. Diariamente durante el sprint, el equipo
realiza una reunion de seguimiento muy breve. Al final del sprint se entrega
el producto al cliente en el que se incluye un incremento de la funcionalidad
gue tenia al inicio del sprint. El proceso parte de la lista de requisitos
priorizada del producto, que actia como plan del proyecto. En esta lista el
cliente ha priorizado los requisitos balanceando el valor que le aportan
respecto a su coste y han sido divididos en iteraciones y entregas.
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Figura 11. Actividades del proceso de Scrum. Adaptado de “Guia de
metodologias agiles” por Pérez, 2017

El Sprint es el ritmo de los ciclos de Scrum. Esta delimitado por la reunion
de planificacion del sprint y la reunion retrospectiva. Una vez que se fija la
duracion del sprint es inamovible. La mayoria de los equipos eligen dos,
tres o cuatro semanas de duracién. Diariamente durante el sprint, el equipo
realiza una reunion de seguimiento muy breve. Al final del sprint se entrega
el producto al cliente en el que se incluye un incremento de la funcionalidad
gue tenia al inicio del sprint. El proceso parte de la lista de requisitos
priorizada del producto, que actia como plan del proyecto. En esta lista el
cliente ha priorizado los requisitos balanceando el valor que le aportan
respecto a su coste y han sido divididos en iteraciones y entregas. (Scrum,
2016).

Actividades de la metodologia Scrum
Las actividades que se llevan se plantea realizar en la metodologia Scrum
son las siguientes:
Planificacién de la iteracion
La planificacion de las tareas a realizar en la iteracion se divide en dos
partes:
Primera parte de la reunién. Se realiza en un tiempo maximo 4 horas:

e El cliente presenta al equipo la lista de requisitos priorizada del
producto o proyecto, pone nombre a la meta de la iteracién (de
manera que ayude a tomar decisiones durante su ejecucion) y
propone los requisitos mas prioritarios a desarrollar en ella.

e El equipo examina la lista, pregunta al cliente las dudas que le

surgen y selecciona los requisitos mas prioritarios que se
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compromete a completar en la iteracion, de manera que puedan ser

entregados si el cliente lo solicita.

Segunda parte de la reunién. Se realiza en un tiempo maximo 4 horas. El

equipo planifica la iteracion, dado que ha adquirido un compromiso, es el

responsable de organizar su trabajo y es quien mejor conoce cOmMo

realizarlo.

Define las tareas necesarias para poder completar cada requisito,
creando la lista de tareas de la iteracion.

Realiza una estimacion conjunta del esfuerzo necesario para
realizar cada tarea.

Cada miembro del equipo se asigna a las tareas que puede realizar.

Beneficios

Potenciacion responsable de organizar el trabajo por parte del equipo, que

es quien mejor conoce como realizarlo.

Define las tareas necesarias para poder completar cada requisito,
creando la lista de tareas de la iteracion.

Realiza una estimacion conjunta del esfuerzo necesario para
realizar cada tarea. Potenciacién del compromiso de cada miembro
con el equipo:

Es el equipo quien asume la responsabilidad de completar en la
iteracion los requisitos que selecciona.

Es cada una de las personas la que se responsabiliza de realizar las

tareas a las que se asigna.

Una estimacion conjunta es mas fiable, dado que tiene en cuenta los

diferentes conocimientos, experiencia y habilidades de los integrantes del

equipo. (Scrum, 2016).

Ejecucion de la iteracion (sprint)

En Scrum un proyecto se ejecuta en iteraciones de un mes natural
(pueden ser de dos semanas, si asi se necesita). Cada iteracion tiene
que proporcionar un resultado completo, un incremento de producto
gue sea susceptible de ser entregado con el minimo esfuerzo cuando

el cliente lo solicite.
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e Cada dia el equipo realiza una reunion de sincronizacion, donde cada
miembro inspecciona el trabajo de los otros para poder hacer las
adaptaciones necesarias, asi como comunicar cuales son los
impedimentos con que se encuentra.

e EIl Facilitador (Scrum Master) se encarga de que el equipo pueda
cumplir con su compromiso y de que no se merme su productividad.
Elimina los obstaculos que el equipo no puede resolver por si mismo.
Protege al equipo de interrupciones externas que puedan afectar su

compromiso o su productividad. (Scrum, 2016).

Recomendaciones

Para poder completar el maximo de requisitos en la iteracion, se debe
minimizar el ndamero de requisitos en que el equipo trabaja
simultaneamente completando primero los que den mas valor al cliente.
Esta forma de trabajar, que se ve facilitada por la propia estructura de la
lista de tareas de la iteracion, permite tener mas capacidad de reaccion

frente a cambios o situaciones inesperadas.

Restricciones

e No se puede cambiar los requisitos de la iteracién en curso.

e El hecho de no poder cambiar los requisitos de la iteracion una vez
iniciada facilita que el cliente cumpla con su responsabilidad de conocer

gué es lo més prioritario a desarrollar, antes de iniciar la iteracion.

Terminacion anormal de la iteracion

Sélo en situaciones muy excepcionales el cliente o el equipo pueden
solicitar una terminacion anormal de la iteracion. Esto puede suceder si,
por ejemplo, el contexto del proyecto ha cambiado enormemente y no es
posible esperar al final de la iteracion para aplicar cambios, o si el equipo
encuentra que es imposible cumplir con el compromiso adquirido. En ese
caso, se daré por finalizada la iteracion y se dard inicio a otra mediante una

reunion de planificacion de la iteracion.
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Reunion diaria de sincronizacién del equipo (Scrum daily meeting)
El objetivo de esta reunion es facilitar la transferencia de informacion y la
colaboracion entre los miembros del equipo para aumentar su productividad.
Cada miembro del equipo inspecciona el trabajo que el resto esta realizando
(dependencias entre tareas, progreso hacia el objetivo de la iteracion,
obstaculos que pueden impedir este objetivo) para al finalizar la reunion
poder hacer las adaptaciones necesarias que permitan cumplir con el
compromiso conjunto que el equipo adquirié para la iteracién (en la reunion
de planificacion de la iteracion). Cada miembro del equipo debe responder
las siguientes preguntas en un intervalo de tiempo de como maximo 15
minutos:

e ;Qué he hecho desde la ultima reuniéon de sincronizacion? ¢Pude

hacer todo lo que tenia planeado? ¢ Cual fue el problema?
e (¢ Qué voy a hacer a partir de este momento?
e ;/Qué impedimentos tengo o voy a tener para cumplir mis

compromisos en esta iteracion y en el proyecto?

Como apoyo a la reunion, el equipo cuenta con la lista de tareas de la
iteracion, donde se actualiza el estado y el esfuerzo pendiente para cada
tarea, asi como con el grafico de horas pendientes en la iteracion. Se

actualiza la grafica burndown con el trabajo realizado.

Recomendaciones

o Realizar la reunion diaria de sincronizacion de pie, para que los
miembros del equipo no se relajen ni se extiendan en mas detalles de
los necesarios.

o Realizar las reuniones de colaboracion entre miembros del equipo

justo después de la de sincronizacion.

Demostracion de requisitos completados

36



Reunién informal donde el equipo presenta al cliente los requisitos
completados en la iteracion, en forma de incremento de producto
preparado para ser entregado con el minimo esfuerzo, haciendo un
recorrido por ellos lo mas real y cercano posible al objetivo que se
pretende cubrir.

En funcion de los resultados mostrados y de los cambios que haya
habido en el contexto del proyecto, el cliente realiza las adaptaciones
necesarias de manera objetiva, ya desde la primera iteracion,
replanificando el proyecto.

Se realiza en un tiempo maximo 4 horas.

Beneficios

El cliente puede ver de manera objetiva cdmo han sido desarrollados
los requisitos que proporciond, ver si se cumplen sus expectativas,
entender mas qué es lo que necesita y tomar mejores decisiones
respecto al proyecto.

El equipo puede ver si realmente entendio cuales eran los requisitos
gue solicitd el cliente y ver en qué puntos hay que mejorar la
comunicacion entre ambos.

El equipo se siente mas satisfecho cuando puede ir mostrando los
resultados que va obteniendo. No estd meses trabajando sin poder

exhibir su obra.

Retrospectiva (Sprint Retrospective)

El equipo analiza como ha sido su manera de trabajar durante la iteracion,

gué cosas han funcionado bien, cuales hay que mejorar, qué cosas quiere

probar hacer en la siguiente iteracién, qué se ha aprendido y cuales son los

problemas que podrian impedirle progresar adecuadamente, con el objetivo

de mejorar de manera continua su productividad. El Facilitador se encargara

de ir eliminando los obstaculos identificados que el propio equipo no pueda

resolver por si mismo. Se realiza en un tiempo méaximo 3 horas.

Beneficios
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o Incrementa la productividad y el aprendizaje del equipo de manera

sistematica, iteracion a iteracion, con resultados a corto plazo.

Replanificacion del proyecto

Durante el transcurso de una iteracion, el cliente va trabajando en la lista de
requisitos priorizada del producto o proyecto, afiadiendo requisitos,
modificandolos, eliminandolos, repriorizandolos, cambiando el contenido de
iteraciones y definiendo un calendario de entregas que se ajuste mejor a sus
nuevas necesidades.

Los cambios en la lista de requisitos pueden ser debidos a:

e Modificaciones que el cliente solicita tras la demostracion que el
equipo realiza al final de cada iteraciébn sobre los resultados
obtenidos, ahora que el cliente entiende mejor el producto o proyecto.

e Cambios en el contexto del proyecto (sacar al mercado un producto
antes que su competidor, hacer frente a urgencias 0 nuevas
peticiones de clientes, etc.).

e Nuevos requisitos o tareas como resultado de nuevos riesgos en el

proyecto.

Para realizar esta tarea, el cliente colabora con el equipo y obtiene de él la
estimacion de costes de desarrollo para completar cada requisito. El equipo
ajusta el factor de complejidad, el coste para completar los requisitos y su
velocidad de desarrollo en funcion de la experiencia adquirida hasta ese
momento en el proyecto.

Hay que notar que el equipo sigue trabajando con los requisitos de la
iteracion en curso, (que de hecho eran los mas prioritarios al iniciar la
iteracion). No es posible cambiar los requisitos que se desarrollan durante la
iteracion. En la reunion de planificacion de la iteracion el cliente presentara

la nueva lista de requisitos para que sea desarrollada.

Beneficios
De manera sistematica, iteracion a iteracidén, se obtienen los siguientes

beneficios:

38



El cliente puede tomar decisiones con tiempo respecto al progreso del
proyecto y posibles desviaciones:

¢ Replanificar el proyecto para obtener un nuevo calendario de
entregas que cumpla con sus necesidades actuales.

e Incorporar NnUevos recursos.

e Cancelar el proyecto con los requisitos completados hasta el
momento plenamente operativos, si el beneficio pendiente de obtener
es menor que el coste de desarrollo.

El plan de proyecto se actualiza con la velocidad de desarrollo del equipo,

se evitan sorpresas de Ultima hora.

Comparativa de Metodologias Agiles

Para obtener este dato de forma objetiva, se analizara cada valor agil y su
relacion con la organizacion.

Se han desglosado los valores del manifiesto agil y se han dividido entre
orientacion agil vs orientacion tradicional, estos valores seran evaluados por
la organizacion segun una escala de importancia.

Valores de importancia:

0: Ninguna.

1: Baja importancia.

2: Media importancia.

3: Alta importancia.

Tabla 9
Resultado orientacion tradicional vs orientacion agil.
ORIENTACION AGIL ORIENTANCION TRADICIONAL
VALOR IMPORTANCIA VALOR IMPORTANCIA
Individuo y los interacciones
. 3 . 2
del equipo El proceso y las herramientas
Desarrollar software que 3 Conseguir una buena ’
funciona documentacién
Colaboracion con el cliente 2 Negociacion contractual 2
Respuesta al cliente 3 Seguimiento de un plan 2
MEDIA 2.75 2

Eleccion de una metodologia agil
En este paso se evalla la forma de trabajo de la empresa basandose en los

cuatro puntos de vista de lacovelli. Para ello, se ha elaborado un nuevo
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formulario agrupando estos cuatro puntos: Uso, capacidad de agilidad,
aplicacion, procesos y productos. Cada uno de ellos con sus respectos
atributos, cuyos valores seran asignados por la empresa en evaluacion.
(Lacovelli, 2008).

El objetivo del estudio realizado por lacovelli: “Framework para la
clasificacion de metodologias agiles”, es clasificar los métodos a través de
cuatro puntos de vista, cada uno representando un aspecto de las
metodologias. Cada punto de vista se caracteriza por un conjunto de

atributos.

Uso

Refleja por qué utilizar metodologias agiles. Los atributos de esta vista
tratan de evaluar todos los beneficios de que el equipo de desarrollo y el
cliente obtienen utilizando este tipo de metodologias: incremento de la

productividad, calidad y satisfaccion.

Las metodologias agiles integran los cambios en el proceso de desarrollo,
aportan reglas y directrices para trabajar en proyectos con requisitos
cambiantes manteniendo fechas de entrega. Las metodologias agiles

aportan flexibilidad.

Los atributos de este punto de vista son:
o Adaptarse a los entornos turbulentos. (0:Falso y 1:Verdadero)
e Satisfaccion del usuario final. (O:Falso y 1:Verdadero)
e Favorable al offshoring. (0:Falso y 1:Verdadero)
e Aumento de la productividad. (0:Falso y 1:Verdadero)
e El respeto de un nivel de calidad. (0:Falso y 1:Verdadero)
e Elrespeto de las fechas de entrega. (O:Falso y 1:Verdadero)

e Cumplimiento de los requisitos. (0:Falso y 1:Verdadero)

CAPACIDAD DE AGILIDAD
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Representa cual es la parte agil de la metodologia. Los atributos de esta
vista representan todos los aspectos del concepto de agilidad y su

evaluacion refleja que aspectos estan incluidos en una metodologia.

Una metodologia de desarrollo de software estd compuesta por un ciclo de
vida. En Ingenieria del Software existen diferentes ciclos de vida, como por
ejemplo modelo en V y modelo en espiral. De acuerdo a la cronologia de
aparicion de las metodologias agiles, la mayoria de las metodologias
derivan directamente del modelo en espiral. Esto se explica ya que las dos
principales caracteristicas de modelo en espiral son un ciclo de vida
iterativo e incremental. Por tanto, los cambios de requisitos se pueden ir
integrando en cada iteracion, de manera que el plan de trabajo no tiene que
ser modificado, ird cambiando a lo largo de las iteraciones. Otro punto
interesante es la duracion de las iteraciones, con iteraciones cortas
aumenta el numero de reuniones con el cliente para definir y detallar sus

necesidades de forma incremental.

En cuanto a la interaccion de las personas, las metodologias &giles tienden
a romper las relaciones contractuales entre los clientes y los equipos de
desarrollo. Esta relacion se expresa en este punto de vista por el atributo
de colaboraciéon. Un equipo agil es un tipo de organizacion hologréafica en
la que cada miembro tiene el conocimiento del sistema en su conjunto, asi

gue, si un miembro deja el equipo, no se ha perdido conocimiento.

El principal concepto de la agilidad son los procesos ligeros. Generalmente,
las metodologias agiles incluyen menos documentacion. Las pruebas son

una practica muy importante, asi como la refactorizacion.

Los atributos de este punto de vista son:
¢ Indicadores de cambio. (O:Falso y 1:Verdadero)
e Colaboracion. (O:Falso y 1:Verdadero)
e Los requisitos funcionales pueden cambiar. (0:Falso y 1:Verdadero)

e Los recursos humanos pueden cambiar. (0:Falso y 1:Verdadero)
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Integracién de los cambios. (0:Falso y 1:Verdadero)

Nivel de intercambio de conocimientos. (0:Baja y 1:Alta)

De peso ligero. (0:Falso y 1:Verdadero)

Requisito no funcional puede cambiar. (0:Falso y 1:Verdadero)
Centrado en las personas. (0:Falso y 1:Verdadero)

Reactividad. (0: Al comienzo del proyecto, 1. Cada etapa y 2: Cada
iteracion)

Refactoring politico. (0:Falso y 1:Verdadero)

Iteraciones cortas. (O:Falso y 1:Verdadero)

Pruebas de politica. (0:Falso y 1:Verdadero)

Plan de trabajo se puede cambiar. (0:Falso y 1:Verdadero)

APLICABILIDAD

El objetivo de esta vista es mostrar el impacto de los aspectos ambientales

en el método. Representa cuando el entorno es favorable para la aplicacion

de metodologias agiles. Este aspecto se describe por atributos, cada uno

correspondiente a una caracteristica del entorno.

Los atributos de este punto de vista son:

Grado de interaccién entre los miembros del equipo. (0:Bajay 1:Alta)
El grado de interaccion con el cliente. (0:Baja y 1:Alta)

Grado de interaccion con los usuarios finales. (0:Baja y 1:Alta)
Grado de integracion de la novedad. (0:Baja y 1:Alta)

La complejidad del proyecto. (0:Baja y 1:Alta)

Los riesgos del proyecto. (0:Baja y 1:Alta)

Tamanfo del proyecto. (0:Pequefia 'y 1:Grande)

La organizacion del equipo. (O:auto-organizacion y 1:La
organizacion jerarquica).

El tamafo del equipo. (0:Pequefia y 1:Grande)

PROCESOS Y PRODUCTOS

La vista de los procesos y productos representa coOmo se caracteriza la

metodologia. Los atributos caracterizaran a los procesos agiles por dos

dimensiones y listaran los productos de las actividades del proceso.
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El proceso se compone de dos dimensiones. La primera dimension son las

actividades de desarrollo de software cubiertas por las metodologias agiles.

La segunda representa el nivel de abstraccién de sus directrices y reglas.

Estas dos dimensiones se evallan con atributos de esta vista.

Los atributos de los procesos y los productos son: Nivel de abstraccion de

las normas y directrices:

Gestidn de proyectos. (0: Falso y 1: Verdadero)

Descripcion de procesos. (0: Falso y 1: Verdadero)

Normas y orientaciones concretas sobre las actividades y productos.
(O: Falso y 1: Verdadero)

Las actividades cubiertas por el método agil:

Puesta en marcha del proyecto. (0: Falso y 1: Verdadero)
Definicion de requisitos. (0: Falso y 1: Verdadero)
Modelado. (0: Falso y 1: Verdadero)

Cadigo. (0: Falso y 1: Verdadero)

Pruebas unitarias. (0: Falso y 1: Verdadero)

Pruebas de integracion. (0: Falso y 1: Verdadero)

Prueba del sistema. (0: Falso y 1: Verdadero)

Prueba de aceptacion. (0: Falso y 1: Verdadero)

Control de calidad. (0: Falso y 1: Verdadero)

Sistema de uso. (0: Falso y 1: Verdadero)

Productos de las actividades del método:

Modelos de disefio. (0: Falso y 1: Verdadero)
Comentario del cédigo fuente. (0: Falso y 1: Verdadero)
Ejecutable. (0: Falso y 1: Verdadero)

Pruebas unitarias. (0: Falso y 1: Verdadero)

Pruebas de integracién. (0: Falso y 1: Verdadero)

Pruebas de sistema. (0: Falso y 1: Verdadero)
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Pruebas de aceptacion. (0: Falso y 1: Verdadero)
Informes de calidad. (0: Falso y 1: Verdadero)

Documentacion de usuario. (0: Falso y 1: Verdadero)
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Tabla 10
Clasificacion de Metodologias Agiles

METODOLOGIAS AGILES

ORIENTADA AL
DESARROLLO
DE SOFTWARE

ORIENTADA A LA GESTION DEL PROYECTO

X
T

SCRUM KANBAN

SCRUMBAN

uso

Respeto de las fechas de entrega

1 0

0

Cumplimiento de los requisitos

Respeto al nivel de calidad

Satisfaccion del usuario final

Entornos turbulentos

Favorable al OffShoring

Aumento de la Productividad

CAPACIDAD DE AGILIDAD

Iteraciones cortas

Colaboracion

Centrado en las personas

Refactoring politico

Prueba Politico

Integracion de los cambios

De peso ligero

Los requisitos funcionales pueden
cambiar

RN EIRRE N EEIEE

S Y Y Y T T P P P Y P P Fe Y
I EEEEEEEEEEEEE

S I N I o Y P P P = o F=Y f=Y I

Los requisitos no funcionales pueden
cambiar

El plan de trabajo puede cambiar

Los recursos humanos pueden cambiar

Cambiar los indicadores

Reactividad

Intercambio de conocimientos

APLICABILIDAD

Tamafio del proyecto

La complejidad del proyecto

Los riesgos del proyecto

o|o|r|r|r|o|lo|o| ©

El tamafio del equipo

El grado de interaccion con el cliente

rlr|lo|olr|r|r|or|r]| ~

Grado de interaccién con
los usuarios finales

P [rlr[rrlrlo|r|k|k|r| o

o |r|r|r|r|[r|r|r|o|r|-]| ~

o

Grado de interaccion entre los
miembros del equipo

[
o

Grado de integracion de la novedad

1

1 0

La organizacién del equipo

0

0 0

PROCESOS Y PRODUCTOS

Nive

| de abstraccion de

las normas y directrices

Gestion de proyectos

0

1 0

Descripcion de procesos

1

0 0

Normas y orientaciones
concretas sobre las
actividades y productos

0

Las actividades cubie

rtas por el método &gil

Puesta en marcha del proyecto

0

0

Definicion de requisitos

Modelado

Codigo

Pruebas unitarias

Pruebas de integracion

Prueba del sistema

Prueba de aceptacion

Control de calidad

ol|o|r|r|r|r|o

Sistema de uso

0

ol|o|r|r|r|r|o
o|lo|O|r |k |r|r|IFk|Oo|Oo

0

ol|lo|lo|r|r|r|r|r|r|o

Productos de las activ

idades del método agil

Modelos de disefio

1

0

Comentario del cédigo fuente

Ejecutable

Pruebas unitarias

Pruebas de integracion

Pruebas de sistema

Pruebas de aceptacion

Informes de calidad

Documentacién de usuario

ol|o|o|r|r|r|r]|+

ol|o|o|o|r|r|r]|~
olo|o|r|r|r|r]|r|+
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TOTAL

w
N
w
N

w
w
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2.2.6.

Cuadro comparativo de metodologia

Rational Unified Process XP (Extreme

SCRUM
RUP Programming)
* Revision de planes de Release
. * Distribucion, revision
* Inicio * Planeacion . . v
* iy P ajustes de estandares de
Elaboracion Disefio
Fases * - - e producto
Construccion Codificacién = sprint
* i *
Transicion Pruebas * Revision de Sprint
* Cierre
Tiempo Largo Plazo Corto Plazo Corto Plazo
Modelo o ciclo de  Ciclo de vida en cascada Modelo basado en
vida a menor escala prototipos Ciclo de vida de Scrum

- Pruebas unitarias:
pruebas que se realizana - Adaptabilidad a los cambios

- Asigna tareas y los principales procesos. | entre iteraciones
responsabilidades de -Re fabricacidn: se basa -Pequena jerarquia definida
una forma disciplinada. | en la reutilizacién de Stakeholders —= Product

; - Utiliza la arquitectura | codigo. Owner —-> Scrum Master —-=

Propiedades . A

basada en - Programacién en pares: | Equipo
componentes. consiste en que dos - Sencillo de entender
- Control de cambios desarrolladores participen - Auto organizacion del equipo
(maodelado visual). en un proyecto en una - Rapido sin necesidad de
- Verificacion de la misma estacion de planificaciones iniciales como
calidad del software trabajo. Pert o diagrama de Gantt

Figura 12. Cuatro vistas de las metodologias &giles.

Cloud Computing
Por definicidn, el “Cloud Computing®, se refiere a la entrega bajo demanda
de recursos informaticos y aplicaciones a través de Internet con un sistema

de precios basado en el consumo realizado.

Conceptos basicos

Tanto si utiliza aplicaciones que comparten fotos con millones de usuarios
moviles, como si su tarea es hacer posibles las operaciones de vital
importancia de su empresa, la “cloud” proporciona acceso rapido y flexible a
recursos informaticos de bajo costo. Gracias a la cloud computing, no
necesitara realizar grandes inversiones iniciales para la adquisicién de
equipos ni tendra que dedicar mucho tiempo a la formidable tarea de
administrar dichos equipos. En lugar de todo eso, podra aprovisionar
exactamente el tipo y el tamafio de recursos informaticos que necesite para

hacer realidad su nueva y genial idea, o para operar su entorno de TI. Puede
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2.2.7.

obtener acceso a tantos recursos como necesite, practicamente al instante,

y pagar unicamente por los recursos que llegue a utilizar.

Proceso de Ventas

Proceso

El proceso es una totalidad que cumple un objetivo completo y que agrega
valor para el cliente. Esta unidad es un sistema de creacion de riqueza que
inicia y termina transacciones con los clientes en un determinado periodo de
tiempo. Cada activacion del proceso corresponde al procesamiento de una
transaccion, en forma irreversible, por eso se emplean los conceptos de
temporalidad y de “flecha del tiempo”. El periodo de tiempo es hoy el punto

critico de trabajo para incrementar la productividad. (Carrasco, 2008).

Proceso de Ventas

El proceso de venta "es una secuencia l6gica de cuatro pasos que emprende
el vendedor para tratar con un comprador potencial y que tiene por objeto
producir alguna reaccion deseada en el cliente (usualmente la compra)".

A continuacion, se detallan los cuatro pasos o fases del proceso de venta:

Prospeccion

La fase de prospeccion o exploracion es el primer paso del proceso de
venta y consiste en la busqueda de clientes en perspectiva; es decir,
aquellos que aun no son clientes de la empresa pero que tienen grandes

posibilidades de serlo.

El acercamiento previo o "prentrada”

Luego de elaborada la lista de clientes en perspectiva se ingresa a la
fase que se conoce como acercamiento previo o prentrada que consiste
en la obtencion de informacidon méas detallada de cada cliente en
perspectiva y la preparacion de la presentacion de ventas adaptada a las
particularidades de cada cliente.

La presentacion del mensaje de ventas
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Segun el Prof. Philip Kotler "este paso consiste en contarle la historia del
producto al consumidor, siguiendo la formula AIDA de captar la Atencion,

conservar el Interés, provocar un Deseo y obtener la Accion (compra)”

Servicios posventa

Segun los autores Stanton, Etzel y Walker "la etapa final del proceso de
venta es una serie de actividades posventa que fomentan la buena
voluntad del cliente y echan los cimientos para negocios futuros".
(Stanton, 2007).
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CAPITULO Il
IMPLEMENTACION DEL SISTEMA E-COMMERCE



3.1.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.1.1 Factibilidad Técnica

Esta tesis es factible técnicamente, ya que se tiene la disponibilidad y
accesibilidad a la informacion para esta implementacion del sistema E-
commerce. Cabe resaltar que el proceso que se desea automatizar cuenta con
el respaldo de aplicaciones anteriormente realizadas en otras instituciones y la
capacidad para realizarla, para todo esto se cuenta con herramientas como
internet, libros, documentos y equipos de cOmputo necesario para el
funcionamiento implementacion del sistema de informacién. Seguidamente

detallamos los aspectos técnicos a evaluar para el desarrollo del proyecto.

Luego de haber realizado la evaluacion técnica de los proveedores de servicios
laaS (eHost.com, iPage, BlueHost), se pudo observar que presentan
caracteristicas similares en cuanto a variedad de configuraciones, soporte de
multiples sistemas operativos, configuracion a medida de recursos de hardware
como procesador, memoria, almacenamiento, red, entre otras por lo que
definido para la seleccion del proveedor se deben considerar los siguientes
parametros: calidad de soporte, costos, escalabilidad, facilidad de uso y

ubicacion fisica.

Calidad de Soporte

Este pardmetro se refiere a la medicion de la facilidad para la obtencion de
soporte en la infraestructura contratada en caso de que algo llegara a fallar,
ahora al planear contratar una infraestructura de hardware se debe asegurar
que los posibles problemas que se puedan presentar en la misma cumplan con

los mas altos estandares y tiempos de respuesta.

Costos

Este parametro se refiere a los costos de licencias de SO (Linux o Windows),
servidor de aplicaciones u otro software necesario para el desempefo de las
tareas requeridas del desarrollo.

Escalabilidad
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Se espera incrementar el namero de clientes de una forma rapida para lo cual
ya se esté trabajando en planes de marketing del mismo, es por esto que se
debe contar con la facilidad de incrementar los recursos de infraestructura

contratados de una forma facil y lo menos costosa posible.

Facilidad de Uso

Al no tener una relacion directa con el proveedor de la infraestructura que se
vaya a contratar es necesario evaluar la calidad y facilidad de los sistemas que
ofrece el proveedor para la configuracién, administracion, uso y mantenimiento
de la infraestructura contratada, esto incluye el uso del idioma espafiol en el

manejo de las herramientas y el soporte que ofrece el proveedor.

Ubicacion Fisica

Al ser el mercado objetivo perteneciente a Europa, América, y Asia, es deseable
gue la ubicacion fisica de la infraestructura a ser contratada se encuentre en el
continente americano, para acelerar los tiempos de comunicacion

(solicitud/respuesta) del sistema con los usuarios finales.

Proceso de Seleccion

Una vez descritos los parametros de evaluacion y su relacion con el objetivo
final de este trabajo de investigacion, se calificd a cada uno de estos con un
factor de importancia; el cual ayudo en la elaboracion de la tabla final de
calificaciones de cada proveedor (eHost.com, iPage, BlueHost). El factor de
importancia sera un valor de 1 a 3; siendo 3 el valor que se dar4 a los
parametros mas importantes en la evaluacion; luego de conversar con el
personal de las unidades de Soporte y Sistemas de Gestor se ha elaborado la
Tabla 11 en la que se muestra la calificacion de importancia a cada uno de los

parametros anteriormente detallados:
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Tabla 11
Pardmetros de seleccion de proveedor de servicios IAAS.

Paréametro Factor de Importancia
Calidad de Soporte 2
Costos 3
Escalabilidad 3
Facilidad de Uso 1
Ubicacion Fisica 1

De acuerdo a las caracteristicas detalladas de cada uno de los proveedores y
de lo expuesto en el proceso de seleccidn de proveedor se ha procedido a

realizar la siguiente tabla de evaluacién a cada proveedor.

Tabla 12
Cuadro comparativo de proveedores IAAS.
Proveedores eHost.com iPage BlueHost
Parametros Calificaciéon  Factor Calificacion Factor Calificacion  Factor
Calidad de 4 3 3 2 3 2
Soporte
Costos 4 2 3 2 4 3
Escalabilidad 3 3 4
Factibilidad de 4 1 2 1 1 1
Uso
Ubicacién 3 1 2 1 2 1
Fisica
TOTAL 28 23 21

El servicio de Hosting eHost.com disefiada para permitirle obtener experiencia
practica con la mejor tecnologia de alojamiento. El servicio de Hosting
eHost.com incluye servicios con una capa de soporte y beneficios a partir de la
fecha de inscripcion en https://www.ehost.com, asi como ofertas de servicios
adicionales. Una vez creada su cuenta de eHost.com, podra utilizar cualquiera
de los productos y servicios que aparecen a continuacion de forma gratuita

dentro de ciertos limites de uso. A continuacion, se detalla los aspectos técnicos:
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Tabla 13
Caracteristicas de Instancia EC2.

Caracteristica Descripcion
Region US Carl (California)
Tipo de Instancia PHP
Modelo Micro
CPU Virtual 1
RAM 4 GB
Créditos por hora de la CPU 1 Hora
Almacenamiento [limitado
Arquitectura 64-bit
Sistema Operativo Ubuntu, Fedora, CentOS 6 o CentOS 7

Equipos de Usuario
Para el uso de la aplicacion web se especifica las especificaciones necesarias

para acceder desde diferentes dispositivos.

Tabla 14
Caracteristicas técnicas de equipos de escritorio.
Caracteristicas Minimo
Disco Duro 1TB

Sistema Operativo Linux (Debian, Ubuntu, Fedora y openSUSE)

Windows (7, 8, 8.1y 10)

MAC OS X 10.9
RAM 8 GB
Monitor 217
Procesador Procesador Intel Core i5 cuarta generacion 1.70GHz.

Nvidia GeForce 820M memoria dedicada de 2048 Mb
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La empresa cuanta con los equipos con las caracteristicas identificadas en la

tabla anterior para hacer uso de la aplicacion web.

Plataforma de software

Las herramientas necesarias para el desarrollo de la aplicaciébn web son las

siguientes:

Tabla 15

Lista de herramientas para el desarrollo de la aplicacion web.

Herramientas

Descripcion

Version

Sistema Operativo

Sistema gestor de
base de Datos

Servidor
aplicaciones Web

Lenguaje de
Programacion

Librerias
Framework
Desarrollo
Disefio
Repositorio Local
Repositorio Remoto

Cliente de
Administracion y
Gestion de Base de
datos

Depuracion Web

Ubuntu, Fedora, CentOS 6 o

CentOS 7

Mysql

Apache

PHP
Javascript

JQuery
Bootstrap
Ajax
Codeigniter
NOTE Pad ++
Fireworks
No necesario

No necesario

PHPmyAdmin

Firebug

5.x 0 Superior

2.4.7

5.9.1
1.7

2.2.3
3.3.6

3.0.6

8.0.1

1.20

2.0
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3.1.2 Factibilidad Operativa

Esta tesis es factible operativamente, ya que se cuenta con el conocimiento
necesario acerca del proceso comercial de la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C,
ademas también se cuenta con los conocimientos necesarios para el desarrollo
de sistema E-commerce, el cual seré aplicado en las sucursales de la empresa
MUNAY Kl PERU S.A.C, y tendrd un impacto positivo debido a los siguientes
puntos. En primer lugar, la idea surge de la necesidad en la empresa MUNAY
KI PERU S.A.C. de mejorar el proceso de venta, por lo cual esta aplicaciéon web
se enfoca en resolver un problema concreto. En segundo lugar, la aplicacion
web tiene una interfaz intuitiva que requiere conceptos previos muy basicos con
respecto a la computadora y la navegacion por internet que contribuyen a
realizar poco esfuerzo con respecto a las tareas relacionadas a la aplicacion

web.

Basandose en las conversaciones sostenidas con el personal involucrado se
demostrd que estos no representan ninguna oposicion al cambio, por lo que es

factible operacionalmente.

Para el desarrollo de la aplicacion web, se cuenta con todos los recursos

humanos necesarios para llevar a cabo el desarrollo, que a continuacion se

detallan:
Tabla 16
Recursos humanos necesarios para el desarrollo de la aplicacion.
Cargo Descripcion
Usuario Son las personas que usaran el sistema desarrollado. Ellos estan
Final relacionados con la usabilidad, la disponibilidad y la fiabilidad del
sistema; estan familiarizados con los procesos especificos que debe
realizar el software, dentro de los pardmetros de su ambiente laboral.
Seran quienes utilicen las interfaces y los manuales de usuario.
Usuario Son los individuos que comprenden el ambiente del sistema o el dominio
Lider del problema en donde serd empleado el software desarrollado. Ellos
proporcionan al equipo técnico los detalles y requerimientos de las
interfaces del sistema.
Analista Relevar y gestionar las necesidades funcionales del cliente en la

Funcional elaboracién y ejecucién del proyecto, considerando las caracteristicas de
Su operatoria.

Programador Responsable del desarrollo en si, interactian con el analista funcional.
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Personade Seencargan de elaborary ejecutar el plan de pruebas para asegurar que
Prueba las condiciones presentadas por el sistema son las adecuadas. Son
quienes van a validar si los requerimientos satisfacen las necesidades

del cliente.

3.1.3 Factibilidad EconoOmica

Este proyecto es viable econdmicamente, ya que la empresa MUNAY Kl PERU
S.A.C cuenta con los recursos econdmicos necesarios para el proyecto, y esta
dispuesta a mejorar su proceso de ventas. Cabe resaltar que el investigador
solventara sus propios gastos.

Costos de Recursos Humanos

En la tabla se detalla los costos de Recursos Humanos para la implementacion

de la solucidn, el costo del software necesario y el hardware.

Tabla 17

Consolidado de Costos
Recursos Costo (S./)
Humanos 4100.00
Software 263.88
Hardware 3284.60
TOTAL 7 648.60

3.2.Pre — Juego

3.2.1 Planeamiento
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Tabla 18
Lista de Producto Inicial.

ID Historiade Usuario / Requerimiento/ Caracteristicas Prioridad
Gomo vendedor, quiero gestionar productos, paraque los dientes puedan

1 |realizar suspedidos. 7
Gomo vendedor, quiero gestionar categorias para mantener un orden de

2 |busgueday dar masfacilidad alosdientes. 6
Gomo administrador, quiero generar reportesde todas|as ventas que fueron

3 |gestionadas, parasaber el nivel de ingresos y total de ventas generadas. 4
Gomo administrador, quiero crear diversos almacenes, paratener un control

4 |de stock adecuado de nuestros productos paralapresentacion al diente. 10
Gomo administrador, quiero crear diversostipos de monedas, paraque los

5 |dientespuedan llevar un mejor control de suscompras. 11
Gomo vendedor, quiero gestionar los pedidos de venta, paraque losdientes

6 |tengan informacion actualizada sobre su compra. 3
Gomo administrador, quiero gestionar perfilesy usuariosen el sistema, para

7 |poder gestionar los protocolosde cada area. 1
Gomo vendedor, quiero gestionar losdatos de losdientes con lafinalidad de

8 |fidelizar dientes. 8
Gomo administrador, quiero instalar diversos medios de pagos, paraque los

9 |dientespuedan tener diversar opciones de pago. 9
Gomo vendedor, quiero gestionar promociones/ vales de descuentos, para

10 |atraer potencialesdientesy mayoresventas. 16
Gomo administrador, quiero instalar gestionar losidiomas, paratener llegadaa

11 |diversaspartesdel mundo. 12
Gomo vendedor, quiero gestionar un blog, paraofrecer alosclienteslos

12 |benefidosde losproductos ofrecidos 14
Gomo vendedor, quiero imprimir facturas, paratener un archivo con lasventas

13 |historicas. 5
Gomo sistema, quiero que el usuario recupere su contrasefia cuando se haya

14 |olvidado, paraevitar estar Ilamando al administrador del sistema. 2
Gomo vendedor, quiero gestionar zonasy paises, paraque losdientestengan

15 |mas posibilidades de realizar sus compras. 13
Gomo administrador, quiero tener unaestadistica detallada de ventas,
cantidad disponible de productos, mejoresdientes, mejores productos para

16 |llevar un control adecuado de los pedidos, productos, dientes. 15
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Tabla 19

Lista de Productos Priorizada.
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Médulo de Pedidos, de Catalogo y Cliente.

Tabla 20
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Tabla 21

Maédulo de médulos, de existencias, localizacion.
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Médulo de localizacién, blog, estadistica y normas.

Tabla 22
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3.2.2 Arquitectura del Sistema / Disefio de alto nivel
Objetivo del Aplicativo Web
Desarrollar una solucion especifica para la empresa MUNAY Kl PERU
S.A.C. que permita registras las ventas realizado en dicha empresa. Todo
ello resuelto en un entorno grafico y amigable que permita a quienes lo

operen manejarse con absoluta solvencia desde el primer dia.

Producto

Aplicacion Web para Ventas.

Alcance del Aplicacion Web
El alcance del Aplicacion Web se encargara de automatizar el proceso de
ventas. El desarrollo del Aplicativo Web comprendera los siguientes
maodulos:
v' Mbédulo 1: Gestién de Administracion
Aqui se presentan los ajustes relativos al propio back office; por
ejemplo, el contenido del menu de acceso rapido, la lista de
empleados y permisos, y el orden de los mendus, entre otros.

v" Modulo 2: Gestion de Cliente
Aqui puede acceder a toda la informacion acerca de sus clientes, y
editar sus direcciones, crear grupos de clientes a los cuales se les
puede aplicar descuentos especiales, gestionar el servicio de

atencion al cliente.

v' Médulo 4: Existencias
Este menu le da acceso a la funcionalidad de gestion de stock, donde
puede gestionar sus almacenes, realizar movimientos de stock y pedir

suministros a sus proveedores.

v' Modulo 5: Pedidos
Una vez que los clientes empiezan a afiadir productos en sus carritos,

comenzara a ver los pedidos, junto con las facturas resultantes. Aqui
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es también donde usted gestionara las devoluciones de pedidos, el

servicio preventa al cliente, entre otras cosas.

Moédulo 7: Estadistica
Este modulo le da acceso a todas las numerosas estadisticas y

gréaficos recogidos y generados.

Médulo 8: Catalogo
En este mddulo podra afiadir productos, crear categorias, configurar

los transportistas y proveedores.

Modulo 9: Localizacion
Médulo que le ayuda a configurar los valores regionales de su tienda,

tales como idioma y traduccién, monedas, etc.

Médulo 10: Blog
Mddulo que le permite gestionar los articulos de los productos.

Moédulo 11: Normas
Un mend muy especifico, que le permite crear facilmente vales y

promociones de descuento a través de un conjunto de reglas

Caracteristicas de Modulos

= Encriptacién de Contrasefas
Las claves almacenadas en la base se realizan con
encriptacion MD5.

= Niveles de Acceso de Usuario
El acceso a las diferentes vistas de los mddulos esta restringido
en base a los permisos asignados a los roles de usuario de la
aplicacion.

» Restriccion de Acciones de Usuarios
Las acciones realizadas por el usuario en la aplicacion de

ventas (Crear, Leer, Actualizar y Eliminar de datos) estan
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restringidas en base a los permisos asignados a los roles de

usuario de la aplicacion.

Requisitos de hardware
Estos son los requisitos minimos de hardware que debera tener cada equipo
sobre el que se corra el Aplicativo Web.

v Procesador: Intel Pentium 4 o superior.

v' Espacio en disco: 500 GB.

v" Memoria RAM: 2 GB.

Requisitos de software
Sistema Operativo

Windows, Mac y Linux

Paguete preparado
WampServer (para Windows), Xampp (para Windows y Mac) o EasyPHP
(para Windows)

Servidor web

Apache 2.x, Nginx o Microsoft IIS
Lenguaje de Programacion
PHP 5.2+

Base de Datos

MySQL 5.0+

Navegador Web
v' Google Chrome.
v" Mozilla Firefox

v Internet Explorer 9+

Plazo de Entrega

A partir de la aceptaciéon de la presente propuesta se realizara una entrega
mensual por cada uno de los 4 meses de duracion del proyecto.

Aclaracion: las fechas o los plazos pueden variar en caso de que surjan

modificaciones imprevistas durante el desarrollo del sistema.
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Roles del Proyecto

Tabla 23
Roles SCRUM.
Rol Persona
Scrum Master Collantes Chumpitaz, Fuyu Daru
Product Owner Vargas Salinas, John Henry
Cliente, Omar Sanchez Albafiil

Stakeholders, users

Duracion de Proyecto

Duracion Total: 4 Sprint

Tabla 24
Cuadro de Sprint del proyecto.
Etapa Duracion Desde Hasta Fecha
(dias) Real de
Fin
Modulo de Administracion / Mddulo de Pedidos
Sprint 26 01-05-2016 27-05-2016  06-06-2016
1
Mddulo de Pedidos / Modulo de Catalogo / Mddulo de Cliente
Sprint 16 27-05-2016 12-06-2016 27-06-2016
2
Moddulo de Mddulos / Médulo de Existencias / Mddulo de
Localizacion
Sprint 15 12-06-2016 27-06-2016  15-07-2016

3
Moddulo de Localizacion / Modulo de Blog / Moédulo de Estadistica /
Mddulo de Normas
Sprint 14 27-06-2016 11-07-2016 27-07-2016
4

Remuneracién

El proyecto sera asumido por los tesistas o investigadores de la tesis.
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Arquitectura de la Aplicacién Web

Clientes web

Objeto/ Datos

Elacceso a la base de datos
es controlado mediante
archivos en la carpeta

Control de Datos

Contenido proporcionado por
los usuarios es controlado por
archivos en la carpeta raiz

Envia y Recibe

- 68000 5
Intamel Exgleres MeslaFirsies  hacgle Chroma ok Cpare aTL £sx
Navegadores Web @ E
Envia pelicidn Recibe respuesta
~
Servidor Web y BD
Envia, Recibe y ejecta
Informacién
[ j R
L .:"
o, .
Q?C)\ W

Tedos los archivos de tema
se encuentran en la carpeta
"themes".

‘classes”

Arquitectura de 3 capas

Figura 13. Arquitectura de la Aplicacién Web.

Arquitectura del Aplicacién Web
Patron MVC

Prototipos del Aplicativo Web

Moédulo de Administracion de Usuarios
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shamandealer.com, productos Mistic de Peru.

Direccién de correo electronico

| test@example.com

Contrasefia

| &, Password

[ Permanecer conectado

INICIAR SESION

Olvidé mi contrasena

Figura 14. Prototipo de pantalla de acceso al Aplicativo Web.

Descripcion de Formulario

Formulario de acceso al sistema cuenta con dos pardmetros de acceso correo

electrénico y la contrasefa, un Checkbox para que no expire tu sesion y una

opcion para recordar contrasenfa.

EMPLEADOS (2 )

IDva Nombreva Apellidos *a Correo electranico ™ & Perfil v &

Activar ¥ a

- LI | | | [ :

L

| Q. Buscar ‘

1 Omar Sanchez contacto@shamandealer.com SuperAdmin

u] 2 Henry Alba eficacial1@gmail.com SuperAdmin

Acciones Agrupadas «

| # Modificar

‘ # Modificar ~ |

Figura 15. Prototipo de pantalla principal de lista de usuarios.

Descripcion de formulario

Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a los

usuarios registrados.
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| & empLEADOS

* Nombre | Omar |

* apellidos | Sanchez

2

9 Tu avatar en PrestaShop 1.6.x es tu fota de perfil en PrestaShop.com. Para cambiarlo, inicia sesién en PrestaShop.com con tu
correo electrénico contacto@shamandealer.com y sigue las instrucciones en pantalla.

* Corrao electrénico I B4 | contacto@shamandealer.com

[
Contrasefia | @ Modificar contrasefia... ‘

PrestaShop Addons I ® Iniciar sesién |

Suscribirse al boletin de noticias de si m

PrestaShop
Pagina predet. | Dashboard hd |
Idioma | Espafiol v

Tema Por defecta v

Orientacién del ment de administrador @ Arriba
@ lzquierda

x

Cancelar

Figura 16. Prototipo de pantalla de registro de usuarios.
Descripcion de formulario

-

Guardar

Vista de formulario de usuario donde puedes agregar, editar a los usuarios

registrados.

ADMINISTRE SUS CLIENTES ( 710 ) oo E
ID¥a Tratsmiento¥a Nombre¥a Apelido¥a Correo electronico ¥ & Ventas¥a  Activado Boletin Opt-in Fecha de registro ¥  Ultima visita ¥ &
o ﬁ [ un || I [ - [ v [ v [ v| [oesae m - QBusear |
= TIs)
8 73 s Shyamsunder  Boini shyamboini@gmail com = v x x 20160602 — ‘VIModiﬁ(ari - ‘
8 72 s Christos ASLANIDIS  cs.aslanidis@gmail.com v x x 20160601 — ‘}Modiﬁcar v‘
8 7 s Balazs Denes dnsbali@tszhu = v x x 20160601 — lrlMoidiﬂ(ar -7‘
8 70 s Frangais Bossicart  fc762732@skynetbe v x x 20160601 — ‘_IModiﬁcar -‘
@ 79 s James Taylor jcole.taylor@gmail.com v v v 20160531 - ‘-IM\;ﬁﬁcar v-‘

Figura 17. Prototipo de pantalla principal de lista de Clientes.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a los

clientes registrados.
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& CLIENTE

Tratamiento @ Sra.

Q s

* Nombre ‘ Fuyu

collantes ]

* apellido

fuyu.collantes@gmail.com ]

* Correo electronico \ B4

Cumpleafios ‘ 9 | Noviembre | 1985

Activado n NO
soetn. [ 5 [
Opt-in si O NDGO

* Accesodegrupo | O D Nombre del grupo
a 1 Visitor
(=] 2 Guest
73] 3 Customer

Grupo por defecto | Customer

X

Cancelar

o

Guardar

Figura 18. Prototipo de pantalla principal de registro de clientes.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar, editar a los clientes

registrados.

PRODUCTOS ( 87 ) (4] oo S
IDva Imagen Nombre~a Referenciava  Categoria ™ Precio base ¥«  Precio final Cantidad v & Estado
O - | C I JC ) I3 o=
] —_—
[} 2 b Mapacho N. rustica 800 gr A0-7 g;ﬁmﬁ'\s $72.00 $72.00 17 v | # Modificar ~ |
=] 3 & Copal negro {50 gr) NI-1 :ﬂmﬁ?:s $740 $7.40 4 v | # Modificar = |

Figura 19. Prototipo de pantalla principal de lista de productos.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a los

productos registrados.
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x

Cancelar

Condicién | Nuevo "]

(@ [BI[o]s|=[= =[mw - (#]a]=]E]
BEDEEREE

Mapacho (uncut rell) is used by the ethnic Amazonian tribes, such as "Conibo
Shipibe™ and the "Ashaninka” in ayahuasca ceremonies and alse used on tables
with San pedro cactus.

Descripcion Editar = Insertar v Ver v Formato = Tabla v Hemramientas v

Etiquetas

[«|Blr]o]s ]|

_ HEIRNE
BEREEREE

|en~ |

Mapacho N. Rustica

This crude Nicotine belongs to the family (Solanaceae). The main species
used in Indian America, is called (Nicotiana tabacum) and (Nicotine
rustica) are both Hybrids and therefore represent the end products of a
long process of experimentation. There is reason to believe that the
cultivation of snuff for religious and medicinal purposes, including use for
shamanic trance, began around the same time that the tropical agricultural
forest in South America, approximately makes 6-8000 thousand years ago.

Each mapacho roll contains about 800 to 900 grams - 1.8
I.b aprox.

Normally it is thought that the snuff is not able to induce visions, but it
was i Iy used by indi groups they regarded it as the
quintessential shamanic intoxication. This kind of snuff is one of the
strongest in the world, including its alkaloid content is significantly higher
than the (Nicotiana tabacum) it was used exclusively for its enth i
powers (to invoke the spirits etc.), its smoked during ayahuascan
ceremonies or added to the brew. The snuff is present throughout the
process of traditional medicines.

Mapacho for sale online directly from Peru

4

3

Mapacho | Nicomana RusTica | mapacha for sale
mapacho ayahuasca || mapacho tobacco forsale || Mapacho Supplier
Buy Mapacho Supplier of Mapacho Tobacro Logs

black tobacco Afiadir etiqueta

o]

| 9 FOuiere afisde N imagen ConaL descripcion? Palse agul y pase 4 Hiqueta que Tgura e la descrpcion]

Cada etiqueta tiene que estar seguida por una coma. Los siguientes caracteres no estan aceptados: 1<;>7=+#""(}_$%.

Guardar y permanecer

Figura 20. Prototipo de pantalla principal de registro de productos.

Descripcion de formulario

O

O

Guardar

Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a los

productos registrados.
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CATEGORIAS ( 5 )

ID¥va Nombrewa

Descripcion

cooaFnmo S

Posicion ¥ a Maostrados

- Ol

J

[ — -

| QBu;c; ‘

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed do eiusmaod tempor incididunt ut labore

ARTICULOS et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation ullamco |aboris nisi ut
=] 12 CAGRADOS aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit in voluptate velit esse
cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepreur sint occaecat cupidatat non proident, sunt in culpa
qui officia deserunt mollit anim id est laborum.
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore
et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut
a 13 SUPERALIMENTOS

aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit in veluprate velit esse
cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat cupidatat non proident, suntin culpa
qui officia deserunt mellit anim id est laborum.

Vs i i dAiler it ammat cnncactotie = dimicrine alit cad de i ennd somenae iecididesnt s Ishoen

Figura 21. Prototipo de pantalla principal de lista de categorias.

Descripcion de formulario

(2] v [@ver ~ |

v ‘QVEF ‘|

Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a las
categorias registradas.

| % carecoria

Categoria padre

Imagen de portada de Categoria

Miniaturas de Categoria

* Nombre ‘ AMAZONIAN OFFERINGS

Mostrados “ NO

Desplegar todas

@ B Inicio
© I®SUPERALIMENTOS
© M HIERBAS Y RESINAS SAGRADAS
© IINCIENSOS Y AROMATERAPIA
© I ARTE CHAMAN

Descripcién Editar * Insertar ¥ Ver v Formato v Tabla ¥ Herramientas «

(o]

DONEE EEE S U S EEER R
EIE]
‘ | ] | B Afiadir archivo
Dimensiones recomendadas (para el tema predeterminado): 870px x
217px
‘ [ : | &S Afiadir archivo
Dimensiones recomendladas (para el tema predeterminadoy: 125px x
125px

Miniaturas del Meni | B Afiadir archivos...
Dimensiones recomendadas (para el tema predeterminada): 125px x 125px

Meta-titulo [ 51 | AMAZONIAN OFFERINGS I ‘ E-nv‘

Figura 22. Prototipo de pantalla principal de registro de categorias.
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Descripcion de formulario
Vista de formulario donde puedes agregar exportar editar a las categorias

registradas.

:EION DE EXISTENCIAS
Referencia del producto ¥« EAN-13 o codigo de barraJAN ¥« Cédigo de barra UPC¥ & Nombre ™ a Cantidad
| | | | - Qs
AO-T 0 Mapacho N. rustica 800 gr 0 I O Afiadir existencias |
NI-1 0 Copal negro (50 gr) 0 .VérAFTadlriex\stencias |
Figura 23. Prototipo de pantalla principal de lista de existencias.
Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes afador existencias.
TRANSPORTISTAS (2 ) o S
IDwa Nombreva Lopotipo  Retraso Estado Transportista gratuito  Posicién ¥«
- al | = | B ] || cussen |
& shamandealer.com, mistic products from Peru. Recogida en la tienda x v + ‘_I Modificar - ‘
18 Economic Post Mail 2 03 semanas desde Peru v x +[ 2] ‘IMndiﬁcar - ‘
Acciones Agrupadas =

Figura 24. Prototipo de pantalla principal de lista de transportistas.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a los

transportistas registrados.
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LOGOTIPO

1 Pardmetros generales

2 Lugary gastos de envioli 1 3 Tamaio. pesoy grupo de

Economic Post Mail

* Nombre del transportista

|

* Tiempo de transito | 2 or 3 weeks from Peru

env

Grado de velocidad Iﬂ

|

Logotipo l [ 5 |

‘ &= Elegir un fichero

Formatos permitidas JPG, GIF, PNG. Tamario 8.00 MB maximo. Tamafio actval indefinido.

URL de seguimiento I http:/fwww. 1 Ttrack.net/en/result/post-details.shtml?nums=@

Por ejemplo: htip://exampl.comitrack.php’aum=@" con ‘@' donde suele aparecer el ndmero de seguimiento.

Figura 25. Prototipo de pantalla principal de registro de transportistas.

Descripcion de formulario
Vista de formulario de usuario donde puedes agregar
transportistas registrados.

exportar editar a los

5 ~ [
BLOG CATEGORY (5 ) [ M
Id>a Title » = Status
T | ) e
(] 3 SHAMANIC ART v | # Madificar ~ |
0 a ORGANIC SUPERFOODS v | # Madificar ~ |
0 3 SACRED HERBS & RESINS v | # Modificar = |
8 2 SACRED OFFERING v | # Modificar = |
@] 1 Uncategories v | # Madificar  ~ |
‘ Acciones Agrupadas a

Figura 26. Prototipo de pantalla principal de registro de una categoria en blog.

Descripcion de formulario

Vista de formulario de usuario donde puedes agregar exportar editar a categorias

de blog registrados.
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¥ id_guest INT(10)
> id_operating_system INT(10)
©id_web_browser INT{10)
<1d_eustom er INT(10)
& javascript TINYINT (1)
“ screen_resolution_x SMALLINT(S)
< sereen_resolution_y SMALLINT(S)
< sereen_color TINYINT(3)
< sun_java TINYINT (1)
> adobe_flash TINYINT(1)
< adobe_dractar TINYINT(1)
< apple_quicktime TINVINT(1)
“real_player TINYINT(1}
< windows_media TINYINT (1)
> accept_language VARCHAR(S)

m

* id_web_browser INT{10)
2 name VARCHAR (54)

Indexes

L

7 id_operating_system INT(10)
> name Y ARCHAR (64)

Indexes

1 id_connections INT(10)

¥ id_page INT(10)

¥ time_start DATETIME

¥ id_connections INT(10)
% id_shop_group INT(11)
@id_shop INT(11)

@ id_guest INT(10)
id_page INT(10)
ip_address BIGINT(20)
 date_add DATETIME

© htp_referer VARCHAR(255)

¥ id_connections_source INT(10}
@ id_connections INT(10)

© htp_referer VARCHAR(255)

> request_uri VARCHAR (255)

2 keywords VARCHAR (255)

© date_add DATETIME

L

¥ id_connections_source INT{11)
P id_referrer INT(11)

Indexes

_address INT(10)
@ id_country INT(10)
©id_state INT (10)
#id_customer INT(10)
@ id_manufacturer INT{10)
@ id_supplier INT(10)
@ id_warehouse INT(10)
> alias VARCHAR(32)
© company Y ARCHAR(32)
¥ lastname VARCHAR(32)
& firstnam e W ARCHAR(32)
 address1VARCHAR(128)
> address2 Y ARCHAR(128)
< postcode Y ARCHAR(12)
ity VARCHAR(E4)
© other TEXT
> phone VARCHAR(16)
< phone_mobile VARCHAR(16)
“vat_number VARCHAR{(32)
© dini VARCHAR(16)
> date_add DATETIVE
 date_upd DATETIME
© aetive TINVINT (1)
& deleted TINYINT(1)

country INT(10)
> format VARCH AR (255)
Indexes

1

< time_end DATETIME

m

Disefio de la base de datos

Customer and Statistics.

m

*id_customer INT(10)
* id_group INT(10)

Indexes

¥ id_page_type INT(10)
“# name VARCHAR(255)

¥ id_page INT{10) Indexes

@ id_page_type INT(10)
< 1d_object INT(10)

7 id_page INT{10}
@ id_shop_group INT(10)
¥ id_shop INT(10)
¥ id_date_rangs INT(10)
> counter INT(10)

¥ id_date_range INT{10)
 time_start DATETIME
> time_end DATETIME

id_gender INT{10}

1 id_lang INT(10)
¥ name VARCHAR(20)

7 id_custom er INT{10)

@ id_shop_group INT(11)

@ id_shop INT(11)

@ id_gender INT(10}

@ id_default_group INT(10)

@ id_risk INT(10)

<> company Y ARCHAR(64)

2 siret VARCHAR(14)

ape VARCHAR(S)

& firstnam e VARCHAR(32)
“lastname VARCHAR(32)

> email VARCHAR(128)

> passwd VARCHAR(32)
“lest_passwd_gen TIMESTAMP
birthday DATE

& newsletter TINVINT(1)
“ip_registration_newsletter V ARCHAR(15)
> newsletter_date_add DATETIME
< optin TINYINT(1)

“ website W ARCHAR (128)
“>outstanding_allow_amount DECIMAL(10,6)
& show_public_prices TINYINT(1)
> max_payment_days INT(10)

& secure_key VARCHAR(32)

> note TEXT

& active TINYINT(1)

& is_guest TINYINT (1)

> deleted TINYINT(1)
 date_add DATETIME

> date_upd DATETIME

& percent TINYINT(3)
> color VARCHAR(32)

* id_referrer INT(10)
¥ name VARCHAR(54)
> passwd VARCHAR(32)
© htp_referer_regexp VARCHAR(64)
o htip_referer_like VARCHAR(64)
 request_uri_regexp VARCHAR(64)
2 request_uri_like VARCHAR(64)
© htp_referer_regexp_not VARCHAR(69)
 htip_referer_like_not VARCHAR(64)
 request_uri_regexp_not VARCHAR(64)
© request_uri_like_not VARCHAR(54)
¥ base_fee DECIMAL(5,2)
@ percent_fee DECIMAL (5,2)
@ click_fee DECIMAL{S,2)
> date_add DATETIME

_gender INT
& type TINYINT (1)
Indexes

m

¥ id_risk INT(10)
¥id_lang INT(10)
“ name YARCHAR(20)

7 id_referrer INT (10}

¥ id_shop INT(10)

2 cache_visitors INT(11)
 cache_visits INT(11}

© cache_pages INT(11)
 cache_registrations INT{11)
 cache _orders INT(11)

© cache_sales DECIMAL(17,2)
 cache_reg_rate DECIMAL{S,4)
> cache_order_rate DECIMAL(S,4)

> mds_header Y ARBINARY({32)

Indexes

¥ id_custom er_m essage INT(10)
@ id_customer_thread INT(11)
< id_smployes INT(10)

“»message

TEXT

> file_name VARCHAR(18)

< ip_addre

ss INT(11)

<> user_agent VARCHAR(128)
> date_add DATETIME
< private TINYINT(4)

¥ 1d_custom er_thread INT(11)
@ id_shop INT(11)

@ id_lang INT(10)

@ 1d_cantact INT(10)
< id_custom er INT(10)
< id_order INT(10)
id_preduct INT(10)
© status ENUM(...)

& email VARCHAR(128)
2 token VARCHAR(12)
© date_add DATETIME
> date_upd DATETIME
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Orders
"1 ps_order_detail v
W ma e i id_order_detail INT(10) 1 ps_orders v
@ id_erder _return_state INT{10) @id_order INT(10) id_order INT(10) 1 ps_supply_order_state_lang ¥
== %id tang 1T(10) - id_order_invaice INT(11) |V reference VARCHAR(S) e ) ps_order_invoice v ¥ id_supply_order_state INT(11}
> name VARCHAR(54) id_warehouse INT(10) & id_shop_group INT(11) 77}77 Ep— . id_order_invaice INT(11) L . . - ¥ id_Jong INT(11) |
=  product_jd INT(10} @ id_shop INT(11) | prrdls mi T id_order INT(11) ] ps_supply_order_receipt_history ¥ name VARCHAR(128)
v v < product_attribute_id INT(10) ] @ id_carrier INT(10) IL— Jld,urder;argu\e INT(10) o % number INT(11) id_supply_order_receipt_history INT(11) >
L | > product_name VARCHAR (255) id_lang INT( 10) | id_order INT(10) ] > delivery_number INT(11) @ id_supply _order_detail INT(11) ¥ ¥
| x ‘ > product_quantity INT(10) i #id_ustome INT(10) [ bt delvery_date DATETINE T idemployes TG F‘
| ps_order_return_state ¥ > erouct_quantity In_stodk INT(1D) @ id_cart INT(10) id_order_inveice INT(10) > total_discount_tax_excl DECIMAL(17,2) employee_lastnam e VARCHAR(32) ‘
id_ords_return_state INT(10)  product_quantity_refunded INT(i5) % id_currency INT(10) 177 @ name VARCHAR(S2) : > total_discount_tax_indl DECIMAL(17,2) employee_frsmame VARCH AR(32) ) ps_supply_order_state ¥
color VARCHAR(32) s product_aantity retur INT(10) 1d_airess delivery INTCI0) - > value DEIMAL(17,2) > totel_pad_tax exd DEQMAL(L7,2) | | id_supply_order state INT{11) 7] id_supply_order_state INT(11)
< > product_uantiy_reinjected INT(10) #id_adress jnveice INT(10) " vlue t_excl DECIMAL (17.2) > totl_paid_tax_indl DECINAL (17,2 * auantity INTILL) > delivery_note TINYINT(2)
} > product_price DECIMAL (20,6) Ho current_state INT(10) P P T 7] total_products DECIMAL (17,2) 71| © date_add DATETIME > editable TINYINT (1)
| > reduction_percent DECIMAL(1D,2) > secure_key VARCHAR(32)  total_products_wt DECIMAL (17,2) > > receipt_state TINYINT(1)
_ _ 1 ps_order_return ¥
> reduction_amount DECIM AL (20,6) 7 paym ent VARCHAR(255) 2 total_shipping_tax_exc DECIMAL(17,2) \'s v 2 pending_receipt TINYINT(1)
id_order_return INT(10) | | —
S customes DT} >reduction_amount_tax_incl ECIMAL(206)  1— — > conversion_rate DECIMAL{135)  total_shipping_tax_incl DECIMAL{17,2) l } 2 endlosed TINYINT (1)
T > reduction_amount_tax_excl DECIMAL(20,6) module VARCHAR(255) ? total_wrapping_tax_excl DECIMAL(17.2) T | color VARCHAR(32)
> group_reduction DECIMAL(10,2) > recyclable TINVINT (1) > total_wrapping_tax_ incl DECIMAL{17,2) | | B
::?::;I”N:ég(l) > product_quantity_discount DECIMAL(20,5) S o girmemicy note TEXT + 1
T i product_ean13 VARCHAR(13) gift_message TEXT  date_add DATETIME ——- :L ps_supply_order_detail A
+ e upd DATETINE P - | product_upe VARGHAR(12) | O shivping_number VARCHAR(32) » | —— | 7 id_supply_order detall INT(11)
- | =) pe_order_detall ax ¥ — o product reference VARCHAR () E===""5 % total_dscounts DECIMAL(17,2) & @ id_supply_order INT(11)
#1d_ordker_detall NT(11) product_suppler_teference VARCHAR(32) > toal_discounts_tax_ind DECTMAL(17,2) A ©1d_gurreney INT (11)
@id_tax INT(11) > product_weight FLOAT > totsl_discounts_tax_exdl DECIMAL(17,2) ] ps_order_invoice_payment ¥ - @ 1d_product INT(11)
 unit amount DECIMAL{10,6) > tax_comptation,_method TIWINTCD) OF . tool_paid DECIMAL(17:2) N—«‘ 1 id_ordes_inveice INT(11) | | #idrocuct atrbute T3y
? total_am ount DECIMAL (10,6) > tax_name U ARCHAR (16) > total_paid_tax indl DECIMAL (17,2) id_order_payment INT(11) ? reference VARCHAR(32)
| ¥ | to_raie pECMALC10) ol pad e pEOMLT, || 2o INTOD | B > supplier_reference VARCHAR(32)
|'df°’dﬁ'fd2‘zi‘ L  ecotax DECIMAL(21,6) < 0 total_pad_real DECIMAL(17,2) - ’ # name U ARCHAR(128)
|fk_ps_order_detail_tax_1 > ecotax_tax_rate DECIMAL(S, 3) 5 total_products DECIMAL (17,2) M % £an13 VARCHAR(13) —a
> discount_quantty_spplied TINVINT{1) 7 tots|_products_wt DECIMAL (17,2) k 1 upc VARCHAR(12)
= i 11 more > total_shipping DECIMAL(17,2) H>- 1 exthange_rate DECIMAL (20,6) =
| | > . [ —— 1< <> unit_price_te DECIMAL (20,6)
7] ps_order_siip v : = — ps_order_payment ¥ > quantity_expected INT(17)
id_ordes_siip 1T (10) T id_order_payment INT (1) > quantiy_received INT(13)
> conversion_rate DECIMAL(136) | order_reference VARCHAR(S) price_te DECIMAL(20,6)
*1d_cusomer INT(10) | 1d_cumency INTUL0) =71 71 ps_supply_order ¥ O discount mste DECMALRD,E)
 id_order INT(10) } »amount DECIMAL{10,2) id_supply_order INT(11) discount,_value_te DECIMAL(20,6)
> shipping_cost TINVINT(3) ] g ond o | “pam et methed VARCHAR(255) [ | &1d_supalier INT(11) F—— 1 % price._nith_discount.te DECIMAL{20,6)
> amount DECIMAL(10,2) = I — - o) & conversion_rate DECIMAL(13,5)  supplier_name VARCHAR(64) [ tax_rate DECIMAL(20,6) b
> shipping_cost_amount DECIMAL(10,2) d-orderstae 1T (10) fransaction_d VARGHAR(25) @id_lang INT(11) tax_value DECIMAL (20,5) " ps_supply_order_history ¥
invoice TINYINT(1) card_number VARCHAR(254) v -
> partial TINYINT (1) + e, emal TIVINTC) F P! 4 i B @id_narehouse INT(11) price_ti DECIMAL(20,6) id_supply_order_history INT(11)
> date_add DATETIVE m\nr:fARCHAR(BZ) ] ps_order_history ¥ ] ps_order_return_detal ¥ | __ (E'd— 'a”m o (259 o ®idsupply_order_state INTQLD) tax_value _with_order_discount DECIMAL (20,5)  id_supply_order INT(11)
> date_upd DATETIME v I id_ordes_history INT(10) 1 id_orde_return INT(10) (E'd':’f;r ::Rmi::((n #id_currency INT(L1) price_with_order_discount_te DECIMAL(20,6) 1d_employes INT(11)
. DhiddenTINNTC)  L— id_em ployes INT(10) 1 id_order_detail INT(10) /::;:d :ammg 259) 5 1dreF aurrency INT(LL) Bl oo e AR
+ > Ingeble TIWVINTCD) L |_yef  id_order INT(10) T id_e INT(10) = = reference VARCHAR(64) employee_frsiname VARCHAR (32)
> delivery TINVINT(L) @ id_order_state INT(10) > product_quantity INT{10) i - ) | 7 date_add DATETIME @id_state INT(11)
> shipped TINVINT( ) * date_2dd DATETIME B o * dete Lpd DATETINE | date_add DATETIME -
S i date_delivery_sxpected DATETIME
 paid TINTINT(2) o I 1 * } * I _ _ | tolal_te DECIMAL(20,8)
A ? deleted TINVINTC) ] ; ] ps_ord it v total_with_discount_te DECIMAL(20, I
| |_ | ps_order_carrier |_with_¢ - 5)
1 ps_order_slip_detail ¥ > } } I } d_order_carrier INT(11) total_tex DECIMAL (20,6) L Tlpsmessage ¥
¥ id_order_sip INT(10) *‘ } | } I I @id_order INT(11) total_t DECIMAL(20,6) id_message INT(10)
¥ id_order_detail INT(10) b W o e id_carrier INT(L1) discount,_rate DECIMAL(20,8) 1d_cart INT(0)
 product_quantty INT(10) ‘ I 1 id_order_m essage INT(10) r— -+ =) ps_order_message ¥ %id_order_jnvaice INT(11) discount_value_te DECIMAL(20,5) 4 5 id_customer INT(10)
amount_tax_exdl DECIMAL(10,2) = A 4L 414 ang TC20: By | ! 1d-order_message INT(10) weight FLOAT is_template TINVINT( 1) 1d_em ployes INT(10)
amount_tax_incl DECIMAL(10,2) " 7 ps_order_state lang ¥ o INTC0) > date_add DATETIME " ps_message_readed ¥
te i : rerp————— > name VARCHAR(128) 5 shipping_cost_tax_excl DECIMAL(20,6) " @id_order INT(10) tid e
‘ S PO, > message TEXT P shipping_cost_tax_indl DECIMAL (20 6) ' Y : ! ﬁl; 1] @ message TEXT . :df’:::f; w:(m))
i : I > rame VARCHAR(69) 1 > tracking_number Y ARCHAR(54) I I I | * private TINVINT(1) e 1
I } | I > e plote VARCHAR(64) }‘ il > date_add DATETIME | } I | I > date_add DATETIME = =
o - ol : BHEN - NS
Lo | il o BRI o T
oo ) ! R ! il i i ool !




_1 ps_cart_product ¥
P id_cart INT(10)

@ id_product INT(10)

< id_address_delivery INT{10)
@ id_shop INT({10)
<id_product_attribute INT(10)
& quantity INT(10)

“» date_add DATETIME

1 ps_cart

"id_cart INT{10)
¥ id_shop_group INT{11}
@id_shop INT{11)
@ id_carrier INT(10)
< delivery_option VARCHAR(100)
Pid_lang INT(10)
@ id_address_delivery INT({10)
& id_address_invoice INT{10)
@ id_currency INT(10)
P id_customer INT(10)
@ id_guest INT{10)
“rgecure_key VARCHAR(32)
“recyclable TINYINT (1)
& gt TINVINT(1)
 gift_message TEXT
 allow_seperated_package TINYINT(1)
“» date_add DATETIME
“ date_upd DATETIME

“#id_group INT{10}
@ id_lang INT{10)
o name VARCHAR(32)

] ps_cart_rule_product_rule_group ¥
" id_product_rule_group INT{10)

@id_cart_rule INT(10)

& quantity INT{10)

j ps_cart_rule_product_rule ¥
id_product_rule INT{10}

@ id_product_rule_group INT{10)

& type ENUM(,. )

"] ps_cart_rule_product_rule_value ¥

¥ id_product_rule INT{ 10)
! id_jtem INT{10)

| ps_cart_cart_rule ¥

Vid_cart INT{10)
¥id_cart_rule INT{10)

j ps_cart_rule_country ¥
Tid_cart_rule INT(10)
¥ id_country INT{10)

" id_group INT{10}
4 reduction DECIMAL(17,2)

2 show_prices TINYINT(1)
* date_add DATETIME

id_group_reduction MED IUMINT{&)
@ id_group INT{10)
— — — | ®id_category INT(10)
© reduction DECIMAL {4,3)

| date_upd DATETIME
i

“ price_display_method TINYINT{4)

] ps_cart_rule_lang ¥
Vid_cart_rule INT(10)
Vid_lang INT{10)

& name VARCHAR(254)

1 ps_cart_rule_carrier ¥
¥ id_cart_rule INT(10)
¥ id_carrier INT(10)

| ps_cart_rule_group ¥
¥id_cart_rule INT(10)
1 id_aroup INT(10)

| R —i

_| ps_group_shop ¥ |

I S ——
E——— L ———— ]

/l T id_group INT(11)
] *id_shop NT(11)

»

| ps_cart_rule_shop ¥
¥ id_cart_rule INT{10)
¥ id_shop INT{10)

"] ps_cart_rule

" id_cart_rule INT {10}
@id_customer INT(10)
“» date_from DATETIME
“» date_to DATETIME
< description TEXT
 quantity INT(10)
 quantity_per_user INT{10)
@ priofty INT{10)
> partial_use TINYINT(1)
 code VARCHAR (254)
< minim um_amaunt DECIMAL{17,2)
< minim um_amount_tax TINYINT(1)
< minim um_amount_currency INT {10}
% minimum_amount_shipping TINYINT (1)
 country_restriction TINYINT(1)
< carrier_restriction TINYIMT (1)
“ group_restriction TINYINT(1)
@ cart_rule_restriction TINYINT{1)
 product_restriction TINYINT (1)
< shop_restriction TINYINT (1)
< free_shipping TINYINT{1)

10 maore...

| ps_cart_rule_combination ¥
¥id_cart_rule_1INT(10)
Vid_cart_rule_2 INT(10)

| ps_shop_group ¥
id_shop_group INT{11)
“name V¥ ARCHAR(64)
 share_custom er TINVINT (1)
¥ share_order TINYINT{1)
< share_stock TINYINT(1)
“active TINYINT (1)
 deleted TINYINT{1)

ik
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mw

1id_carrier INT(11) ;::fzr:i::ﬁ:m) ¥ id_currency INT(10)
7 id_country INT{10) 1 id_shop INT(11) - 2 name VARCHAR(32)
@ id_mne INT(10) Indexes id_tax_ules_roup INT(10) “»iso_code VARCHAR(3)
“@id_currency INT {10} “»iso_code_num VARCHAR(3)
@ iso_code VARCHAR(3) 2 url VARCHAR(255) Tid_shop INT(11) % sign Y ARCHAR(S)
> call _prefix INT{10) m @ active TINYINT(1) TLEES & blank TINYINT{ 1)
 active TINYINT (1) 1 id_country INT(11) & deleted TINVINTC)  form at TINYINT(1)
“» contains_states TINY INT(1) @ shipping_handing TINVINT(1) & decim ds TINYINT(1)
2 need_identification_number TINYINT{1) Indexes @ range_behavior TINYINT(1) “ conversion_rate DECIMAL{ 13,6)
% need_zip_code TINYINT (1) iemodule TINYINT(1) > deleted TINYINT(1)

“is_free TINYINTS
2 zip_code_format VARCHAR{12) fstree e & active TINYINT (1)

 displey_tax_Jabd TIWINT( 1) < shipping_external TINYINT{1)
“»need_range TINYINT{1)
< external_module_name Y ARCHAR (64)
“» shipping_m ethod INT(2) Vid_product INT{10)
“ position INT{10) 1 id_carrier_reference INT(10)
< max_width INT{10) Vid_shop INT{10)
¥ id_carrier INT(10) © max_height INT{10)

@ id_country INT(10) 1 id_shop INT(11) <> max_depth INT(10)

“@id_lang INT(10) T id_lang INT{10} > max_weight INT({10)

“» name VARCHAR (54) > delay VARCHAR{128) < grade INT(10) m

“»name VARCHAR(S4) ¥ id_currency INT{11)

id_state INT{10)
@ id_country INT(11)
Indexes @ id_mne INT(11)

2 name VARCHAR(64)
id_delivery INT(10)

"V id_range_weight INT{10) < id_shop INT(10)
@ id_carrier INT{10) “id_shop_group INT(10)

" id_range_price INT{10) “iso_code VARCHAR(T)
id_carrier INT{10) & tax_behavior SMALLINT(1)
“delimiter1 DECIMAL(20,6) & active TINYINT{1)

> delimiter 1 DECIMAL{20,8) @ id_carrier INT{10) % defimiter2 DECIMAL(20,5)
elimiter

> delimiter2 DECIMAL{20,5) <> id_range_price INT(10)
id_range_weight INT(10)
@ id_mne INT(10)
% price DECIMAL {20,5)
Tid_carrier INT(11)
1 id_tax_rules_group INT{11)

1id_shop INT{11)
' id_warehouss_product_location INT(11)

@ id_product INT(11) U id_sone INT(10)
@ id_product_attribute INT(11) ¥ name W ARCHAR (64)

@ id_warehouse INT{11) " id_warehouse INT(11) “ active TINYINT (1)
> location V ARCHAR(64) @id_currency INT{11)
@ id_address INT{11)
“id_employes INT(11)
< reference VARCHAR(32) m m
m @ Y ARCHAR(45,
fame ) id_shop INT(11) ¥ id_mne INT{11)
¥ id_carrier INT{11) “»management_type ENUM{...) 1 id_werchouse INT(1) 1 id_shop INT(12)
¥ id_warehouse INT(1. I’
id_warehouss (11) < deleted TINYINT(1) =
Indexes
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wepsite il i i P ! i
L T I i i | [T
f == |
I o] i PR 2
"] ps_search_index ¥ ] ps_shop_url v " ps_lang v
"1 ps_required_field ¥ 1 id_product INT(11) ] ps_timezone ¥ d_shop_url INT(11) i id_lang INT(10)
id_required_feld INT(11) 7] ps_request_sal ¥ ¥id_word INT(11) id_tmezone INT(10) 1| @id_shop INT(11) EEin @ d_shop _group INTILD)  name VARCHAR (32) [
 ebject_name VARCHAR(32) d_reuest_sal INT(11) ight SMALLINT (4) =] 7 name VARCHAR(32) ©donain VARCHAR(1S0)  [S=F—3| ¥ neme VARCHAR(S9  — 1 _] ps_lang_shop ¥ T3] & actve TINVINT(3)
 field_nam e VARCHAR(32)  name VARCHAR(200) > »  domain_ss! ¥ ARCH AR(150) @id_category INT(11) ¥ id_lang INT(11) [ @ iso_code CHAR(Z)
> 5 TEXT y 4  physical_uri VARCHAR(64) d_theme INT(1) ¥ id_shop INT(LD) ! ©language_code CHAR(S)
» i @ virtual_uri VARCHAR(64)  active TINYINT (1) === »  date_format Jite CHAR(32)
: ] 7 O main TINYINT(1} O delted TIVVINT(Y)  PA———— © date_format_full CHAR(32)
+ f {  active TINYINT (1) > st TINVINT(1)
=
search_engine ¥
pes - engr 1 ps_search_word ¥
1d_search_engine INT(10)
id_word INT{10)
& server VARCHAR(64) L s et O A 1 I Y I SN T T I I A I O SO,
@id_shop INT(11)
 getvar V ARCHAR(16)
< @id_lang INT(10)
& word VARCHAR(15) Module
>
1 ps_module_access ¥
#id_prafil INT(10 "~ ps_module_group ¥
I "1 ps_cms_shop ¥ " ps_module_shop ¥ " _prafle INT(0) ppy—— id_hook_alias INT(10)
id_module
I i tdanspnan | *id_module INT(1D) id_medue INT (10) i  slia5 VARCHAR(64)
@ view TINYINT(1] 1d_shop
T | ¥ 1d_shop mT(11) r 7] ps_alias v ¥ id_shop INT(11) W & name Y ARCHAR(64)
—1 ps_cms_lang \ > =  configure TINYINT (1) ¥ id_group INT(11) S
id_dlias INT(10)
id_cms INT{10)
¥ © alias VARCHAR(255)
¥id_lang INT(10)
* search VARCHAR(255)
@ meta_tite VARCHAR (128)
> active TINYINT (1) v rren v
© meta_description VARCHAR{(255) o B Gl B 2 Gl G
 meta_ke pords VARCHAR(2SS) . I ps_module_country ¥ id_moche INT(10) i modde INT(12)
o mm;t LONGTEXT ¥id_module INT (10) ¥ name VARCHAR(64) ¥ id_shop INT(11)
link _rewrite VARCHAR(128) ¥id_shop INT{11) D active TINVINT(1) 1 id_currency INT(11)
. " m| ached v | ¥ id_country INT(10) version V ARCHAR(S)
memc; servers
. ps_r E | “Ips_hook ¥ >
| id_memcached_server INT{11) |
| | (254 | id_hook INT(10)
! ©ip VARCHAR(254) m odule_prefer: v
I _— & name VARCHAR (64) _ 5 ps_module_preference
} ! i Vpart INT(L)  pshelp_access v bt VARGHAR(64) e ook modui_excey T id_module_preference INT(11)
hl S welght INT(LY) id_help_access INT(11) I ps_hook_module ¥ id_hook_medule_esceptions INT (10) -
@id_em ployes INT(11
 ps_cms ¥ > © label VARCHAR(4S5) ?id_module INT(10) % desciption TEXT id_shop INT(LT) e poyes INT(LY
. o
id_ems INT(10) . % version VARCHAR(8) ¥ id_shop INT(11)  position TINYINT(1) id module INT(10) module VARCHAR (255)
@id_shop INT(11 [ > 1 id_hook INT( 10  live_edit TINYINT (1) interest TINYINT(1)
|t (10) @id_hook INT(10)
o
@id_cms_category INT(10) (% & postion TINVINT(2) .  file_name VARGHAR(255) faverlte TINNT(Y
 position INT(10)
 active TINVINT (1)
>
} I S — 1 1 T
' = ¥ 1 stock_mvt_reason ¥ stock_mvt
T ps_stock_mvt_reason_lang ¥ 1 ps_stock_mvt r | ] ps_stock_s
~ id_specific_price INT(10) id_stock_mut_reason INT{11) | id_stock_mut BIGINT(20)
cms_category_lang ¥ [ !
= == — dLspekmtfeson NT(LY @ id_specif le INT(11) [ |  sign TINYINT(L T % id_stock NT{11
@id_cms_category INT(10) " ps_meta_lang ¥ ¥ id_lang INT(11) id_specific_price_rule INT(11) sign @ | id_stock INT(11)
@1 Jang INTCLD) ¥ d_meta 1NT(10) Sname VARCHAR(ZSS) @id_cart INT(11) {1 4 date_add DATETIME W\ || O id_order INT(11)
©name VARCHAR(128) ¥ id_shop INT(11) > & id_product INT(10) 5| | date_upd DATETIME ] < id_supply_order INT(11)
2 description TEXT ¥id_lang INT(10) * | . @ id_shop INT(11)  deleted TINYINT(1) I id_stock_mvi_reason INT(11)
-9 “link _rewrite VARCHAR(128) '  title VARCHAR (128) e ¥ id_shop_group INT(11) > @ id_em ployes INT{11)
& stock v
] ps_cms_category ¥ O meta_tifle V ARCHAR(128)  description VARCHAR(255) W :d ns,k o #id_curreney INTEL0)  employee Jastane VARCHAR(Z)
1—| 51 id_stock INT(11 7
id_cms_category INT(10) meta_keywards VARCHAR(255) © keywords VARCHAR(255) 7 [fmeanno) | . d, . w @ id_country INT(10) F0ms e B employee_firshame VARCHAR (32)
— 1d_me id_warehouse INT(11) >_stock_avail
1id_parent INT(10) M  meta_description VARCHAR(255)  url_rewrite VARCHAR(254) t— ‘ - #1d_group INT(10) dsiock_svsiabe n10n F=F ¥ physical_guantty INT(1)
level depth TINVINT(3) i o  page VARCHAR (64) . id_product INT{11) @ id_customer INT(10) SRS  date_add DATETIME
@ actve TINYINTCD) . : L @ 1d_product_sttribute INT(11) @ id_product_attribute INT(10) “¥id_product INT(11) SsgnTINVINTG) ~ f———————
oot DATETE I © reference VARCHAR (32)  price DECIMAL(20,6) id_product_attribute INT(11)  price_te DECIMAL(20,8)
 date_upd DATETIME |  ean13 VARCHAR(13)  from _quantity MEDIUMINT(8) “id_shop INT(11) | last_wa DECIMAL{20,6)
L — @
© poation INT(1D) @ upc VARGHAR(12)  reducton DECIMAL (20,6) dshop_oroup INTELY - —+ © current_na DECIMAL(20,6)
+ i >
=  physical_quantity INT(L1)  reduction_type ENUM(..) auantity INT(10) O referer BIGINT2D)
© usable_quantity INT(11) 112 5 from DATETE  depends_on_stock TINVINT(D) || =
 price_te DECIMAL(20,6) > 0 DATETME — ——| > out_of_stock TINYINT(1) O P —
» oy | »
I v ! ¥
o L] !
nacidic mrica R I sinntar 1




¥ id_tex_les_group INT(13)

@ id_tax INT(10)
@id_lang INT(10)
> name VARCHAR(32)

T id_shop INT{11)

@ id_product INT{11}
@ id_country INT{11)
@id_tax INT(11)

¥ id_tax INT (10)

& rate DECIMAL (10,3)
& active TINYINT(1)
© deleted TINYINT(1)

¥ 1d_tex_rles_group INT(13)
> name VARCHAR(50)
active INT(11)

¥ id_tax_nule INT(11)

@ id_tax_nules_group INT(11)
@ id_country INT(11)
¥id_state INT(11)

0 zipcode_from VARCHAR(12)
“ zipcode_to VARCHAR{12)
@id_tax INT(11)

“»behavior INT(11)

“ description VARCHAR{100)

s e

* 1d_specific_price_rule_condition INT(11)

@ id_specific_price_rule_condifion_group INT(11)
5 type VARCHAR(255)

 value ¥ ARCHAR(255)

¥ id_specific_price_priority INT{11)
1 id_product INT{11)
2 priority VARCHAR(80)

¥ id_specific_price_rule INT(10)
& name VARCHAR(255)
@id_shop INT(11)
@id_currency INT(10)
@id_country INT(10)
@id_group INT(10)

& from _quantity MEDILMINT(S)
2 price DECIMAL (20,6)

2 reduction DECIMAL(20,6)

@ reduction_type ENUM{...)

& from DATETIME

0 to DATETIME

 id_specific_price_rule_conditon_group INT(11)
¥ id_specific_price_ule INT(11)

1 id_supplier INT(10)

¥ id_lang INT{ 10}

> description TEXT

“rmeta_tife VARCHAR{128)
>meta_keywords VARCHAR(255)

 id_supplier INT (10}
> name VARCHAR(54)
> date_add DATETIME
“ date_upd DATETIME
& active TINYINT(1)

> meta_description VARCHAR(255)

1 id_manufacturer INT(10)

¥ id_lang INT{ 10}

> description TEXT
“»shart_description VARCHAR(254)
meta_tite VARCHAR(128)

< meta_keywords VARCHAR(255)
> meta_description VARCHAR(255)

Tid_manufacturer INT{11)
d_shop INT(11)

¥ id_manufacturer INT(10}
¥ name WARCHAR(64)
> date_add DATETIME
> date_upd DATETIME
I > active TINYINT (1)
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id_profile INT(10)
¥ id_teb INT(10)
& view INT(11)

& add INT(L1)

& edit INT(11)
 delete INT(11)

7 id_tab INT(10)
@id_parent INT(11)

“ class_name VARCHAR(64)
< module VARCHAR(64)

& position INT(10)

@ active TINYINT (1)

* id_contact INT(10)

& emall VARCHAR(128)

& customer_service TINYINT(1)
> pasition TINVINT(2)

@id_contact INT( 10)
@id_lang INT(10)

& name VARCHAR(32)
> description TEXT

7 id_store INT(10)

@ id_country INT{10)
<id_state INT({10)
“name VARCHAR(128)

“» address1 ¥ ARCHAR{ 128}
> address2 VARCHAR( 128)
O city VARCHAR(64)

& postcode VARCHAR(12)
> latitude DECIMAL(11,8)
“longitude DECIMAL(11,8)
 hours VARCHAR(254)

> phone VARCHAR(16)

0 fax VARCHAR(15)

O email VARCHAR(128)
“note TEXT

@ active TINVINT (1)

& date_add DATETIME

& date_upd DATETIME

¥ id_quick _access INT(10)
1 id_lang INT{10)
¥ name VARCHAR(32)

Tid_tsb INT({10)
¥id_lang INT(10)

 id_guick_sccess INT(10)
@ new_windaw TINYINT(1)

& link Y ARCHAR(128)

' id_configuration INT(10)
©id_shop_aroup INT(11)
< id_shop INT(11)

& name Y ARCHAR(32)

© value TEXT

> date_add DATETIME

> date_upd DATETIME

1 id_configuration IMNT{10)
Vid_lang INT(10)

< value TEXT

<> date_upd DATETIME

<2 name VARCHAR(32)

m

1 id_store INT(11)
¥ id_shop INT(11)
Indexes

¥ id_log TNT{10)

& severity TINYINT(L)
“error_code INT(11)
message TEXT

> abject_type VARCHAR(32)
 object_id INT(10)

> date_add DATETIME

> date_upd DATETIME

" id_impert_match INT{10)
2 name VARCHAR(32)

ebservice_account INT(11)
hop INT(11)

" id_webservice_account INT(11)
“key VARCHAR(32)

& description TEXT

& class_name VARCHAR(50)
“is_m odule TINYINT{(2)
“»module_name ¥ ARCHAR (50)

@ active TINVINT(2)

" id_webservice_permission INT(11)
& resource Y ARCHAR{50)

“»method ENUM{...)
“@id_webservice_account INT(11)

id_profile INT(10)

Indexes

Tid_lang INT(10)
1 id_profile INT(10)
¥ name VARCHAR(128)

7 id_em ployes INT{10)

@ id_profile INT(10)

“@id_lang INT{10)

> |astname Y ARCHAR(32)

2 firstname VARCHAR(32)

> email VARCHAR(128)

> passwd VARCHAR(32)

2 |zst_passwd_gen TIMESTAMP

< stats_date_from DATE

< stats_date_to DATE

> bo_color VARCHAR(32)

> bo_theme VARCHAR(32)

> default_tab INT(10)

& bo_width INT{10)

> bo_show_screencast TINYINT (1)
> active TINYINT (1)
“@id_last_order INT{10}

@ id_last_customer_message INT(10)
“@id_last_customer INT(10)

7 id_theme INT{11)
“»name ¥ ARCHAR (64)
& directory V ARCHAR(64)

T id_theme NT(11)
¥ id_shop INT(11)
¥ entity INT(11)

' id_object INT (11}
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, . ' , o I ! | i [ H
aray | P | A N I I R A
v + ] ps_cats uct ¥ | | . Lo . .
_ ps_tag -~ ! E-: [ Q | S dm— E!;:l—um | | | } } _| ps_compare_product ¥ | x| } JI JI ] ps_product_attribute_combina
id_tag INT(10) ps prodyct v |\ I,,,, id_category INT(10) } I ———— 7 " id_compare INT(10) — ps_compare ¥ -~ — |~ ——{ 1id_sttrbute INT(10)
#id_ang INT(10)  Bol—— — —— id_product INT(10) o — ——7 4 @ id_product INT{10) | T | 1 ? id_product INT(10) id_compare INT(10) *T*]I'* 7 id_product_sttribute INT(10)
I .
»name YARCHAR{32) “id_supplier INT (10) S T — 7 position INT{10) I— : S o dete s oaETE @id_cusomer T(0) | 4
> %id_manufachums T ~ | > 5 0 p date upd DATETIME L |
accessory ¥ - . _ ps_product_lang # date_up £
id_category = POt ] ps_product_shop v L & precuct T{10) ~ | o : :
* — d duct. k INT{ 10] [ S R —— R S — @id_product
; id_ta el * d-product_LINT(10) e id_praduct_pack INT{ 10} 1 id_product INT(10) | . | I [
@id_product_2 INT{10} ! id_product_item INT{10) @ id_shop INT(11) | 1
le TI t | |
m ttag ¥ » on_sale id_shop INT(10) i | o
ps_product_| > > quantity INT{10) | Wt | I id_lang INT(10) | |
>online_only, H— id_category_default INT(10} | i | (.
¥ id_product INT{10) > description TEXT : T » _
£an13VARCHAR(13) HI—— — ———| @ id_tax_nules_aroup INT(11) i — -1 ~— _] ps_product_group_reduction_cache ¥ I | Z1 ps_product_attribute_image ¥
P id_tag INT(10) @ ) description_shart TEXT : ? 1dproduct atrbute INT(ID)
upc VARCHAR(L 1k I¥———t————— 2 on_sale TINYINT (1] M= _ — id_product INT (10] id_product_attribui
> | - ¢ " ps_customized_data ¥ >link_rewrite VARCHAR(128) i a0 il
» ecotax DECIMAL(17,6) > online_only TINYINT (1) _ ? id_group INT(10) — L1 tid_mage nT(10)
) | o DECIMALLLT) Fid_cu INT(10) meta_description VARCHAR(255) ducton DECIVA (43) : S I
» quantity INT B — | Ve . — — |——| © reduction
type TINYINT (1) meta_keywords VARCHAR(255)
> minim l_quartity INT {10) __ — ps_product attachment ¥ | .. oo i) | — > I | ¥ | !
ECIMAL(20,8) ? id_product INT{10) DECIMAL(204) index INT(3) meta_titie VARCHAR(125) F ; ; |
»price > pri t
] ps_product_downlcad ¥ P 4 = P price - 5 value VARCHAR(255) > name VARCHAR(125) o |4 ‘ ‘ & o pbute s v
id_product_download INT(10) »whalessle_price DECIMAL(20,6) L > wholesale_price DECIMAL(20,6) } & svalabl. e VARCHAR(ZSS) F 5 = ps_attribute_impact
> -_naw ql N
id_product INT(10) Uity VARCHAR(255) unity VARCHAR(255) | ' ) ps_product_attribute ¥ | | id_sttrbute_impact INT(10)
— — i available_later Y ARCHAR(255) d_product_stirbate INT(10) id_product INT(11)
display_filename VARCHAR(255) # unit_price_ratio DECIMAL(20,6) PP | I K S » unit_price_rato DECIMAL(20,6) I »  _l ps_product_attribute_shop ¥ -
filename VARCHAR(255) # additional_shipping_cost DECIMAL(20,2) » additional_shipping_cost DECIMAL{20,2) L P id_product_sttrbute INT(10} E{® id_product INT(10) @id_attribute INT(L1)
> date_add DATETIME reference VARCHAR(32) j ps_attachment ¥ > customizable TINYINT(2) ? id_shop INT(10) reference VARCHAR(32) T » weight FLOAT ——
ate_expiration DATETIVE >|—} supplier _reference VARCHAR(32) B—— 6. sttzchment INT(12) | tet_fields TIVINT(S) 1 wholesle_price DECTMAL(205) AR < supplier_reference VARCHAR (32) ¥ price DECIMAL(17,2) |
— 1 R (54) >
nb_days_accessible INT(10) | location VARCHAR(54) g > file VARCH AR (40) > active TINYINT (1) 5 price DECIMAL (20,6) location VARCHAR{64) I [
Vi 13 VARCHAR(13] !
nb_dawnloadable INT( 10) ‘L_“_ 2 width FLOAT > file_name VARCHAR(128) > available_for_order TINYINT(1) ) ps attribute lang ¥ = iy 3 ccotax DECIMAL(LZ,6) ! ean (13) L 0
ps_product_sale VARCHAR(12] 1T " -
active TINYINT (1) * height FLOAT # mime ¥ ARCHAR (128)  available_date DATE P id_sttribute INT(10) 1 id_product INT(10) et LT Mo >
id_product  wholesal DECIMAL{20, _
»is_shareable TINYINT(1) > depth FLOAT > condition ENUM(...) ! id_Jang INT(10) . 5 unit price.impact DECIMAL(17.2) } wholesale_price (20,6) ‘r
> » weight FLOAT ?show_price TINVINT(1) > name VARCHAR(128) aeantty () > default_on TINVINT() * price DECIMAL (205) [ (S
> out_of stock INT(10) S indexed TINVINTCY) b < > sale_nbr INT{10) » minimal_quantty INT{10) » ecotax DECIMAL(17,8) =
> - il v
quantity_discount TINYINT( 1) > visibility ENUM(...) ‘ date_upd DATE > available_clate DATE > quantity INT (10} ] ps_attribute
> = " i
 customizable TINYINT(Z) cache_default_attibute INT(10) | » || @ weight FLOAT 1d_attribute INT(10)
> uploadzble_files TINYINT(4) e _| ps_attachment_lang ¥ _ | ¥ adwnced stock managementTINVINT(D) | J > unit_price_im pact DECIMAL (17,2) .| & 1d_atirbute_group INT(10) |~
> text_fields TINYINT(4) ? id_attachment INT(10} > date_add DATETIME » default_on TINVINT(1) H color VARCHAR(32) —L
> active TINYINT(1) P id_jang INT(10) > date_upd DATETIME > minim @ _quantity INT (10) 7 pasition INT(10)
12 mare H— N " Idexes . ImEaaa - - T T T T T T T T T T —— - > >
ST name VARCHAR(32) > available_date DATE
pH— . L [T e - T T T T T T T T T T T T T T P T |

description TEXT
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| M I
m ps_product_supplier v
id_product_supplier INT(11)

@ id_product INT(11)
¥id_product_attribute INT{11)
#id_supplier INT(11)

_'_
!
|
t
|+

v

product_supplier_price_te DECIMAL(20,6)

¥id_currency INT(11)

product_supplier_reference VARCHAR(32) ||~

.u] ps_scene ¥

i |
| |
| I
| I
| I
| |
| |
| |
JE T I
| |
| |
| |
| |
| I
| |
|
I id_scene INT(10)

¥ id_shop INT(11)

? id_attribute INT(11)

active TINYINT(1)

> @ id_product_attribute INT(10)

T )

| i K Vid_cart INT(10)
m ps_attribute_group_lang ¥
Vid_attribute_group INT(10}
Tid_lang INT(10)

name VARCHAR(128)

¥id_product INT(11)
quantity INT(10)

—<
in_cart TINYINT(1)

public_nam e VARCHAR(64)

L ps_attribute_group ¥
id_attribute_group INT(10}
is_color_group TINYINT(1)

? id_atiribute_group INT(11)
? id_shop INT(11)

oroup_type ENUM{...) — -
position INT(10)

id_custom ization INT( 10}

m ps_scene_shop ¥
! id_scene INT{11)
 id_shop INT(11)

-

>

T id_scene INT(10)
Fid_lang INT(10}

] ps_scene_lang ¥

name Y ARCHAR(100)

A |

‘ L] ps_category_shop ¥

m ps_scene_category ¥
Tid_scene INT(10)
¥ id_category INT(10)

m ps_scene_products ¥
Tid_scene INT(10)
¥ id_product INT{10)

x_axis INT(4)

Vid_address_delivery INT(10}

quantity_refunded INT({11)

quantity_returned INT(11)

m ps_attribute_group_shop ¥

m ps_customization_field lang ¥

Vid_customization_field INT {10)
Tid_lang INT(10)
name VARCHAR(255)

] ps_customization_field ¥

id_custom ization_field INT
@ id_product INT(10)

type TINYINT (1)

required TINYINT (1)

Figura 27. Disefio de la base de datos.

m ps_feature_value ¥
id_feature_value INT(10)
@id_feature INT(10)
custom TINYINT(3)

{10)

L I y_axis INT(4)
42 ¥ zone_width INT(3)
zone_height INT(3)
>
717777777777777
b —— — ] ps_feature_product ¥

ol Pid_feature INT(10)

| tid_product INT(10)
%id_feature_vaue INT{10)

_] ps_feature_value_lang ¥
1id_feawre_value INT(10)

1 id_lang INT(10)

value ¥ ARCHAR(255)

Vid_category INT(11)
¥id_shop INT(11)
position INT{10}

m ps_feature_lang ¥
¥ id_feature INT(10)

Fid_lang INT( 10}

name Y ARCHAR (128)

—

| M | |
m ps_category_group ¥ I
@ id_category INT(10)

h—————

|

+ @ id_group INT(10) I

m ps_category v > I
id_category INT{10) l‘“.' | |
% id_parent INT{10) ik - I *

|ewel_depth TINYINT(3)
nleft INT(10)
nright INT(10)

active TII

date_add DATETIME
date_upd DATETIME
position TNT(10)
is_root_category TINYINT(1)

| ps_feature ¥

id_feature INT(10)
position INT(10)

| ps_feature_shop ¥

¥ id_feature INT(11)
¥id_shop INT(11)

>

| d_image INT(10)

>

m ps_image_shop ¥
Vid_image INT{11)
Tid_shop INT(11)

—

lpsimage ¥

R

"] ps_image_lang ¥

@id_product INT(10)
-
position SMALLINT(2)

cover TINYINT(1)

@id_image INT(10)

< #id_Jang INT{10)
legend VARCHAR(128)
»

>

H— @ id_category INT{10)
I %id_shop INT(11)
NYINT (1) | @id_lang INT(10)
B
name YARCHAR{128)
— — — —j<| > description TEXT
hy——— link _rewrite V ARCHAR(128)

meta_tile VARCHAR({128)
meta_keywords VARCHAR(255)
meta_description YARCHAR(255)

|
|
|
|
I
I
|
|
|
1
A

] ps_category_lang ¥

>

| ps_image_type ¥
id_image_type INT(10)
name VARCHAR(16)
width INT(10)
height INT (10
products TINYINT( 1)
categories TIMYINT(1)
manufacturers TINYINT{1)
suppliers TINYINT{ 1)
scenes TINYINT(1)
stores TINYINT (1)

82




Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 1.

Tabla 25

3.3.1. Listade Sprint N° 1
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3.3.2. Criterios de Aceptacion del Sprint N° 1

Tabla 26

Tabla de Criterio de Aceptacion N° 1.
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3.3.3. Reunion de Retrospectiva del Sprint N° 1

Tabla 27

Cuadro de resumen de Reunién de Retrospectiva de Sprint N°1.

¢Qué salid bien en laiteracion?
(aciertos)

¢Qué nosaliobienenla
iteracion? (errores)

¢Qué mejorasvamosa
implementar en laproxima
iteracd6n? (recomendaciones de
mejora continua)

Realizar registro de perfil y
usuario.

Validacdion de campos.
Mensaje de alerta.

Validar correo electrénico.
Envio de correo.

Pagos de pedidos.
Blsqueda por fechas.
Blisqueda por estados.
Blisquedapor dientes.

No llegacorreo abuzon
Estados de pedidos no instalados

Mostrar mensaje en idiomade
usuario

3.3.4. Gréafica Burndown de Sprint N° 1
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Figura 28. Gréfica de Avance de Sprint N° 1.
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3.3.5. Lista de Sprint N°2

Tabla 28

Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 2
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3.3.6. Criterios de Aceptacion del Sprint N° 2

Tabla 29

Tabla de Criterio de Aceptacion N° 2
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3.3.7. Reunion de Retrospectiva del Sprint N° 2

3.3.8.

Tabla 30

Cuadro de resumen de Reunion de Retrospectiva de Sprint N° 2

¢Qué salio bien en laiteracion?
(aciertos)

(Quénosaliébienenla
iteracion? (errores)

¢QuUé mejorasvamosa
implementar en lapréxima
iteracion? (recomendacionesde
mejora continua)

Manejar su propiaplantilla
Reporte de Pedidos
Validacion de campos
Mensgje de alerta
Validacion de campos
Acceso agruposde dientes
Asodiar categorias

Insertar imagenes

Acceso agruposde dientes

Pantilladescuadrada

Himinacion de gruposen uso

Gréafica Burndown de Sprint N° 2

Grafico de trabajo pendiente Sprint 2
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Figura 29. Grafica de Avance de Sprint N° 2.
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3.3.9 Listade Sprint N° 3

Tabla 31

Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 3
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Tabla de Criterio de Aceptacién del Sprint N° 3.

Tabla 32
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3.3.10 Criterios de Aceptacion del Sprint N° 3
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3.3.11 Reunion de Retrospectiva del Sprint N° 3

Tabla 33
Cuadro de resumen de Reunién de Retrospectiva de Sprint N° 3

¢Qué mejorasvamosa

¢Qué salid bien enlaiteracion? ¢Quénosaiobienenla implementar en laproxima
(adiertos) iteracion? (errores) iteracion? (recomendaciones de
mejoracontinua)
Validar version del sistema Aceptar versionesde sistema
Mensaje de alerta superioresal4

Qonfiguracion de médulo
Asociatransportista

Validacién de campos

Listar losidiomasinstaladosen el
sistema

3.3.12 Gréafica Burndown de Sprint N° 3

Grafico de trabajo pendiente Sprint 3
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Figura 30. Grafica de Avance de Sprint N° 3.
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Detalle de tareas de la Lista de Sprint N° 4

k-7

3.3.13 Lista de Sprint N° 4

Tabla 34
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3.3.14 Criterios de Aceptacion del Sprint N° 4

Tabla 35

Tabla de Criterio de Aceptacion N° 4
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3.3.15 Reunion de Retrospectiva del Sprint N° 4

Tabla 36
Cuadro de resumen de Reunién de Retrospectiva de Sprint N° 4

¢Qué mejorasvamos a

¢Qué salié bien en laiteracion? ¢Quénosaliobienenla implementar en lapréxima
(aciertos) iteracion? (errores) iteracion? (recomendaciones de
mejoracontinua)
Validacién de campos Spam en comentarios Bvitar envio de spam en
Mensaje de alerta comentarios
Registro de categorias
Manejar post

Manejar comentarios
Listar diferentes cuadros
estadisticos

3.3.16 Gréfica Burndown de Sprint N° 4

Grafico de trabajo pendiente Sprint 4
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Figura 31. Grafica de Avance de Sprint N° 4.
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3.4 Post-Juego

Una vez desarrollado y completado con éxito todos los requerimientos
funcionales del sistema y sin existir mas Historias de Usuario por parte
del Duefio del Producto para ser implementadas se da por concluido y
se cierra el proyecto. Se libera el sistema para la empresa MUNAY KiI
PERU S.A.C. y se verifica la version final.

I

Dashboard d
w  Buscar
Inicio @

@ Dashboard Modo demo  Ayud:
& caalogo
B3 pedidos
& dientes u Mes | Afio ‘ Dia-1 | Mes-1 | Afio-1 | |_m Desde 2016-07-19 Hasta 2016-07-19
W Predo de las normas
% modules
9 o © RESUMEN DE ACTIVIDADES oo ‘MINI(IU 2| | anomicms presTaskop
@ Localizacion .. . Venlas Pedidos Valor del carrito Visitas Ratio de Beneficio neto £ o
b Visitantes online o anversion Ver ms notidas
Preferencas G
% en los dltimos 30 minutos $ 0.00 s 0 $ 0.00 sinimput 0 0% $ 0.00 sin impuetos
Parametros Avanzad :
e — Carritos de la compra o :
© Administracion activos ‘
|l Estwdisticas en los dltimos 30 minutos A
- Ll PREVISIONES 2014 | ]
B Bastencias @ Pendientes actualmente S— ,,«,‘,»,l i
Blog f T T
Pedidos o | @Tréfico | @ Conversién | @ Valor del carrito medio r.Vemas % ENLACES UTILES
Devueltos/ Intercambios o Documentacién
Oficial
Carritos abandonados o Gufas de Usuario,
Desarrollador y
Productos fuera de stock o Disefiador
" - Foros PrestaShoj
Nuevas mensajes | Revisiones de comunidad de
producto PrestaShop
2 > PrestaShop Addons

Enriquezca su tienda

A Clientes & Newsletter «con plantillas y modulos
(FROM 2(16-07-19 TO 2016-07-19)

La Forja
Reporta problemas al
Bug Tracker

Nuewas subscripciones. ) . . ; .
CLETNA R PLOSMASVENDIDDS @ MASVISTOS QL MAS BUSCADOS iContacta con
nasotros!

Total subscriptores. [

0|

Nuevos clientes ] Ll PRODUCTOS Y VENTAS =3

ULTIMOS 10 PEDIDOS

@ Trafico
LSRR b Ll i Cliente Productos  TotalImp.exd.  Fecha Estado
E:;'ize asu cuenta de Google Fuyu collantes 1 20160704 Bitcoin payment pending ‘f{‘
i 2 Fuyu collantes 1 €IXD 20160704  Bircoin payment pending \E‘
Veterbes s o Fuyu collantes 1 2016-07-02  Bitcoin payment pending [q ‘
Fuentes dl wdfico Fuyu collantes 1 $16.40 2016-07-02 Pending ‘E‘
Fuyu collantes 1 2016-0627  Bitcoin payment pending ‘7({‘
Fuyu collantes 1 a 2016-0627  Bitcoin payment pending \E‘
Fuyu collantes 1 false 2016-06-24 ‘ cﬂ
Fuyu collantes 1 false 2016-06-24 ‘_0_. ‘
Fuyu collantes 1 $16.40 2016-06-22 Pending ‘}ﬂ
Justin Foody 2 2016-06-01 Pago aceptado ‘E‘

Figura 32. Resultado de Post-Juego.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS Y CONTRASTACION
DE LA HIPOTESIS



4.1.POBLACION Y MUESTRA

Se identifica como unidad de analisis un conjunto de procesos del area
comercial de la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C., en el cual existe una

cantidad indeterminada de elementos por analizar.

4.1.1. Poblacién

Tomamos de poblacién a los trabajadores de la empresa que estan
familiarizados con la problematica de la empresa, como también a
los clientes a la cual hemos recibido sus quejas via mail.

4.1.2. Muestra

Actualmente existen varios procedimientos estadisticos de forma
aleatoria para calcular el tamafio de la muestra, conociendo o no el
valor de la poblacién, para esta investigacién se tomo6 una muestra
de valor 30 procesos, ya que se trata de un valor adecuado, estandar,
y se utiliza en varios procesos de investigacion segun lo informa el
autor PETER PANDE en su libro “Las claves practicas de SIX
Sigma”.

4.2.NIVEL DE CONFIANZA

Para la prueba de hipétesis para que los datos recolectados sean
evaluados, se utilizé los siguientes parametros:

- El nivel de confianza sera del 95%

- El nivel de significancia sera del 5%

4.3.ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.3.1. Resultados Genéricos

A) Planificacion del proyecto
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Descripcién del proyecto.
Objetivos del proyecto.
Alcance del proyecto.
Stakeholders.

Andlisis de riesgos.

Plan de proyecto.

A N NI NI N NN

B) Artefactos
Los artefactos son los documentos no convencionales que
deben de formar parte del proceso de Scrum.

Visién del producto

Backlog del producto

Objetivo del sprint

Backlog del sprint (lista de tareas de la iteracion)

Lista de impedimentos

Burndown chart (graficos de trabajo pendiente)

ANANE NN

C) Implementacién
v Verificacion de tecnologia
v' Manual de usuario.

D) Mantenimiento y Crecimiento
v" Pruebas de funcionamiento del sistema.
v" Nuevos reportes.

4.3.2. Resultados Especificos

En la siguiente tabla se muestran las medidas de los indicadores
tanto de la Pre-Prueba como de la Post-Prueba.

4.4. Validez de la evaluacién del instrumento

Segun Carrasco (2009) este atributo de los instrumentos de investigacion
consiste en que estos miden con objetividad, precision, veracidad y
autenticidad aquello que se desea medir de las variables en estudio.

En la presente investigacion para determinar la validez del instrumento

implico someterlo a la evaluacion de un panel de expertos antes de su

aplicacion (juicio de expertos), para tal efecto se hizo revisar a los
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siguientes expertos: La validacion de nuestro instrumento estuvo a cargo

de cinco profesores expertos.

4.4.1 Instrumento de la investigacion

Tabla 37
Indicadores de la investigacion.

. Pre Prueba Post Prueba
Indicador
( (
L\ V|
KPI 1: Tiempo para realizar una cotizacién 15,5 min 7,33 min
KPI 2: Tiempo para generar los reportes 105.07 min 17.40 min
del area comerecial ' ’
KPI 3 : Tiempo empleado para la entrega 33 dias 21 dias

de pedido

KPI 4 : Nivel de satisfaccion del usuario
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Tabla 38
Ficha de Observacién de la investigacion

4.5

KPI2: Tiempo para KPI3:Tiempo
generar los reportes  empleado para la
del area comercial  entrega del pedido

KPI4: Nivel de
Satisfaccion del
cliente

KPI 1: Tiempo para
realizar una
cotizacion (minutos)

(minutos) (dias)

15 10 9 17 30 20 Pésimo [Muy Bueno
18 5 111 18 30 20 Reqgular | Excelente
10 10 106 18 30 22 Deficiente | Bueno
13 7 120 17 40 20 Pésimo Bueno
19 g 106 15 30 23 Pésimo  [Muy Bueno
12 8 103 18 40 20 Deficiente | Bueno
14 7 104 20 30 20 Pésimo Bueno
11 8 101 17 40 25 Pésimo [Muy Bueno
19 5 93 16 30 20 Deficiente | Bueno
16 § 109 16 40 20 Pésimo Bueno
13 9 114 19 35 25 Deficiente | Muy Bueno
20 & 06 15 30 20 Reqgular | Excelnte
15 10 92 16 30 25 Regular Bueno
20 7 115 17 35 20 Pésimo Regular
17 & 113 17 40 20 Deficiente | Muy Bueno
12 5 120 15 35 25 Regular |Muy Bueno
16 i 115 19 30 25 Regular Bueno
11 7 96 20 30 25 Pésimo | Excelente
20 7 o8 20 30 20 Regular Bueno
17 7 101 18 35 18 Pésimo | Excelente
19 7 100 16 40 18 Regular |Muy Bueno
13 g 104 16 40 20 Pésimo Bueno
16 8 109 19 30 25 Pésimo Bueno
13 i 111 19 30 20 Reqgular | Excelente
13 8 110 20 30 20 Deficiente | Bueno
18 8 102 15 35 20 Regular | Excelente
15 g 104 16 32 18 Deficiente | Excelente
13 g 106 17 30 24 Deficiente | Muy Bueno
15 g 108 18 30 20 Pésimo | Excelente
15 8 110 19 35 25 Pésimo  [Muy Bueno
15 9 108 18 30 20 Pésimo  [Muy Bueno

Andlisis de resultados descriptivos

En las siguientes tablas, se muestra los resultados de la estadistica
descriptiva de la Pre Prueba y Post Prueba. Ademas, se resalta los valores
de los KPI medidos, en la Post Prueba, que son mejores (menores o
mayores) que los KPI promedio en la Post Prueba. A continuacion, se realiza
un analisis detallado de los datos de cada una de las tablas.
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4.5.1 Indicador 1: Tiempo para realizar una cotizacion: KPI1

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI;.

Tabla 39
Estadistica descriptiva del KPI 1.

Descriptivos

Error
Estadistico | estandar
KPI 1 Media 15,50 min 538
Pre-Prueba: 95% de intervalode  Limite inferior 14,40
. confianza para la
Tiempopara i Limite superior 16,60
realizar una
cotizacion Media recortada al 5% 15,54
Mediana 16,00
Varianza 8,672
Desviacion estandar 2,945
Minimo 10
Maximo 20
Rango 10
Rango intercuartil 5
Asimetria -.087 427
Curtosis -1,057 ,833
Coeficiente de variacion 19%
KPI 1 Media 7,33 min 285
Post-Prueba:  95% de intervalo de  Limite inferior 6.75
confianza para la
media Limite superior 7.92
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Tiempo para
realizar una
cotizacion

Media recortada al 5% 7,31
Mediana 7,00
Varianza 2,437
Desviacion estandar 1,561
Minimo 5
Méaximo 10
Rango 5
Rango intercuartil 3
Asimetria ,158 427
Curtosis -,988 ,833
Coeficiente de variacion 21,30%
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KPI 1 Comparacion de las pruebas de
entraday salida del Tiempo para realizar
una cotizacién

- 15.5
c /
2
2
_g 16
S 14
g 12
=
E 10
E 8
= 6
©
g 4
é_ 2
o 0 T T
= Pre Test Post Test
Pruebas

Figura 33. Promedio del tiempo para realizar una cotizacion antes y después de la Implementacion
de sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop.

Interpretacion

Se obtuvo como media del Tiempo para realizar una cotizacién, en el pre test de la
muestra el valor de 15,50 min, mientras que para el post test el valor fue de 7,33
min; esto indica una gran diferencia antes y después de la Implementacion del
sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop, los valores minimos del Tiempo

para realizar una cotizacion, fueron 10 min antes y 5 min después.

Como la dispersion del Tiempo para realizar una cotizacion, en el pre test fue de
19% y en el post test de 21,30%, se demuestra que la variabilidad con respecto a
los datos no difiere en gran medida, por lo tanto, la comparacién de medias se
considera adecuada, ya que los datos no son muchos mayores y menores con

respecto a la media, es decir los datos no son muy dispersos.
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4.5.2 Indicador 2: Tiempo para generar los reportes del area comercial:

KPI2

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI>,

Tabla 40
Estadistica descriptiva del KPI12.
. Error
Estadistico .
estandar
KPI 2 Media 105,07 min 1,507
Pre-Prueba: 95% de intervalo de Limite inferior 101,98
_ confianza o _
Tiempo para Limite superior
generar los  para la media 108,15
reportes del .
area Media recortada al 5% 105,06
comercial Mediana 105,00
Varianza 68,133
Desviacion estandar 8,254
Minimo 90
Maximo 120
Rango 30
Rango intercuartil 12
Asimetria -113 427
Curtosis 672 ,833
Coeficiente de variacion 7,89%
KPI 2 Media 17,40 min ,306
Post-Prueba: 95% de intervalo de Limite inferior 16,78
_ confianza . _
Tiempo para Limite superior
generar los para la media 16,02
reportes del .
area Media recortada al 5% 17,39
mercial 5
comercia Mediana 17,00
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Varianza 2,800
Desviacion estandar 1,673
Minimo 15
Méaximo 20
Rango 5
Rango intercuartil 3
Asimetria ,068 427
Curtosis -1,165 ,833
Coeficiente de variacion 9,61%

Tiempo que demanda generar los
reportes del area comercial

KPI 2 Comparacion de las pruebas de

entrada y salida del tiempo que demanda

generar los reporte del area comercial

105.07

120

[y
P = o oo 8
c o o o 9O
4 \ ! ! | |
%,
™,
“, iy %,

Pre Test

Post Test
Pruebas

Figura 34. Promedio del Tiempo que demanda generar los reportes del area comercial antes y

después de la implementacion de sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop.

Interpretacion
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Se obtuvo como media del Tiempo que demanda generar los reportes del area
comercial, en el pre test de la muestra el valor de 105,07 min; mientras que para el
post test el valor fue de 17,40 min; esto indica una gran diferencia antes y después
de la implementacion de sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop;
asimismo, los valores minimos de Tiempo que demanda hacer seguimiento a un

pedido, fueron 90 min antes y 15 min después.

Como la dispersion del Tiempo que demanda generar los reportes del area
comercial, en el pre test fue de 7,89% y en el post test de 9,61%, se demuestra que
la variabilidad con respecto a los datos no difiere en gran medida, por lo tanto, la
comparacion de medias se considera adecuada, ya que los datos no son muchos

mayores y menores con respecto a la media, es decir no son muy dispersos.

4.5.3 Indicador 3: Tiempo empleado para la entrega de pedido: KPI3

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KPI3.

Tabla 41
Estadistica descriptiva del KPI 3.
Estadistico Error
estandar

KPI 3 Media 33,40 dias 764
95% de intervalo de Limite inferior 31,84

I-Dr(? Prueba ¢;nfianza Limite superior 34,96

: Tiempo Media recortada al 5% 33,22

empleado -

oara la Meqhana 30,00

entrega de Varianza 17,490

pedido Desviacion estandar 4,182
Minimo 30
Maximo 40
Rango 10
Rango intercuartil 6
Asimetria 710 427
Curtosis -1,193 ,833
Coeficiente de variacion 12.52%

KPI 3 Media 21,43 dias 454
95% de intervalo de Limite inferior 20,50

Post confianza Limite superior 22,36

Prueba : -
Media recortada al 5% 21,43
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Tiempo Mediana 20,00

empleado  Varianza 6,185

para la Desviacion estandar 2,487

entregade  Minimo 18

pedido Maximo 25
Rango 7
Rango intercuartil 5
Asimetria 517 427
Curtosis -1,310 ,833
Coeficiente de variacion 11.60%

KPI 3 Comparacion de las pruebas de
entraday salida del tiempo empleado
para la entrega de pedido

yd 33.4

35
30 +
25
20
15+
10 -

Pre Test Post Test

Tiempo empleado para la entrega de pedido

Pruebas

Figura 35. Promedio del Tiempo empleado para la entrega de pedido antes y después de
Implementacion del sistema E-Commerce, bajo el CMS Prestashop.

Interpretacion

Se obtuvo como media del Tiempo empleado para la entrega de pedido, en
el pre test de la muestra el valor de 33,40 dias mientras que para el post test
el valor fue de 21,43 dias; esto indica una gran diferencia antes y después
de la Implementacién del sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop;
asimismo, los valores minimos del Tiempo empleado para la entrega de

pedido, fueron 30 dias antes y 18 dias después. Como la dispersion del
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454

Tiempo empleado para la entrega de pedido, en el pre test fue de 12.52% y
en el post test de 11.60%, se demuestra que la variabilidad con respecto a
los datos no difiere en gran medida, por lo tanto, la comparacién de medias
se considera adecuada, ya que los datos no son muchos mayores y menores

con respecto a la media, es decir no son muy dispersos.

Indicador 4: Nivel de satisfaccién del usuario: KPl4

Estadistica descriptiva de Pre Prueba y Post Prueba para el KP14.

Antes:

. . . Porcentaje

Categoria | Frecuencia | Porcentaje
acumulado

Pésimo 13 43.33% 43.33%
Deficiente 9 30% 73.33%
Regular 8 26.67% 100%
Total 30 100,0%

Satisfaccion del Usuario - Antes

13

H Pésimo
Deficiente
Regular

Figura 36. Nivel de satisfaccion del usuario en el Pre Test.

Interpretacion

En la figura se aprecia los niveles de satisfaccién que tiene el usuario con
respecto al proceso comercial de la empresa Munay Ki Peru antes de la
implementacion del sistema E-Commerce bajo el CMS Prestashop. 13
usuarios (43.33%) respondié que la satisfaccion es pésima, 9 (30%)

respondié deficiente y 8 (26.67%) regular. Estos resultados indican que el
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proceso comercial de la empresa Munay Ki Peru debe mejorar
considerablemente ya que practicamente el 73.33% de los usuarios indican

gue estos procesos son deficientes.

Después:
. . . Porcentaje
Categoria | Frecuencia Porcentaje
acumulado
Excelente 7 23.33% 23.33%
Muy 10 33.33% 56.66%
Bueno
Bueno 12 40% 96.66%
Regular 1 3.34% 100%
Total 30 100,0%
Satisfaccion del Usuario - Despues
1 7
|
2~ ‘ ® Excelente
Muy Bueno
Bueno
. Regular

10

Figura 37. Nivel de Satisfaccién del Usuario en el Post Test.
Interpretacion

En la Figura 37 se aprecia los niveles de satisfaccion que tiene el cliente con
respecto al proceso comercial de la empresa MUNAY Kl PERU después de
la implementacion del sistema E-Commerce usando el CMS Prestashop. 7
usuarios (23.33%) respondieron que la satisfaccion respecto al proceso
comercial estaba excelente con la implementacion del sistema E-Commerce
bajo el CMS Prestashop, 10 (33.33%) respondié Muy bueno, 12 (40%) bueno
y 1 (3.34%) regular. Estos resultados indican que el proceso comercial de la
empresa MUNAY KI PERU mejor6 considerablemente con la
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implementacion de un sistema E-Commerce, ya que practicamente el

96.66% de los usuarios indican que este proceso es eficiente.

4.6 Contrastacion de las hipétesis

4.6.1 Contrastacion para el Indicador 1: Tiempo para realizar una
cotizacion

a. Prueba de Normalidad

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipétesis; los datos fueron
sometidos a la comprobacion de su distribucion, especificamente si
los datos de Tiempo para realizar una cotizacibn contaban con
distribucién normal; para ello se aplico la prueba de Shapiro-Wilk a

ambos indicadores porque las muestras son menores a 50.

Ho=Los datos tienen un comportamiento normal.
> P=0.05
Ha=Los datos no tienen un comportamiento normal.

< P=0.05

Tabla 42
Prueba de normalidad del Tiempo para realizar una cotizacion antes y después de
la Implementacion del sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop.

Shapiro - Wilk
Estadistico al Sig.
Tiempo para realizar  ,952 30 ,190
una cotizacion antes
Tiempo para realizar ~ ,930 30 ,049
una cotizacion
después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra del Tiempo

para realizar una cotizacion antes fue de ,190 antes y de ,049 después cuyos
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valores en el Post Test es menor que 0.05 (nivel de significancia alfa),
entonces se rechaza la hipétesis nula, por lo que indica que el Tiempo para

realizar una cotizacion no se distribuyen normalmente.

Lo que confirma la distribucion normal de los datos de la muestra, por lo que

se usara: w — Wilcoxon

b. Planteamiento de la hipétesis:

. Hipotesis Alterna

La Implementacion de sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop,
disminuye el Tiempo para realizar una cotizacioén (Post Prueba) con respecto

a la muestra a la que no se aplico (Pre Prueba).

o Hipotesis Nula

Ho. de la Implantacién de sistema E-Commerce, usando el CMS Prestashop,
aumenta el Tiempo para realizar una cotizacion (Post Prueba) con respecto

a la muestra a la que no se aplico (Pre Prueba).

M1 = Media del Tiempo para realizar una cotizacién en la Pre Prueba.

M2 = Media del Tiempo para realizar una cotizacion en la Pos Prueba
Ha: p2<p1
Ho: [.122”1

c. Nivel de significaciéon: 5%

d. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon
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Tabla 43
Estadistica Inferencial prueba w-Wilcoxon del Tiempo para realizar una
Cotizacion.

Desviacion
Medicion Media N Z Sig.
Tipica
Antes 15,50 30 2,945 _4,713b 0,000
Después 7,33 30 1,561

Se basa en rangos positivos.

e. Decision
Como p<0,05, se rechaza la Ho
f. Conclusion:

Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos
no se distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado
de la probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida
de 0.05, se rechaza la hipétesis nula, porque el Tiempo para realizar
una cotizacién antes es mayor al Tiempo para realizar una cotizacion
después, luego de la Implantacion de sistema E-Commerce, usando
el CMS Prestashop., utilizando la metodologia Scrum

Por lo tanto, de la Implantacion de sistema E-Commerce, usando el
CMS Prestashop., utilizando la metodologia Scrum, disminuye el
Tiempo para realizar una cotizacibn de manera significativa,
mejorando el el proceso de atencion al cliente en la empresa MUNAY
KI PERU S.A.C. Lo que se confirma con los resultados de la muestra.

4.6.2 Contrastacion para el Indicador 2: Tiempo para
generar los reportes del area Comercial.

E) Prueba de Normalidad
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Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipoétesis; los datos
fueron sometidos a la comprobacion de su distribucion,
especificamente si los datos de Tiempo que demanda hacer
seguimiento a un pedido contaban con distribucion normal; para ello
se aplico la prueba de Shapiro-Wilk a ambos indicadores porque las

muestras son menores a 50.

Ho=Los datos tienen un comportamiento normal.
> P=0.05
Ha=Los datos no tienen un comportamiento normal.
< P=0.05

Tabla 44
Prueba de normalidad del Tiempo que demanda generar los reportes del area comercial
antes y después de la implementacion del Sistema e-commerce usando Prestashop

Shapiro - Wilk
Estadistico o] Sig.
Tiempo que demanda generar ,973 30 ,617
reportes del area comercial antes
Tiempo que demanda generar ,919 30 ,025
reportes del area comercial
después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra del
Tiempo que demanda generar reportes del area comercial fue de ,617
antes y de ,025 después cuyo valor en el pre test es mayor a 0.05
(nivel de significancia alfa), sin embargo, el valor del post test es
menor a 0.05 (nivel de significancia alfa), entonces se rechaza la
hipoétesis nula, por lo que indica que el tiempo para generar reportes

no se distribuye normalmente.

Lo que confirma la distribucion no normal de los datos de la muestra,

por lo que se usara: w — Wilcoxon.
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F) Planteamiento de la hipétesis:

o Hipotesis Alterna

La implementacion de un sistema e-commerce, utilizando el CMS
Prestashop disminuye el tiempo que demanda generar los reportes
del area comercial (Post Prueba) con respecto a la muestra a la que
no se aplico (Pre Prueba).

o Hipotesis Nula

La implementacion de un sistema e-commerce, utilizando el CMS
Prestashop aumenta el Tiempo que demanda generar los reportes del
area comercial (Post Prueba) con respecto a la muestra a la que no

se aplico (Pre Prueba).

M1 = Media del Tiempo que demanda hacer seguimiento a un pedido
en la Pre Prueba.
M2 = Media del Tiempo que demanda hacer seguimiento a un pedido

en la Pos Prueba
Ha: p2<p1

Ho: p.zZ}Jl

G)Nivel de significacion: 5%

H) Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon

Tabla 45
Estadistica Inferencial prueba w-Wilcoxon del tiempo para generar reportes
Desviacion
Medicion Media N z Sig.
Tipica
Antes 105,07 30 8,254 -4,783b 0,000
Después 17,40 30 1,673
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Se basa en rangos positivos.

I) Decision

Como p<0,05, se rechaza la Ho
J) Conclusion:

Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos no se
distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la
probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida de 0.05, se
rechaza la hipétesis nula, porque el Tiempo que demanda generar los
reportes del area comercial (Post Prueba) antes es mayor al Tiempo que
demanda generar los reportes del area comercial (Post Prueba) después,
luego de la implementacion de un sistema e-commerce, utilizando el CMS

Prestashop.

Por lo tanto, la implementacién de un sistema e-commerce, utilizando el CMS
Prestashop, disminuye el Tiempo que demanda generar los reportes del area
comercial de manera significativa, mejorando el proceso comercial en la
empresa MUNAY Kl PERU S.A.C

4.6.3 Contrastacion para el Indicador 3: Tiempo empleado
parala entrega de pedido.

a. Prueba de Normalidad

Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipétesis; los datos fueron
sometidos a la comprobacién de su distribucion, especificamente si los datos
del Tiempo empleado para la entrega de pedido contaban con distribucion
normal; para ello se aplico la prueba de Shapiro-Wilk a ambos indicadores

porgue las muestras son menores a 50.
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Ho=Los datos tienen un comportamiento normal.
> P=0.05
Ha=Los datos no tienen un comportamiento normal.
< P=0.05

Tabla 46
Prueba de normalidad del Tiempo empleado para la entrega de pedido antes y después de
Implantacion de sistema E-Commerce, bajo el CMS Prestashop

Shapiro - Wilk
Estadistico gl Sig.
Tiempo empleado para la 729 30 ,000
entrega de pedido antes
Tiempo empleado para la 172 30 ,000

entrega de pedido después

Los resultados de la prueba indican que el Sig. de la muestra del Tiempo
empleado para la entrega de pedido antes fue de ,000 antes y de ,000
después cuyos valores son menores que 0.05 (nivel de significancia alfa),
entonces se rechaza la hipotesis nula, por lo que indica que el Tiempo

empleado para la entrega de pedido no se distribuyen normalmente.

Lo que confirma la distribucién no normal de los datos de la muestra, por lo

gue se usara: w — Wilcoxon.

b. Planteamiento de la hipoétesis:

o Hipotesis Alterna

Implantacion de sistema E-Commerce, bajo el CMS Prestashop disminuye
el Tiempo empleado para la entrega de pedido (Post Prueba) con respecto

a la muestra a la que no se aplico (Pre Prueba).

o Hipotesis Nula

Implantacion de sistema E-Commerce, bajo el CMS Prestashop aumenta el
Tiempo empleado para la entrega de pedido (Post Prueba) con respecto a la

muestra a la que no se aplicé (Pre Prueba).
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W1 = Media del Tiempo empleado para la entrega de pedido en la Pre Prueba.

M2 = Media del Tiempo empleado para la entrega de pedido en la Post Prueba

Ha: p2>pa1

Ho: HoSpy1

c. Nivel de significacion: 5%

d. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon

Tabla 47
Estadistica Inferencial prueba W — Wilcoxon del tiempo empleado para la entrega
de pedido
Desviacion
Medicion Media N Z Sig.
Tipica
Antes 33,40 30 4,182 -4,823b 0,000
Después 21,43 30 2,487

Se basa en rangos positivos.

e. Decision
Como p<0,05, se rechaza la Ho
f. Conclusion:

Los resultados de la prueba w de Wilcoxon, aplicada porque los datos no se
distribuyen normalmente; demuestran que, como el resultado de la
probabilidad tiende a cero en relacion a la probabilidad asumida de 0.05, se
rechaza la hipotesis nula, porque el Tiempo empleado para la entrega de
pedido antes es mayor al Tiempo empleado para la entrega de pedido
después, luego Implantacion de sistema E-Commerce, bajo el CMS

Prestashop. Por lo tanto, Implantacion de sistema E-Commerce, bajo el CMS
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Prestashop, disminuye el Tiempo empleado para la entrega de pedido de
manera significativa, mejorando el proceso comercial de la empresa Munay

Ki Peru. Lo que se confirma con los resultados de la muestra.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1CONCLUSIONES
En la presente investigacion se establecen las siguientes conclusiones:

¢ Nuestra primera conclusion, se refiere a la reduccion del tiempo para realizar
la cotizacién en el proceso comercial, tomando en cuenta el aporte de Justo
(2008), el tiempo promedio para realizar una cotizacién en la empresa MUNAY
Kl PERU S.A.C., era de 15,50 minutos, este indicador ha mejorado luego de la
implementacion usando el CMS Prestashop, logrando un tiempo promedio de
7,33 minutos para realizar la cotizacion. Sustento segun Tabla 35 de la
estadistica descriptiva del KPI 1.

e La segunda conclusion, se refiere a la reduccion del tiempo para generar los
reportes en el proceso comercial, tomando en cuenta el aporte de Cano (2013),
el tiempo promedio para realizar los reportes del proceso comercial en la
empresa MUNAY KI PERU S.A.C., era de 105,07 minutos, este indicador ha
mejorado luego de la implementacion usando el CMS Prestashop, teniendo una
reduccion del tiempo en 17, 40 minutos. Debe considerarse que son varios
reportes del proceso comercial. Sustento segun Tabla 36 de la estadistica
descriptiva del KPI 2.

e En la tercera conclusion, respecto al tiempo empleado para la entrega del
pedido del proceso comercial, tomando en cuenta el aporte de Rodriguez,
(2013), el tiempo promedio para la entrega del pedido del proceso comercial en
la empresa MUNAY Kl PERU S.A.C., era de 33 dias, este indicador ha
mejorado luego de la implementacion usando el CMS Prestashop, teniendo una
reduccion de 21 dias. Debe considerarse que la mayoria de las ventas se
realizan para provincia o el extranjero. Segun Tabla 37 de la estadistica
descriptiva del KPI 3.

e En la cuarta conclusién, respecto al el nivel de satisfaccion que tenia el usuario
respecto a la obtencién de los productos, haciendo asi que se sienta mas
comodo a la hora de realizar sus compras y con una mayor confiabilidad en sus
transacciones bancarias, tomando en cuenta el aporte de Mateos, 2003, el nivel
de satisfaccion del cliente del proceso comercial en la empresa MUNAY KiI
PERU S.A.C., era regular, este indicador ha mejorado luego de la
implementacion usando el CMS Prestashop, los clientes catalogaron el nivel de

satisfaccion como Muy bueno con respecto al servicio brindado
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5.2 RECOMENDACIONES

A continuacion, se plantean las recomendaciones que se sugieren tomar en cuenta

para plantear futuras mejoras a las ya implementadas.

e Se recomienda en funcion al tiempo para realizar la cotizacion, que se establezcan
datos precisos para que los encargados de realizar dichas cotizaciones puedan
tener el producto relacionado con compras a manera de historial y pueda servir de
apoyo y lograr reducir el tiempo promedio plasmado.

e En cuanto a los reportes se deben establecer los lineamientos por parte de la
organizacion en funcion a la toma de decision que se necesitara plasmar para la
mejora del proceso comercial utilizando una Herramienta de Business Intelligence.

e Para el indicador de entrega del pedido se recomienda involucrar al area de
almacén como parte de la implementacion del CMS y lograr reducir el tiempo de
entrega del producto.

e Para mantener constante la satisfaccion del cliente en un nivel adecuado se
sugiere realizar el mantenimiento preventivo y correctivo del sistema, para evitar

cualquier inconveniente.
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ANEXOS Y APENDICES



APENDICE I: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: Implementacion de un Sistema E-Commerce usando el CMS
Prestashop, para mejorar el Proceso Comercial de la Empresa MUNAY Kl PERU

S.A.C.

IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA E-COMMERCE BAJO EL CMS PRESTASHOP, PARA MEJORAR EL PROCESO COMERC

DE LA EMPRESA MUNAY

KIPERU S.A.C.
Problema Principal Objetivos Hipotesis Variables el By eers i Escala de los Metodologia
General General: Principal: Tipo de Estudio:
;En qué medida el uso del  (Determinar en que medidaun | 51 se usa un sistema e-commerce Estudio Aplicativa
sistema e-commerce bajo el |sistema e-commerce usando el | bajo el cms prestashop entonces Disefio '“E".’d“l"’g"m:
CMS Prestashop mejorard el |CMS Prestashop, mejoracl | mejora el proceso comercial de la PreTxperimental
proceso comercial dela |proceso comercial en la empresa MUNAY KI PERU Ix:plj-::(.irn
empresa MUNAY KI PERU (empresa MUNAY KI PERU SAC. Poblacién:
SAC? 3AC Especificos: Procesos comerciales
Especificos Especificos: + 51 52 usa un sistema e- Su Muestra:
+ ;En qué medida el uso del |+ Determinar en qué medida el commerce bajo el CMS implementacion 30 flujos del proceso
sistema e-commerce bajo el [uso de un Sistema P . entonces, disminuird en cualquisr :;lflerlual
CMS Prestashop, disminuira |bajo el CMS Prestashop ] tiempo en emitir la cotizacion empyresa s Gb“":::::;h“m
el tiempo en emitir la disminuye el tiempo para al cliente para mejorar el proceso muestra como un aplicacion de :
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mejorar el proceso comercial |de la empresa la empresa MUNAY KIPERU S.A.C. Independiente: e s Instrumento:
de la empresa MUNAY KI |MUNAY KIPERUSAC. + §i =2 uza un sistema e = Impl ion de o, en PRESENCIA-AUSENCIA Cuestionario, ficha da
PERUSAC? * Determinar en qué medida el commerce bajo el CMS. Sistema E-Commerce sy incorporacion observacién
= ;En qué medida el uso del |uso de un Sistema P , entonces, 4 fevos h -.h‘"'-.is‘“ X
sistema e-commerce bajo el bajo el CMS Prestashop el tiempo en generar los reportes mercados, en la I:‘:::n;::i:::;;:::
CMS Prestashop, disminuird |disminuye el tiempo para de wentas, para mejorar el innovacion y fr’“““i“
=] tiempo en generar los | generar los reportes de ventas | proceso comercial de la empresa para un éptimo
teportes de ventas, para  |de la empresa MUNAY KI MUNAY KIPERUS.AC. aprovechamiento
mejorar el proceso comercial |PERUSAC. * §i 52 usa un sistema e- de su potencial
de la empresa MUNAY KI (= Determinar en qué medida el commerce bajo el CMS
PERUSAC? uzo de un Sistema & F . entonces, ird
=+ ;En qué medida el uso del |e-commerce bajo el CMS el tiempo empleado en entregar
sistema bajoel |P ye el un pedido para mejorar el
CMSF isminuird |tiempo empleado para entregar| proceso comercial de la empresa
el tismpo empleado en  |nn pedido MUNAY KIPERUS A C
entregar un pedido para [ Determinar en qué medida el 51 se usa un sistema e-
mejorar el proceso comercial (uso del sistema e-commerce commerce bajo el CMS Tiempo para realizar « Tiempo
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APENDICE II: Comparativa entre CMS Ecommerce

Plataformas e-commerce
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APENDICE lll: Encuesta

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

MUNAY KI PERU S.A.C.

Ver. 02

Por favor, dedique un momento a completar esta encuesta, la informacion que nos proporcione sera utilizada para mejorar nuestro servicio. (Tiempo
aproximado: 3 minutos.)

NOMBRE Y/O RAZON SOCIAL

CONTACTO CARGO CONTACTO

CIUDAD FECHA E-MAIL
Rango de Calificacion: Excelente 5.0 Muy Bueno 4.5 Bueno 4.0 Regular: 3.0 Deficiente 2.0 Pésimo 1.0
1. COMERCIAL

Como califica al Asesor en los siguientes factores
Factor Excelente Muy bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo NS/NR (No sabe / No
responde)

Atencion

Conocimiento

Puntualidad

2. PRODUCTOS Y/O SERVICIOS




NS/NR (No

Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)
Como califica a MUNAY KI PERU S.A.C.
en el cumplimiento del tiempo de
entrega prometido?
Como califica la Calidad de los productos
y/o servicios que ofrece MUNAY KiI
PERU S.A.C.?
3. SERVICIO TECNICO
Como califica el Servicio Técnico de MUNAY Kl PERU S.A.C. en cuanto a:
NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)

Tiempo de Respuesta

Calidad del Servicio




SERVICIO AL CLIENTE

Ha contactado Ud. a la linea de Servicio al cliente (511)-343967

SI

B

Nno [

Basado en su experiencia con nuestro servicio de Atencidn al cliente, por favor califique los siguientes aspectos

NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)
Oportuna Informacion
Resolucién del Problema
Facilidad para contactar
Amabilidad de la persona que lo atendié
GENERALES
NS/NR (No
Criterio Excelente Muy Bueno Bueno Regular Deficiente Pésimo sabe / No
responde)

en la atenciébn de
imprevistas o urgentes

Como califica a MUNAY Kl PERU S.A.C.

necesidades

B

B

B

B

B

B




Recomendaria usted a MUNAY KI PERU S.A.C.:

Sl NO

6. INFORMATIVA

Por qué medio se enter6 Ud. De los productos y/o servicios prestados por MUNAY Kl PERU S.A.C.:

Pagina Web Paginas Amarillas Periddico Referido

Tiene alguna sugerencia 0 comentario para mejorar nuestros servicios:

iMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Cualquier Sugerencia, Reclamo o Inquietud puede comunicarse con Claudia Insuasty a la linea de Servicio al cliente de MUNAY Kl PERU S.A.C. desde (511)-
343967 o por el E-mail servicioalcliente@shamandealer.com



mailto:servicioalcliente@shamandealer.com

GLOSARIO DE TERMINOS



CMS

Son las siglas de Content Management System, o lo que viene a ser un sistema de
gestion de contenidos. Un CMS es un programa desarrollado para que cualquier
usuario pueda administrar y gestionar contenidos de una web con facilidad y sin

conocimientos de programacion Web.

Dominio: Un dominio o nombre de dominio es el nombre que identifica un sitio web.
Cada dominio tiene que ser Unico enlInternet. Por ejemplo,
"www.masadelante.com" es el nombre de dominio de la pagina web de Mas
adelante. Un solo servidor web puede servir multiples paginas web de multiples

dominios, pero un dominio solo puede apuntar a un servidor.

e-commerce: El e-commerce o comercio electronico es un método de compra-
venta de bienes, productos o servicios valiéndose de Internet como medio, es decir,

comerciar de manera online.

Hosting: El alojamiento web (en inglés web hosting) es el servicio que provee a
los usuarios de Internet un sistema para poder almacenar informacion, imagenes,

video, 0 cualquier contenido accesible via web.


http://www.masadelante.com/faq-que-necesito.htm
https://www.masadelante.com/faqs/faq-internet.htm
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KPI: Los Key Performance Indicators son mediciones cuantificables, acordadas
de antemano, que reflejan los factores criticos de éxito de una organizacion. Ellos

seran diferentes dependiendo de la organizacion.

M

MySQL: es un sistema de gestion de bases de datos relacional desarrollado bajo
licencia dual GPL/Licencia comercial por Oracle Corporation y esta considerada
como la base datos open source mas popular del mundo y una de las mas
populares en general junto a Oracle y Microsoft SQL Server, sobre todo para

entornos de desarrollo web.

PHP: (acrénimo recursivo de PHP: Hypertext Preprocessor) es un lenguaje de
codigo abierto muy popular especialmente adecuado para el desarrollo web y que

puede ser incrustado en HTML.

Prestashop: Es un sistema gestor de contenidos (CMS) libre y de cddigo abierto.
Su principal aplicacion es la creacion de tiendas online de comercio
electrénico. Prestashop es compatible con las pasarelas de pago como DirecPay,

Google CheckOut, Authorize.net, Moneybookers, PayPal.

Scrum: es el framework de desarrollo agil mas extendido. Se trata de un método

iterativo e incremental en el que se divide el desarrollo de un producto en ciclos. En



cada uno de estos ciclos, llamados Sprint, el equipo trabaja sobre una lista de

requisitos priorizada.

Servidor HTTP Apache es un servidor web HTTP de cdédigo abierto, para
plataformas Unix (BSD, GNU/Linux, etc.), Microsoft Windows, Macintosh y otras,

que implementa el protocolo HTTP/1.1 y la nocién de sitio virtual.

Servidor web o servidor HTTP: es un programa informatico que procesa una
aplicacion del lado del servidor, realizando conexiones bidireccionales y/o
unidireccionales y sincronas o asincronas con el cliente y generando o cediendo

una respuesta en cualquier lenguaje o Aplicacion del lado del cliente.

\Y,

Venta online o tienda virtual: consiste en exponer los productos o servicios de
una empresa en una pagina web con el fin de que los usuarios conozcan los mismos
Yy, en el caso de estar interesados puedan realizar la compra via online, pagando a
través de tarjeta de crédito o débito y, luego es solo esperar la entrega de la

mercancia en el lugar pautado por el cliente.



