UNIVERSIDAD
CATOLICA
et DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

Universidad Catélica de Santa Maria

Facultad de Ciencias e Ingenierias Fisicas y Formales

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

“PROPUESTA DE UNA TIENDA VIRTUAL DE OFERTAS EN EL
SECTOR DE GASTRONOMIA Y TURISMO PARA MYPES EN LA

CIUDAD DE AREQUIPA”

Tesis Presentada por la Bachiller:

Gamarra Becerra, Andrea Alejandra

Para optar el Titulo Profesional de:
Ingeniera de Sistemas con especialidad en

Sistemas de Informacion

Asesor:

Dr. Ing. Baluarte Araya, César

AREQUIPA — PERU
2017

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis



UNIVERSIDAD

et .
DE SANTA MARIA
INDICE

INDICE ..ottt ettt r e st e e et e steebeeneeteeneene e e s |
LISTADE FIGURAS ...ttt sttt ene e v
LISTA DE TABLAS ...ttt bbbttt bbbt Vi
LISTA DE ABREVIATURAS ..ottt Vil
AGRADECIMIENTO ..ottt st na e VI
RESUMEN ..ottt et e e et e eb e aa e e beaRe e e e s e et e ntestesteaneeneas IX
ABSTRACT Lttt ettt bbb et sh e e Re et ettt st renrenre s X
INTRODUGCCION.........ooiiuieietestisessessesiesessesesnses s sssssssssssssnesssssessassssassssssssssssssssesssssssens Xl
CAPITULO I: PLANTEAMIENTO METODOLOGICO ........coceoveesieeererneeeeeienens 1
1.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION ...uttiiiiieieiieieiiteestieesbteesnseeessntesssnsesssnesssneesnsnessnnes 1
1.1.1.  Enunciado del problema. .........cccoveiiiieiieiecie e 1
1.1.2.  Antecedentes del problema. ........ccccooieiiiiiiiiiciis e, 1
1.1.3.  Descripcion del problema. .........c.ovieieiiniiiiiiie e 3
1.1.4.  Formulacion Interrogativa del problema. ... 4
1.1.5.  Justificacion de 1a INVEStIGACION. ........ccveruiriiriiiiiiiinie et 4
1.1.6.  Delimitaciones de la iNVEStIgaCiON. .......cccccoiceririiiiniierieneeie e, 6

O © 1= N =5 1 LV 1 S PO PR PSPPI 6
1.2.1.  ODJEtiVO GENETAL ...ttt 6
1.2.2.  ODbjetivOS ESPECITICOS. ......ovireruerreerieieiieiiesiesiestesieeeeeeie e sie e enee e 6

1.3, HIPOTESIS .tttk bttt ettt e bt e et e e s be e e be e nnneeneeenne s 7
L4, VARIABLES ..ottt ittt bbb bbbttt ettt bttt 7
1.4.1.  Variable Independiente y Variable Dependiente(s). ........cccovververersiverrsennennn 7
1.4.2.  OperaCioNaliZACION .........cccceieiiiieieieiese ettt 7

1.5, TIPO DE INVESTIGACION .....oiitiiiiiiaiieiiiiatee sttt e siee sttt ettt e st e st beennnesnneennne s 8
1.6, NIVEL DE INVESTIGACION......uteitiiiiitieiieitesieeie ettt sne e bt sne e 8
1.7.  DISENO DE LA EJECUCION .....ouiiiitiitisiisieeie ettt 8
1.7.1.  Delimitacion Espacial y Temporal.........cccccovoeiiiiniiiieieienese e, 8
172, UNIVEISO Y IMUBSEIIA. ...ttt 8
1.7.3.  MéEtodo de INVESTIGACION. .......ccvviveeecieeicec e 9

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

?ESPI%SlIJTCOSI?\;IO bs N CATOLICA
- DE SANTA MARIA

1.7.4.  Técnicas, Instrumentos y Fuentes o Informantes..............ccecevvvevveieiiennnn, 10
1.7.5. Forma de Tratamiento de 10S DatOS. .........cccoovririnininiinie e 10
1.7.6.  Formade Andlisis de la INformacion. ...........cccccovveieieienevesc e 10
CAPITULO 11: MARCO TEORICO.......ooooiesieeeeeeeseeeteeee s 11
2.1, REVISION HISTORICA ....ooiiiiitiiieieit ettt sttt 11
2.1.1.  Comercio EIBCIIONICO. ....ccviviiiiiiiieiee e 11
2.1.2.  TIC oot ns 12
2.1.3.  IMIYPES. ottt ns 13
2.1.4.  Turismo y Gastronomia en Arequipa-Perl.........cccccovveiieiveveiiieiiese e, 13

2.2, ESTADO DEL ARTE ..uiiiiiiiieiiitistesiatesteseesestesteseesessessesessessessasassessasassessessasessessesessens 15
2.2.1.  Sitios web referidos al teMa. .. cciuiieerreeieiierieiieseee e 19
2.2.2. MEtOUOIOGIAS ... eueueeieeiiiiisieieiisie it see ettt e et eees 20

2.3. CONCEROUE: 4K « - N 0 I ol ... L 21
2.3.1. PE-COMUIRIEE, ........ 0 N i . B Nl P W 21
2.3.2.  Tipos de COMErCio EleCtrONICO. ........ccveiereireireeeariesiesie e se e 21
AT N T N S S S AN, S5 22

P B S € -1 (0] 1000 - T USRS SR 22
2.3.5.  TIENUA VIFTUAL ..ouviieieiie ittt st bbbt nes 22
2.3.64 SUNERERN .. 0 et . ... fr e (R Y. 23
2.3.7. “ LGN 5NN e, t SN O St 0t P . ....................... 23

2.4, ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS ...viuviuiiviieriasesseieseasessessasssseseesessessessasessesseensens 24
CAPITULO H1E: LAREALIDAD ..ot ssesessssestsssnsestsnessesesssssnessessssensenssseneas 33
3.1. DESCRIPCION DE LA REALIDAD......cctttiitiiueeiiueateesseessiesaineaieesseesnsessseessesssnesssesses 33
3.1.1.  Comercio electronico €N PErll. ......ccoeieieiiiirieiee e 33
Segun Matute, Cuervo, Salazar, Santos (2012)..........ccceeeieieeiieiie e 33
3.1.2. Las MYPES de Arequipa-Perl........ccccooceiiiiiiiiinieiee e 36
3.1.3.  Aspectos fundamentales de la Ley de Comercio Electrénico...................... 37
3.1.4.  GastronOomia €N PeIU:.......ccociiiieiiiieieeeie e 39

3.2, ANALISIS DE LA REALIDAD. .....coittiiitieiiit ettt ettt ne e nee e 39
CAPITULO IV: PROPUESTA ..ottt nas s 42
4.1, METODOLOGIA ...ooutiitieii ittt ettt ettt sb et st e e snnenneas 42
4.1.1.  DeSCripCion general. ........ccccveveveiieiieieie st 42

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

?ESPI%SlIJTCOSI?\;IO b5 N CATOLICA
- DE SANTA MARIA

4.1.2.  Perspectiva de la propuesta de tienda virtual. .............cccccovvvevviieiieinciennn, 42
4.1.3.  Funciones de [a PropueSta. .........ceevveiierieeiieiieiiee e 42
4.1.4. Requisitos del 1enNgUAJE. .........ccoiiiiiiiiiii e 43
415, SEQUIAAM. ..ooveiiieiieieeee e 43
4.1.6. Restricciones de USO del SISTEMA. ......ccoreririiirininieere e, 43
4.1.7.  Atenciones Y DependencCias. .........ccccvvereevieiieieeie e 43
4.2. REQUISITOS ESPECIFICOS ....uuviiieiittieeeeeittieeeeeireeeesetteeeessisteeessssbaseessansesesssssseneessnnes 43
4.2.1.  INtErfaces 08 USUAIIOS. ...ccueeverieeriieiesiiesieasiesieestee e sreesiesseesseeseesneesreessesneesseas 43
4.2.2.  Interfaces de SOTWArE. ........cccviiiiiiieee s 43
4.2.3.  Requerimientos fUuNCIONAIES. ...........ccoeeviiiiiicie e 44
4.2.4.  Requisitos N0 TUNCIONAIES. ..........ccueiiiiiiiiiiie i, 45
4.2.5.  Requisitos del banco de datos 10gICO. ....ccccevrerreriiniiiiiieeise e 46
4.2.6.  Disponibilidad. .........cciiiiiiiiiiiiiiiin e 46

4.3. DISENO E IMPLEMENTACION DE LOS MODELOS EN BASE A LOS REQUERIMIENTOS
ANALIZADGEMNRN i ....... Y. . RN T ... 46
4.3.1. Disefio de los modelos en base a 10s requerimientos. .............ccocevveveeennen. 46
4.4,  DISENO, INSTALACION Y CONFIGURACION ....ccccviieriauiireriasssssssassesessessesessessessasennes 55
44.1. Implementacion de la base de datos............cccoveririeerieisiienene e, 55
4.4.2.  Disefio del portal WeD. ..o, 59
CAPITULO V: RESULTADOS ....coooiceieeeeieeeeeeiseeeesiesesessesssssssssssnss s sssinsen s sensaseneans 69
5.1, PRUEBAS DEL SISTEMA. ..c.ceutitttestastsseseassssessessesessessassasessassassssessessssessessasessessesssens 69
5.1.1.  Funcionamiento del SErVIAOr...........coeiiieiieiisienieerie e 69
5.1.2.  Funcionamiento del sitio web/base de datos.............cccovereririiiniiicene 69
5.2, EVALUACION ..ottt iieeitee ettt te st e st st e aateambe e st e enteesaeeanbeesbeeenteesneeanbeesseeentee e 69
5.2.1.  Por parte de un USUario eXtErNO0. .....ccievereieieeenieieiesie e sie e s eeseeseenes 69
CONGCLUSIONES ...ttt ettt ne e e 71
SUGERENCIAS PARA OTROS TRABAJOS ..ottt 73
ANEXOS ...ttt bRttt n ettt re et neare s 74
BIBLIOGRAFIA ...ttt n st 100

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

CATOLICA .
DE SANTA MARIA

LISTA DE FIGURAS

Figura N° 1: Costos MensualesS MYPES.........ccooiiiiiiiiieesee e 5
Figura N°® 2: MUESEFA TUFISIMIO ...t 8
Figura N° 3: MUEStra gastrONOMIA........cc.evveieerieiierieeie e seeie s se et sre e sreenne e 9
Figura N° 4: Muestra clientes potenCiales ...........ccovveieiieiiiie e 9
Figura N° 5 EI comercio electronico €n Perl..........ccoeiiireiiiniieise e, 34
Figura N° 6. ¢ Donde se suele comprar n iNternet?..........coeovereieiene e, 36
Figura N° 7:C.U. Manejo del Sitio WED..........cccoviieiiece e 47
Figura N° 8: C.U. Manejo del sitio web - Administrador............ccceevvveveiieiieene e 47
Figura N° 9: C.U. Mangejo del Sitio Web - USUAITO..........coriiiiieiiiciiiie e 47
Figura N° 10: C.U. MOAUIO 08 VENEAS.....c..cueiiirieieneeiieiisiinseneeieeie sttt 48
Figura N° 11: D.S. Manejo del SItio WED .......ccciiiieniiiieiiisiee e 48
Figura N° 12: D.S. Manejo de sitio web-Administrador/ Usuario (empresa)...........c......... 49
Figura N° 13: D.S. MOAUIO d& VENTAS ....ccciiiiiiieieiieieiesie sttt 49
Figura N° 14: D.A. Manejo de SITI0 WED .......cccoiiiiiiiiiiiiiiiiiisiieeeisee e 50
Figura N° 15: D.A. Manejo de sitio web- AdminiStrador.........c.ccoeieieneneneseseeeeens 50
Figura N° 16: D.A. Manejo de Sitio WeD-USUAIO .......c...coviiiiriieiineeniesee e 51
Figura N° 17: D.E. Usuario- Cliente —AdmINISTrador............coouerieieieiniiesenesesceeeeens 51
Figura N° 18: D.E. Venta de PromMOCION .........cc.ouierieiieiaiesiereasesieseesesteseeasieseenesseseeseesensens 51
Figura N° 19:D.E. PrOMOCION ........eiueitiitiitiaiieieiesiestestesbe e itasaenasnsessessesseseessessessessessesseenes 52
Figura N° 20: Diagrama de entidad-relaCion ............ccccoviiniiienieienenese e 53
Figura N° 21: Diagrama de NAVEJACION ..........coeerreruirueesresieseasesteeesesteseesesseseeeesesseseesensens 54
Figura N° 22: Diagrama & PrOCESOS ......c.iiieiseeruenserressessessessissusseeseesessessensessessesesesseessenes 54
Figura N° 23: Estructura de la base de datos. ....ccocevereiiiiiiiieiceece e 55
Figura N° 24: Tabla CHENES. ...cvoiveiieiiieciceee ittt 56
Figura N° 25: Tabla COMENTATIOS. .....ccveiieeiiiieees e ens 56
Figura N° 26: Tabla detalle_factura. ..........cccooueeiiiiiiieee e 56
Figura N° 27: Tabla MPIESA. ..c.oiveiiiiiiiiiiiieieieie sttt nes 56
Figura N° 28: Tabla faCtUras. .......ccocviiiiiiiieieiece e 57
Figura N° 29: Tabla perfil (tienda Virtual) ...........ccoooiveiieiiiieeee e 57
Figura N° 30: Tabla PromOCION. .........cccviiiiiieiec e 57
Figura N°® 31: Tabla rubro. .......coooeii s 58
Figura N® 32: Tabla tMp. ..o s 58

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

L' oo
DE SANTA MARIA
Figura N° 33: Tabla USUAIIOS. ....c.ecveiiieieeic ettt nns 58
Figura N° 34: PAgina PrinCipal..........cccoiiiiiiiieii e 59
Figura N° 35: MENU SUPEIIOT L ....cuiuiiiiiiiieiisie ettt 60
Figura N° 36: MENU SUPEIIOT 2 ....c.eouiiiiiiieiieie ettt et 60
Figura N° 37: IMENU SUPEIION 3 .....eiuieiieeieeiesieesieeee st este et e te e e ste e e sra e teeneesneesneennennes 60
Figura N° 38: MenU [ateral ...........c.coeiieiiiie e 61
Figura N° 39: INformacion MYPES ...t 61
Figura N° 40: Informacion MYPES.........ccco it 62
Figura N° 41: Informacion de 1a promocCiOn ...........ccceevveviieeie e 62
Figura N° 42: Carrito de COMPIAS .......c.ciieieiieiieiie i e se et steestesre e e n e se e s e ae e e sreeneanes 63
Figura N°® 43: LOg in = CHENTE ....o.ooiiiiieee et 63
Figura N°© 44: FOIMa 08 PAJO ..ccuervireitiiiiiaetariesiensesseattsbeseessteseeseeseessessessessessessessesseeseessenes 64
Figura N° 45: Comprobante de COMPIa .......oiiiiiiiiienriie i ieee e 64
Figura N° 46: Compras raliZadas ............ccueieereaiieiieiee i seestesee et sre e 65
Figura N° 47: Editar una compra realizada. ............ooooveieiiiniiesiininiesiene e 65
Figura N°© 48: Editar RUDIOS. ..ot 66
Figura N°© 49: EdITar EMPIESAS .o.ueveveivirreiriareaseeieeeeseestestessesseasaesesseasssstessessessessessessessesennes 66
Figura N° 50: Editar PromMOCIONES ..........ciiieieieieiasiestesressesseaseaseeseesassesseseessessessessesseeseenes 67
Figura N® 51: EITar ClIENTES ....c..iiiiiiiiiii it e nb e 67
Figura N°© 52: EQITAr USUBITOS ... .c.veviiteiiiiieieiieieie st sttt ssesssesnesesne e abe e ssesieesesseeneenes 68
Figura N° 53: Editar COMENTAIIOS ........civiiviiriiieieieriesiesiesiesitaseeseeseessessesseseessessessessessesseenes 68

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

DE SANTA MARIA
LISTA DE TABLAS
Tabla N° 1: Operacionalizacion de las variables ... 7
Tabla N° 2: Eventos importantes del COMErCIO..........ccvvveiieieiiece e 11
Tabla N® 3: WEDS DASE ..o 19
Tabla N° 4: Metodologia RUP VS XP ......ccooiiiiiiciece e 20
Tabla N° 5: Ventajas y desventajas del comercio electronico .........cccocevveveiiieieececiennnn, 21
Tabla N° 6: ElI mercado tradicional vs. EI mercado electronico. .........c.ccovovveieiicncniennn 22
Tabla N° 7: Beneficios micro y pequenas EMPIESAS.........ccverveeeeieeresieeseesreseeseesieseesneas 23
Tabla N° 8: Pruebas adminiStrador ...........c.ooiiiiiiiiiiii e 69

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

. CATOLICA
TESIS UCSM == DE SANTA MARIA

LISTA DE ABREVIATURAS

B2B Comercio electronico Negocio a Negocio.

B2C Comercio electronico Negocio a Consumidor.

BD Base de Datos.

c2C Comercio electronico Consumidor a Consumidor.
CDE Centro de Desarrollo Empresarial

CENASH. Centro Nacional de Aprendizaje de Servidores en Hoteles.
COTURPERU  Corporacion de Turismo del Perd.

CSS Cascading Style Sheets - Hojas de Estilo en Cascada.
HTML HyperText Markup Language .

IGV Impuesto General a las Ventas.

MYPES Micro y Pequefia Empresa.

MVC Modelo Vista Controlador.

NRI Networked Readiness Index.

NSE Nivel socio econémico.

P2P Comercio electronico de Igual a Igual.

PBI Producto Bruto Interno.

PEA Poblacion Econémicamente Activa.

PHP Hypertext Pre-Processor.

RCP Red Cientifica Peruana.

RUP Rational Unified Process.

SaaS Software as a Service, software como servicio.
SENATI Servicio Nacional de Adiestramiento en Trabajo Industrial.
SMS Short Message Service — Servicios de mensajes cortos
TIC Tecnologias de Informacién y Comunicacion.

uIT Unidad Impositiva Tributaria.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




- . CATOLICA
TESIS UCSM DE SANTA MARIA

AGRADECIMIENTO

A mis padres y hermana por su apoyo
incondicional.

Agradecimiento a mi asesor de tesis, que con su
conocimiento sobre el tema propuesto y sus
sugerencias supo guiarme en el desarrollo de esta

investigacion.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM e DE SANTA MARIA

RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo mostrar el proceso de analisis, disefio e
implementacion de un prototipo de tienda virtual de ofertas para las MYPEs en el sector de
gastronomia y turismo en la ciudad de Arequipa-Peru para poder favorecer su crecimiento
empresarial con la ayuda del comercio electronico, que a pesar que trae consigo bastantes
ventajas para las empresas, la adopcion de esta tecnologia por MYPEs esta limitada debido a

diferencias entre sus caracteristicas a las de grandes empresas.

Es importante resaltar que se realizé un analisis de los principales problemas para las
empresas de estos dos sectores. Por otro lado, para obtener los datos necesarios para la
investigacion, se procede a realizar cuestionarios, tanto a las MYPEs involucradas como a sus
clientes que se encuentren en un rango de edad promedio para poder adquirir productos o

servicios por internet.

Dentro de los resultados que se obtuvo a partir de los cuestionarios y la investigacion,
resalta el escaso conocimiento del comercio electronico tanto en las empresas como en los
clientes. El miedo al uso de esta tecnologia por malas experiencias en el pasado. Pero a pesar
de las respuestas negativas, al darles a conocer que se podria ahorrar tiempo y dinero,

afirmaron que aprobarian el uso de esta tecnologia.

Entre las desventajas de las MYPEs se tiene, el corto periodo de vida que tienen
normalmente, la informalidad, miedo a cambio e inversiones y poco conocimiento de las

ventajas de las TIC.

La finalidad de la tienda virtual, es fomentar el uso del comercio electrénico tanto para las
compras y ventas, dando a conocer las ventajas que trae complementar las ventas
tradicionales con la venta por internet, asi como también ampliar su red de clientes, ya que
solo con acceso a internet tendrian una nueva manera de adquirir estos servicios, de forma

sencilla.

PALABRAS CLAVE: Comercio electronico, ofertas, tecnologia, turismo, gastronomia,

MYPEs, tienda virtual, prototipo.
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ABSTRACT

This project aims to show the process of analysis, design and implementation of a
prototype of virtual store of offers for the MYPEs in the gastronomy and tourism sector in the
city of Arequipa-Peru to be able to promote its business growth with the help of e-commerce,
which although it brings with it many advantages for companies, the adoption of this
technology by MYPEs is limited due to differences between its characterisTIC and those of

big companies.

It is important to note that an analysis of the main problems for companies in these two
sectors was carried out. On the other hand, in order to obtain the necessary data for the
investigation, questionnaires are carried out, both to the MYPEs involved and to their clients
that are in an average age range in order to be able to purchase products or services over the

Internet.

Among the results obtained from the questionnaires and the research, it highlights the
scarce knowledge of electronic commerce in both companies and customers. Fear of using
this technology for bad experiences in the past. But despite the negative responses, by letting
them know that it could save time and money, they said they would approve the use of this

technology.

Among the disadvantages of MYPEs is the short period of life they normally have,
informality, fear of change and investments and little knowledge of the advantages of ICTs.

The purpose of the virtual store is to promote the use of e-commerce for both purchases
and sales, revealing the advantages of traditional sales by selling online, as well as expanding
its customer network, since only with Internet access would have a new way of acquiring
these services, in a simple way.

KEY WORDS: E-commerce, offers, technology, tourism, gastronomy, MYPEs, virtual

store, prototype.
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INTRODUCCION

En la actualidad, debido al crecimiento tecnolégico y del mercado, las micro y pequefias
empresas (MYPES) estan siendo cada vez mas numerosas, Yy es una buena opcidn que posean
un lugar en el internet para dar a conocer lo que ofrecen, ya que la mayoria de personas usan

esta tecnologia rutinariamente para obtener informacion de todo tipo.

Una empresa virtual esta al alcance de todos, aparte de que es facil de acceder, ahorra
tiempo y otorga comodidad a los usuarios. Por estas ventajas el comercio electronico ha
crecido notablemente en los Gltimos afios. En Arequipa, aunque es una region en crecimiento,
no ha sido todavia del todo explotado, aparte que no todas las MYPEs poseen los recursos
necesarios para poder tener su propio lugar en el ciberespacio. Teniendo esos puntos en
cuenta el proyecto que se propone a continuacion es una extension a un negocio virtual para

Arequipa, el que también pueda implementarse en cualquier region en crecimiento.

Arequipa es una region de Per( que presenta diversos paisajes y lugares turisticos, desde la
costa con sus playas, la sierra donde encontramos sus valles, sus volcanes, nevados y
cafiones. También posee una variada gastronomia contando con diferentes platos tipicos. Por
lo que el proyecto se va a realizar para las MYPEs en base a estos dos sectores: el turistico y

gastronémico.

El presente trabajo consta de cinco capitulos. En el primer capitulo se describe las
generalidades del proyecto como la problematica, los objetivos, tanto el general como los

especificos, la hipétesis, variables, tipo y nivel de investigacion y plan de proyecto.

En el segundo capitulo se describe la historia del tema a tratar, el estado del arte y
conceptos relevantes. En lo referente a la revision histérica se investigd un poco de la historia
de los conceptos necesarios para un completo entendimiento del problema y la solucion que
se pretende plantear. En lo referente a la revision del estado del arte se analizan algunos
sistemas de informacion enfocados a las tiendas virtuales de ofertas que hay en la web.

En el tercer capitulo se describe la realidad, en el cual se muestra como estan en la

actualidad los conceptos ya analizados en el capitulo anterior, y como influye esto en el
desarrollo del prototipo de la tienda virtual.
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En el cuarto capitulo se realiza la propuesta de la metodologia y requisitos como son las
herramientas y tecnologias que se utilizaron para la construccion del prototipo de tienda
virtual, teniendo esta base, en este capitulo también se desarrollan el disefio de la base de

datos y el sitio web.
En el quinto capitulo se describe las pruebas unitarias y de integracion por las que paso el
sitio web, su funcionamiento y las evaluaciones tanto tomadas por el administrador como por

usuarios externos

Para terminar el proyecto describe las conclusiones que se obtuvieron de acuerdo a los
objetivos planteados, y recomendaciones.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1.  Problema de investigacion

1.1.1. Enunciado del problema.
Propuesta de una tienda virtual de ofertas en el sector de gastronomia y turismo para las
MYPEs en la ciudad de Arequipa.

1.1.2. Antecedentes del problema.
En lo que respecta a los antecedentes sobre las MYPEs y la tecnologia en Per( se sabe
que es un pais que se esta desarrollando a grandes pasos, pero la mayor parte del desarrollo

viene de la capital, mientras que las provincias van desarrollandose un poco mas lento.

Una de las ventajas que se tiene en la actualidad para el crecimiento de las empresas son
las TIC, pero las MYPEs aun no han explotado esta ventaja como se deberia.

En relacion al desarrollo de redes locales (conjunto de equipos, computadoras y/o
dispositivos que comparten recursos) esta implementado en el 76.6% de empresas; mientras
que las redes internas basadas en estandares de internet como la intranet sélo alcanza el
34,8% de empresas, en tanto la extranet apenas alcanza el 13%. En lo que se refiere a los
empleados de las empresas que usan computadoras en su rutina normal de trabajo, este
porcentaje alcanza el 55.3% frente a un 47.7% de empleados que usan Internet. El 77% de las
empresas analizadas hacen uso de banca electrénica a través del Internet. En cuanto al
comercio electrénico; el 39.5% de empresas venden por Internet frente a mas del 45% que
compra por este medio. En lo que respecta al analisis por actividad econdmica, el uso de
computadora e Internet es generalizada en todas las actividades, pero la infraestructura TIC
(computadoras, telefonia fija y movil, red, internet, entre otros) varia segun el sector de la

actividad econdmica que realiza. Latour (2012).

A continuacién se presentan otros precedentes que sirvieron de base para la presente

investigacion.
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“El estudio Comercio Electronico tiene como objetivo principal conocer el
comportamiento de compra y venta por Internet. Se estima que son 2°848, 930 personas que

compran y/o venden algin producto por Internet.” IPSOS (2016).

Actualmente, en el PerQ, las micro y pequefias empresas aportan, aproximadamente, el
40% del Producto Bruto Interno, son una de las mayores potenciadoras del crecimiento
economico del pais. En conjunto, las MYPEs generan el 47% del empleo en América Latina,
siendo esta una de las caracteristicas méas rescatables de este tipo de empresas. ASEP
(Noviembre, 2015).

Este tipo de empresas tienen un gasto aproximado de S/.1790 mensuales. Que incluye
alquiler, luz, agua, internet, salarios (no de produccién). Mi Empresa (s.)

Se sostuvo que en un contexto de globalizacion, competitividad y del conocimiento que
caracteriza a las sociedades actuales, es imposible el desarrollo de las empresas (de cualquier
tipo) si es que la ciencia, tecnologia e innovacion no estan activamente presentes en la vida

cotidiana de la empresa. Diario el Peruano (2012).

El diario la Republica, presenta un articulo que plantea un tema de investigacion
denominado “Pert, un pais con proyeccion para las compras en linea”, con el fin de medir la
importancia del comercio electrénico en el pais, dando como resultado:

El gasto en el comercio electronico en el Perd fue de US$ 1.700 millones en el 2013 y
llegara a los US$ 2.500 millones en el 2018, registrando una tasa de crecimiento anual
promedio de 8,2%.

Otro dato importante en este articulo es el estudio de Visa, que agrega que el sector Viajes
y Turismo represent6 un 87,8% del tamafio del mercado.

Ademas, precisa que el 63,9% de los consumidores peruanos se ubican dentro del perfil
"Espectador" (rara vez compra en linea) o "Tradicionalista” (nunca compra en linea).

En tanto, el 20,5% es considerado como "explorador" y tan solo el 15,7% recae en la
categoria de "navegador experto”. Diario la Republica (2015).

El diario el pueblo, presenta un articulo que plantea un tema de investigacion denominado

“Region de Arequipa es la potencia gastrondmica y de convenciones”, donde se dice:
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En los ultimos cinco afos, el turismo en el Perd crecid en una tasa acumulada de casi un
40%. Y Arequipa recién se vio este crecimiento importante. Hoy en dia recibimos 3 millones
y medio de turistas y Arequipa pasa el medio millon de visitantes internacionales, cuando
hace tres afios recibia 160 mil nuevos turistas.

En la entrevista realizada en este articulo dan a conocer dos ejes muy importantes en la
ciudad de Arequipa:
e La gastronomia, las cocinas regionales, y las picanterias.
e Y el otro es poder convertir a la ciudad en un centro de turismo de reuniones

internacionales”. Mamani (2016).

Con la informacion recaudada se puede notar la evolucién tecnoldgica que ha habido en el
transcurso de los afos, y se concluye que a pesar de este desarrollo, las MYPEs son parte
importante para la economia y crecimiento en muchos paises incluyendo Perud, aunque nos

falta incursionar més en cuanto conocimiento de las TIC y el uso del e-commerce.

1.1.3. Descripcion del problema.

Arequipa es una de las ciudades del Pert con gran evolucion tanto tecnoldgicamente
como econémicamente en los Gltimos afios comparada con otras, y actualmente cuenta con
gran numero de MYPEs de diferentes rubros. La mayoria siguen con el método
convencional para realizar sus actividades comerciales, perdiendo asi las facilidades que trae
consigo el uso de las TIC. Lo cual hace que exista un estancamiento al momento de tomar

decisiones que les permitan incursionar en el mundo de los negocios electrénicos.

Las decisiones mas importantes las toman los propietarios de las MYPEs pero muchas
veces se tiene temor a la hora de invertir y de realizar negocios online, puede ser por la
inexperiencia sobre como incursionar en estos mercados electrénicos, o porque se sienten
coémodos con la manera que tienen de trabajar y tienen temor a realizar cambios, si bien el
internet nos facilita mucha informacién y la tecnologia esta en gran evolucién, al igual que el
comercio electronico, también es cierto que no se sabe del todo como explotar estas
herramientas para obtener beneficios, que permitan el crecimiento de dichas empresas. Entre
estos beneficios destacan la publicidad extra que se obtiene, ya que al estar en internet
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funciona a todas horas y se puede llegar a mas personas de diferentes partes, en cualquier

momento. Ahorrando costos y al complementar con las ventas online se ahorra tiempo.

1.14. Formulacion Interrogativa del problema.

El escaso conocimiento sobre comercio electronico y el temor a cambios no permite a la
mayoria de las MYPEs, implementar esta tecnologia como una forma adicional para su
crecimiento organizacional e incrementar sus ventas. Por lo cual se realiza las siguientes
preguntas:

e ;Cuales son normalmente las herramientas electronicas que utilizan las MYPEs
para promover sus productos o servicios?
e Cudl es la mejor estrategia para captar la atencion de los usuarios, y asi se pueda

realizar mas ventas?

1.1.5. Justificacion de la investigacion.
A pesar de todos los avances todavia se tiene la idea de que para incursionar en el
comercio electronico se necesita grandes inversiones, o que esta opcion es solo para grandes

empresas.

Las empresas requieren de una actualizacién e incursion a las tendencias tecnoldgicas del
mercado, mismo que permitira expandir sus ventas, esto se dara a traves de la creacion de
una plataforma virtual, como una propuesta, y que servira para que dichas empresas puedan
promocionar sus ofertas lo que captara la atencion de los usuarios y también ofrecer sus

servicios de una manera sencilla y econémica, lo que ayudara a su crecimiento.

Para realizar dicho proyecto se ha tomado como base los sitios web como Groupon,
Privalia, entre otros, que se dedican a ofrecer descuentos en su sitio web. La mayoria de
empresas que se puede ver en estos sitios web son grandes y abarcan todo tipo de rubros, la
desventaja es que aunque ofrecen promociones de empresas de todo el mundo, la mayoria son
grandes empresas, y aunque también se puede encontrar en Per( casi todo estd centralizado
en Lima, la capital.

"A nivel nacional tenemos 3 millones 200 mil pymes que contribuyen con un 43 % de la

produccion nacional. Este sector es muy importante para el desarrollo del pais, por lo que se
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debe promover mayores politicas en favor de los pequefios y micro empresarios” Ancalle
(2014).

Arequipa es la segunda ciudad con mayor numero de restaurantes donde operan 2458
restaurantes. Vicente J. (2012)

La ciudad de Arequipa ha alcanzado fama por tener una de las cocinas méas variadas, y
sabrosas del Perd, debido a la calidad de recursos que posee.

Hay cada vez mads MYPEs en la ciudad, con el deseo de perdurar y crecer a futuro.
También a la par el e-commerce ha traido muchos beneficios econdmicos y facilidades para
los sectores comerciales. Estas empresas se beneficiarian al nivel de ventas al usar una tienda
virtual con una extension hacia las ofertas. Ya que darian a conocer sus servicios llegando a

MAs personas.

El costo fisico que tienen las MYPEs mensualmente:

Costos fijos mensuales

Alquiler S/.150
Luz S/.45
Agua S/.30
Teléfono e Internet S/. 65
Sueldos y salarios (no de produccion) S/. 1,500
Total de costos fijos del mes $/.1,790

Figura N° 1: Costos mensuales MYPES

Fuente: Mi Empresa (s.f)

Normalmente estas empresas hacen presencia en las redes sociales, pero no es el Unico
método para llegar a los clientes. En este sentido, no estan aprovechando los beneficios de
una tienda virtual, lo que aportaria ain mas para su desarrollo.

El costo promedio para implementar una pagina web en Peru es de S/.1350+IGV. Donde
se dispondra de un completo panel de administracion, desde el cual se podra introducir
nuevos productos, crear ofertas, presentar novedades y controlar todas las funciones de su
tienda online, todo ello de forma sencilla y sin necesidad de conocimientos técnicos. Tienda
Online Pert (s.f).
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Las MYPEs no tienen grandes ingresos como las empresas grandes, por lo cual tienen
temor a incursionar e invertir en el comercio electronico. Este proyecto otorgara una
plataforma ya definida que funcione 24x365, en esta plataforma se podra ingresar todas
aquellas ofertas de gastronomia y turismo de varias MYPEs que haya en la ciudad, lo que
reducira costos. Dando al cliente como a la empresa facilidades econdmicas y ahorro de
tiempo. Es por esta razon que se considera una alternativa para llamar la atencion de los

potenciales clientes o los que ya son clientes.

A su vez disminuir el temor que todavia se tiene al comercio electronico y demostrar que
es una opcion que en la actualidad facilita muchas labores, y es importante para el
crecimiento de las empresas. Las ventajas que trae consigo esta tecnologia ayudaria
positivamente en su ciclo de vida y duracion, haciéndolas méas sostenibles en el tiempo.

Lo que se pretende mediante este proyecto es aprovechar estos dos rubros que son
importantes para el crecimiento de la ciudad, y darles la facilidad de poder dar a conocer
tanto a los habitantes nacionales como internacionales las riquezas que posee el pais.

1.1.6. Delimitaciones de la investigacion.
e La presente investigacion esta delimitada dentro del area del conocimiento de
negocios y comercio electronico.
e Los sujetos de estudio son las Micro y Pequefias Empresas de los rubros de turismo

y gastronomia dentro de la ciudad de Arequipa.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General.
Proponer una tienda virtual de ofertas en el sector de gastronomia y turismo para MYPEs
en la ciudad de Arequipa.

1.2.2. Objetivos Especificos.
e Analizar como es el crecimiento de las MYPEs en los rubros de gastronomia y
turismo en la ciudad de Arequipa.

e Desarrollar un prototipo de un sitio web que simule la venta de ofertas.
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1.3.  Hipdtesis

Es probable que la propuesta de una tienda virtual de ofertas en el sector de gastronomia y
turismo para MYPEs en la ciudad de Arequipa, ayude a las empresas en crecimiento,

prestigio e imagen con el uso del comercio electrénico.

1.4. Variables

1.4.1. Variable Independiente y Variable Dependiente(s).
1.4.1.1.  Variable Independiente. Tienda Virtual de ofertas:

e Ofertas trabajadas.

e Clientes registrados.

e Rubro méas consumido

1.4.1.2.  Variable Dependiente. Crecimiento empresarial:
e Ventas por sitio web.

e NuUmero visitantes por mes.

1.4.2. Operacionalizacion

Tabla N° 1: Operacionalizacion de las variables

Variables indices Indicadores Técnica Informante
Tienda virtual de | Cuantitativo | N° Ofertas trabajadas. Registro de ofertas Base de datos.
ofertas N° Clientes registrados. | Registro de documento

de compra.

Registro de clientes.

Crecimiento Cuantitativo | Ventas por sitio web Cuestionarios MYPEs Encuestas
empresarial / cualitativo Registro de la base
de datos
Clientes potenciales Conectividad

Cuestionarios clientes

Fuente: Elaboracién Propia.
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1.5. Tipo de Investigacion

e Aplicada: Se desarrolla un prototipo de tienda online de ofertas que favorecera al

crecimiento empresarial de las MYPEs en la ciudad de Arequipa.

1.6.  Nivel de Investigacion

e Descriptiva: Ayuda a conocer como se da el comercio normalmente en las
MYPEs de la ciudad, cuanto les favorece el comercio electronico. Y cuan profundo

es su conocimiento acerca de esta tecnologia.

1.7.  Disefio de la Ejecucion

1.7.1. Delimitacion Espacial y Temporal.
El estudio se realiza en MYPES de los rubros de turismo y gastronomia de la ciudad de

Arequipa en Peru en el afio 2017.

1.7.2. Universo y Muestra.
Se consideran dos poblaciones en la investigacion. La primera son la MYPEs de Arequipa,

y la segunda los clientes potenciales de las MYPEs seleccionadas para el estudio.

Dentro del sector de turismo en Arequipa hay 400 agencias donde el 40% son informales
por lo que quedarian 160 agencias en total. (Grandes, medianas, pequefias y micro). Vilca, G
(2016).

Para obtener la muestra solo se tomara una cantidad de 135 agencias, las cuales serian

micro y pequefias. Ya que tienen potencial para crecer e implementar las TIC a su negocio.

N[ 138 |

k:[1.28 |

e:|5 |.’-6

p-[0.95 |

o [0.0s8 |

n |25 |e5 el tamafio de la muestra

Figura N° 2: Muestra turismo
Fuente: FeedbackNetworks(2010-2013)
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De la misma forma se trabajara en el sector de gastronomia, donde hay 2458 restaurantes
en total. Vicente, J (2012).

N:[2000 |

e |

=[5 &

p-[0.95 |

a |uns |

n |?3 |ES el tamafic de la muestra

Figura N° 3: Muestra gastronomia
Fuente: FeedbackNetworks(2010-2013)

Y por ultimo, dentro de los clientes potenciales se tomaran los habitantes de 25 a 60 afios
que son 494,464. MINSA (2016).

N[ 484454

k|2 |

=5 &

p-[D.95

a:[0.05 |

n | Eil=] | es el tamafo de la muestra

Figura N° 4: Muestra clientes potenciales
Fuente: FeedbackNetworks(2010-2013)

1.7.3. Método de Investigacion.
Para realizar el proyecto se utilizara dos métodos de investigacion.

e Meétodo de observacion cientifica: Se orienta hacia un objetivo o fin determinado.
Se investiga los antecedentes del comercio electronico y su progreso y uso en

la actualidad, también se investiga el crecimiento de las MYPEs en la ciudad de
Arequipa y como dan uso a esta tecnologia. Mediante esta observacion se recoge

la informacion de cada uno de los conceptos o variables definidas.

e Método experimental. “El experimento es el método empirico de estudio de un
objeto, en el cual el investigador crea las condiciones necesarias o adecua las
existentes, para el esclarecimiento de las propiedades y relaciones del objeto, que
son de utilidad en la investigacion” Metodologia02 (2010).

Para concluir el proyecto teniendo toda la informacion necesaria, se desarrollo un
prototipo de tienda virtual de ofertas de gastronomia y turismo, donde todas las empresas
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relacionadas a estos rubros puedan promocionar sus servicios para la comodidad del usuario
que no tendra que buscar diferentes paginas. Se hizo simulaciones de las ventas de las ofertas

y se obtuvo las conclusiones para futura puesta en marcha.

1.7.4. Técnicas, Instrumentos y Fuentes o Informantes.

La obtencion de informacion necesaria para esta investigacion es mediante la técnica de
encuestas aplicando cuestionarios a las MYPEs de turismo y gastronomia en la ciudad de
Arequipa y mediante la informacion que se encuentra en internet con la finalidad de
determinar si hacen uso del e-commerce, para la ampliacién de sus ventas. La misma técnica

de recoleccion de informacion se realizara con los clientes de dichas empresas.

Entre las técnicas utilizadas estan observacion y la revision documental en internet.

Una vez obtenida la informacion mediante las encuestas se procede a definir cual sera el

tratamiento de la misma utilizando para ello técnicas estadisticas.

1.7.5. Forma de Tratamiento de los Datos.

Una vez obtenido los datos mediante diferentes fuentes, a través de técnicas de
investigacion, se precedio a separar los cuestionarios por dos clases, para aquellas aplicadas a
las MYPEs, y otra clase para los cuestionarios aplicados a los clientes de dichas empresas.

Teniendo los resultados se procedio a utilizar un software estadistico, ingresando los
datos segun las preguntas establecidas en la encuesta, luego se realiz6 la tabulacion
ordenando Y situando los datos en tablas de frecuencias y graficos porcentuales, en los cuales
se observan los resultados obtenidos en cada grafico y cuadro, posteriormente los resultados
fueron analizados para obtener conclusiones acerca del tema investigado.

1.7.6. Forma de Analisis de la Informacién.
Los resultados del andlisis de la informacion, se obtuvieron con tablas de frecuencia y
tablas de contingencias para analizar los datos obtenidos por los cuestionarios aplicados tanto

por las MYPEs como por los clientes.

Este analisis permitié obtener conclusiones y estrategias para la implementacion de la

tienda virtual.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

CATOLICA .
DE SANTA MARIA

CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Revisidon Histérica

2.1.1. Comercio Electronico.
El comercio en si, es una actividad que existe hace muchos afios, pero que ha ido

evolucionando de diferentes formas.

Tabla N° 2: Eventos importantes del comercio

Ao Nombre Funcion

1920 Venta por catélogo Fue impulsado por las grandes tiendas de mayoreo.
Este sistema de venta, consiste en un catalogo con fotos ilustrativas

de los productos a vender.

1979 World Wide Web Donde comenz6 a hacerse las transacciones en linea.

(WWW)
1980 Televentas Se modernizo el comercio por catalogo con ayuda de la television
90s Amazon e eBay Comercio electrénico crecid como nunca antes lo habia hecho;

nacen portales que hasta ahora se mantienen fuertemente activos.

1997 Dell Supera el millén de délares en ventas online.

2002 eBay compra PayPal Se populariza “la forma mas rapida y segura de enviar dinero,
pagos en linea, recibir dinero o configurar una cuenta de comercio”,

lo que facilita las compras en comercios electrdnicos.

2007 Apple / Google Apple lanza al mercado el iPhone, y un afio més tarde Google
hace lo mismo con su version en Android, asi nace una nueva, facil,

rapida y efectiva forma de acceder a las tiendas de E-commerce.

2011 Celulares 8 de cada 10 personas posee un celular.
Fuente: Adaptado de Rosas (2014).

Para disefar la estrategia de marketing, se dispone de cinco instrumentos basicos, que se
deben combinar adecuadamente, con el fin de conseguir los objetivos. Estas herramientas se
resumen en las “5 P”.

e Producto: Es el bien fisico, servicio o idea que se ofrece al mercado.

e Precio: Es el costo al publico o precio de venta.
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e Promocion: Es la publicidad que hagamos para vender el producto, es decir, las
formas de informar y convencer de las bondades de nuestro producto o servicio.

e Plaza: Es el lugar donde vendemos el producto

e Personal o Post-Venta: Son las actividades que se realizan con posterioridad a la
venta y cuyo objetivo inmediato es asegurarse la completa satisfaccion del cliente
y una posible recompra. Implica dar seguimiento a los compradores, conocer sus

habitos, gustos, expectativas, etc. Aboutespanol(2016)

2.1.2. TIC.

Las telecomunicaciones comenzaron en la mitad del siglo XIX con el telégrafo eléctrico,
maés tarde se desarrolld el teléfono. Luego con la llegada del modem las cosas cambiaron
porque hizo posible la interaccion entre computadoras y en los afios 60 se utiliza las
telecomunicaciones en el campo de la informatica. En los afios 80, cuando los ordenadores
personales se volvieron populares, aparecen las redes digitales. En la Gltima década del siglo
XX aparece Internet, que se expandio.

e 1956 (a lo largo del afio): Comienza a instalarse el primer cable telefonico
trasatlantico.

e 1963 (10 de Noviembre): Se instala la primera central publica telefénica, en USA,
con componentes electronicos e incluso parcialmente digital.

e 1965 (11 de Abril): En Succasunna, USA, se llega a instalar la primera oficina
informatizada, lo cual, sin duda, constituydo el nacimiento del desarrollo
informatico.

e 1984 (1 de Enero): Por resolucion judicial, la compafia AT&T se divide en siete
proveedores (the Baby Bells), lo que significo el comienzo de la liberacion del
segmento de operadores de telecomunicaciones, a nivel mundial, el cual
progresivamente se ha ido materializando hasta nuestros dias.

e Desde 1995 hasta el momento actual los equipos han ido incorporando tecnologia
digital, lo cual ha posibilitado todo el cambio y nuevas tendencias a las que
asistimos. Se abandona la transmisién analdgica y nace la Modulacion por
Impulsos Codificados, estableciendo los datos como Unico elemento de

comunicacion. JoyaComunicacion (2009).
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2.1.3. MYPEs.

e Origeny Evolucion de laMYPEs enel Peru.

La evolucion de las micro y pequefias empresas en el Peru encuentra su génesis en dos
hechos importantes: el primero de ellos se refiere a los ciclos evolutivos por los que
naturalmente va atravesando la economia nacional, tanto en los periodos de reactivacion (69-
74, 79-82, 85-87, afios en los que la poblacion tenia mayores ingresos por lo que buscaban
invertir el excedente en sectores rentables); como a los de recesion (76-78, 83-84, 88-90,
épocas de cierre de empresas y despidos laborales intempestivos, por lo que se "inventaban™
puestos de trabajo temporales).

La segunda causa para que las MYPEs empiecen a tomar fuerza en la economia nacional
es el cada vez mas creciente proceso de migracion de los campos a las ciudades, el mismo
que se da entre muchos factores, por la mayor concentracion de la actividad industrial en la
capital y las ciudades mas grandes (Arequipa, Trujillo y Chiclayo) y por el crecimiento
constante de los movimientos subversivos en las zonas rurales del pais. Galeon(s.f).

2.14. Turismo y Gastronomia en Arequipa-Peru
e Turismo.

Durante las primeras décadas del siglo XX la expansion de los medios de comunicacién
terrestre (carreteras y ferrocarriles) y aérea y la consolidacion de las clases medias asalariadas
facilitaron un cierto desarrollo del turismo interno especializado en vacaciones y salud.

En 1942, se inaugurd la cadena de Hoteles de Turistas propiedad de la compariia Hotelera
del Peru S.A. y se culminé la construccion, de la carretera Panamericana que une a toda la
costa. En 1946 se cred la Corporacion Nacional de Turismo a la que se adjudico la
administracion de la cadena de hoteles de turistas.

La década de los sesenta significo un giro en el turismo mundial. Este crecio
explosivamente gracias al abaratamiento de los medios de transporte y a la expansion de las
clases medias y se convirti6 en una industria de masas. Los paises del tercer mundo
ingresaron al mapa turistico como receptores de visitantes del primer mundo. En 1964 se
creo la Corporacion de Turismo del Perd (COTURPERU) para promover la restauracion del
patrimonio monumental y el desarrollo de infraestructura hotelera. En 1969 COTURPERU
asumio la administracion de la cadena de hoteles de turistas.
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En este periodo también se incentiva la educacion en turismo. En 1965 se fundo la Escuela
Nacional de Turismo que se convertiria en el Centro Nacional de Aprendizaje de Servidores
en Hoteles (CENASH). En 1975 se incorporaron al SENATI como programas de Turismo y
Hoteleria.

Desde 1993 se observa un crecimiento continuo del sector. Los ingresos de divisas crecieron a
tasas del 20% anual hasta 1998 afio en que se generaron 913 millones de ddlares en divisas. El afio
1998 fue declarado oficialmente el "Afio de los 600 mil turistas" y 1999 es el "Afio del turismo
interno".

Como estrategia de promocién internacional, en el 2002 se cred la Marca Turistica,
simbolo e imagen del Perd.

Los afios 2008 y 2009 marcaron cierto un descenso en la actividad turistica debido a la
recesion econémica mundial. Aunque sigue creciendo su ritmo se ha desacelerado pasando

del tercer lugar como generador de divisas al quinto. Fuller (2009).

e Gastronomia.
La cocina peruana es el resultado de la fusion inicial de la tradicion culinaria del antiguo
Pert con la cocina espafiola.
Cabe mencionar que a lo largo de la costa peruana existen registrados mas de dos mil
quinientos diferentes tipos de sopas, asi mismo existen mas de 250 postres tradicionales.
Los andes centrales peruanos fueron el méas grande centro de domesticacion de plantas del

mundo antiguo; frutas y una infinidad de hierbas aromaticas. Wikipedia (2017).

En la Gltima década del siglo XX, e inicios del siglo XXI, la cocina peruana empez6 a
popularizarse fuera de sus fronteras. En la Cuarta Cumbre Internacional de
Gastronomia Madrid Fusion 2006, realizada del 17 al 19 de enero de 2006, Lima fue
declarada capital gastronémica de América, en tanto que el 12 de diciembre de 2012,
el Pera fue distinguido en los World Travel Awards, llevados a cabo en Nueva Delhi (India),
como Principal Destino Culinario a nivel mundial. La gastronomia del pais esta registrada
como una marca mundial, y por ende como producto bandera del Per(. En esta recreacion de
la cocina andina, entran elementos procedentes de otros horizontes culturales como el
europeo.

Arequipa se ha convertido en una de las sedes principales de esta corriente culinaria,
aunque en los principales puntos andinos como Huaraz, Juliaca, Cuzco o Huancayo, este
estilo ha cobrado también un gran auge. Wikipedia (2017).
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La comida arequipefia tiene una pausada dieta para cada dia de la semana. La cocina
arequipefia ha alcanzado fama por ser una de las mas variadas y sabrosas del Perd. Posee la
mayor diversidad respecto a otras localidades del Per( gracias a la amplia despensa que
posee.

“Investigaciones han registrado 194 variedades de platos tipicos, de los cuales 40 son
entradas, 11 chupes o almuerzos, 11 caldos, 70 guisos o segundos, 51 postres, dulces y
salados, y 11 bebidas” Wikipedia (2015).

2.2. Estado del Arte

En esta seccidn se explicard que hay al respecto en técnicas, metodologias y herramientas

del tema de investigacion.

La tecnologia ha tenido un impacto en la actualidad a nivel mundial, ya que facilita y
acelera muchas funciones del dia a dia. No solo en labores cotidianas, si ho también optimiza

muchas funciones y labores en las empresas.

Las TIC (tecnologias de informacion y comunicacién), son un punto clave para el
desarrollo de la empresa en la actualidad. Perl es un pais que ha ido creciendo
tecnologicamente y empresarialmente, pero no aprovecha todavia muchas de las ventajas que
dan las TIC.

“El Networked Readiness Index (NRI), que es un indice que mide el grado de preparacion
para aprovechar y beneficiarse de las TIC, indica que Peru, se encuentra entre los ultimos
puestos en América del Sur” (Latour, 2012)

Dentro de las TIC que se consideran mas importantes para esta investigacion esta las redes
sociales y el e-commerce. Con la aparicién del internet y su facilidad de uso, muchas
empresas han optado por tener su propio lugar en el ciberespacio. Pero no todas ellas con
éxito, ya que hay que tener en cuenta estrategias importantes para que la pagina web llame la

atencion del usuario.
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Segin Cruz, Camargo (2008), quienes realizaron: “ESTRATEGIAS DE PROMOCION
EN LA WEB?” destacaron 5 estrategias:

e Las dos primeras visuales, que es lo que atrae al usuario; la web debe ser
interactiva y tener tanto imagenes y videos que muestren lo mejor de la empresa.

e La tercera, que describe los productos/servicios que ofrece empresa, en este punto
también es importante describir un poco de la historia, ubicacion, entre otros
puntos que se consideren importantes, que no sea muy extenso para que al usuario
se le haga facil de leer.

e La cuarta, que tiene que ver con la estructura de la web, el tamafio de las letras, los
colores, sin ser exagerado. También con la facilidad de navegacion y los
hipervinculos necesarios.

e Y la dltima, que también es considerada un TIC es la estrategia de
comercializacion o e-commerce, que tiene que estar constantemente actualizado

con los precios y promociones de los productos/servicios.

Las posibilidades de implementar el comercio electronico son cada vez mas asequibles
para cualquier organizacion o individuo con una computadora y conexion a internet. Gracias
a todas las ventajas que trae consigo el e-commerce, como son: la reduccion de los costos, se
tiene mejor interaccién con el cliente, ahorra tiempo, entre otras. En Per( que es un pais en
desarrollo se estd dando cada vez mas el uso de esta TIC, pero mas que todo en las grandes

empresas.

Las MYPEs (micro y pequefias empresas) son parte fundamental para el desarrollo y
economia del pais. Actualmente juegan un rol muy importante en la economia no solo del
Perd, sino en todos los paises del mundo, porque generan més empleos que las empresas
grandes o el propio Estado (méas del 70% de peruanos trabajan en una MYPES), ademas por
su contribucion al Producto Bruto Interno (del valor total de bienes y servicios finales

producidos dentro del territorio nacional, el 42% es producido por las MYPES). Galeon (s.f).
Para la creacion de una tienda virtual se debe tener en claro cual sera el publico al que va

ir dirigido y que es lo que se les va a ofrecer. Ademas que existen diferentes formas de poner

en marcha la tienda virtual.
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Segin AECEM (2010), quienes realizaron: “LIBRO BLANCO DEL COMERCIO
ELECTRONICO”. Indican que los pilares para realizar una tienda virtual son el disefio,

usabilidad, accesibilidad.

Y las diferentes formas de poner en marcha un proyecto de tienda virtual son:

A. Presencia exclusiva:

a. Desarrollo propio: Requiere tener conocimientos y capacidad tecnoldgica para
crear e implantar una tienda virtual. Es una solucion aplicada generalmente por
grandes empresas que cuentan con recursos econdémicos y humanos para llevarla a
cabo.

b. Proveedor Tecnolégico Externo: Donde se cuenta con respaldo profesional. Para
este tipo de solucion, podemos encontrar varios modelos de negocio:

e Basado en licencia de uso de software, donde se hace uso de la tienda por
medio del pago de una licencia.

e SaaS (Software as a Service, software como servicio). Sus principales
ventajas son:

- No se tiene porque disponer de un departamento para mantener y soportar
la solucidn tecnol6gica, por lo que se reducen considerablemente los costes.

- No se tiene que responsabilizar del correcto funcionamiento de la
aplicacion de Tienda virtual, ya que este recae sobre la empresa de IT.

- Laempresa proveedora o IT mantiene un servicio y atencion continua.

- No es necesaria la compra de una licencia para utilizar el software, sino el
pago de un alquiler o renta por el uso del software.

- Pero esta solucion también tiene inconvenientes:

- El comercio, no tiene acceso directo a los contenidos de su negocio, pues
estos se encuentran alojados en un lugar remoto. Por lo que disminuye el
nivel de control y privacidad de los mismos.

- De igual forma, no se tiene acceso al programa, por lo cual no puede hacer
modificaciones, o en su defecto deben ser realizadas bajo peticién a la
empresa proveedora.

- Al estar el servicio y el programa dependientes de la misma empresa no es
facil el migrar a otro entorno o proveedor tecnoldgico.
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c. Soluciones Open Source (cédigo abierto): sin costes de aplicacion. Se debe tener
conocimiento avanzado de Internet, y en algunos casos de programacién, seguridad
y sistemas. Las caracteristicas y ventajas serian:
e Flexibilidad
e Fiabilidad ° y seguridad.
e Réapida puesta en marcha.

e Librey barata.

B. Presencia compartida:

Plataformas o directorios, en muchos casos lo Unico que se necesita es estar registrado en
un directorio empresarial o plataforma comercial.

Muchas de estas iniciativas estan subvencionadas por determinadas asociaciones o
Administraciones publicas destinadas a incentivar y potenciar el desarrollo de la Sociedad de
la Informacion en las empresas (Programa New de Red.es).

Estas plataformas tecnoldgicas, normalmente disponen de una solucion estandar de
comercio electronico, donde se puede incorporar un catalogo de productos y servicios,
consiguiendo con una baja inversién presencia en Internet.

Estas soluciones, suelen estar muy limitadas a nivel de disefio, funcionalidad e incluso
gestion.

Segln una encuesta realizada por Guerrero (2011), quien realizo: “FACTORES QUE
PROMUEVEN LA UTILIZACION DEL E- COMMERCE COMO MEDIO DE
NEGOCIACION COMERCIAL EN LAS AGENCIAS DE VIAJE Y TURISMO EN EL
DISTRITO DE SAN MIGUEL” el sector turistico es importante para el pais; y aunque los
empresarios de las MYPEs saben que el e-commerce es favorable para su desarrollo, mas del
80% de las empresas entrevistadas no utilizan este medio, mas que todo por el miedo al
fraude electrénico y al poco conocimiento que se tiene sobre este tema. Problema que se tiene

que superar poco a poco para favorecer su crecimiento y ventas.
En lo que concierne al uso de las redes sociales, las tiendas de e-commerce usan en la

siguiente proporcion estas plataformas: Facebook: 86.8%, Twitter 56.6%, Google Plus
26.4%, Pinterest 15.5%, Linkedin 8.5% e Instagram 3.1%. EPU (2015).
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Se puede concluir que el comercio electronico esta en gran apogeo Yy tiene un gran futuro
en el pais, ademas que posee variedad de sitios turisticos y comidas tipicas. La mayor parte
del comercio y empresas se encuentran en Lima (capital), todavia no se ve los mismos

resultados en las otras ciudades del pais, donde también hay gran actividad empresarial y

econdmica.

También estd en incremento el uso de dispositivos mdviles, por lo que son una gran

oportunidad para que las empresas puedan generar sus ventas con el uso de aplicaciones.

2.2.1.

Sitios web referidos al tema.

A continuacion se realiz6 un cuadro donde se muestra sitios webs donde se puede

encontrar diferentes productos, servicios y ofertas en un solo lugar. Estos sitios web se han

tomado como base para el proyecto. En el anexo N°3 se puede observar también el disefio de

estas paginas.

Tabla N° 3: Webs base

Nombre Funcién
Nacionales
Ofermedia Se encuentra descuentos de diferentes marcas reconocidas; asi como, restaurantes,

http://pe.ofermedia.c
om/

salones de belleza, spas, tratamientos de belleza, bares y viajes. Te registras y las
ofertas te llegan al correo electrénico tan pronto la oferta esté disponible. Cuando
compras la oferta que te interesa, pagas mediante las opciones disponibles. Aprobado
el pago, recibirds un correo electrénico con instrucciones para imprimir tu cupon.

Peru
http://www.peru.trav
el/es-pe

Sitio web peruano donde se puede planificar viajes y conocer centros turisticos
dentro del pais.

Descuentos Per(
http://www.descuento
speru.com/

Empresas de todas las categorias y giros en un solo sitio web para brindar
descuentos y promociones Ayuda a generar visitas a sus puntos de venta y a su pagina
web fidelizando, captando clientes nuevos. El usuario no necesita estar afiliado a
ninguna tarjeta de crédito, club ni establecimiento para acceder a descuentos.

Internacionales

Groupon
https://www.groupon
.com

Groupon fue lanzado en noviembre de 2008 en Chicago, Estados Unidos. Es un
sitio donde puedes encontrar ofertas, ahorros y descuentos por Internet. Una vez se
publica un ahorro o descuento, este dura solo 24 a 72 horas o cuando se vendan una
cantidad limitada de descuentos. Los cupones de Groupon son validos para un periodo
de 6 a 12 meses después de comprarlos.

Cholloslocales
http://cholloslocales.c
om/

Pagina web espafiola que retne los descuentos y ofertas de diferentes paginas web
como groupon, offerum, entre otras. Y publica los mejores descuentos en productos o
Servicios.

Atrépalo
https://www.atrapalo.
pe/

Pagina web espafiola. Donde se encuentra descuentos en todo lo relacionado con
los viajes, desde alquiler de autos hasta reservas en restaurantes.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.2.2. Metodologias

Tabla N° 4: Metodologia RUP vs XP

Metodologia Rational Unified Process (RUP)

Metodologia Extreme Programming (XP)

e La diferencia fundamental entre ambos es que
mientras los métodos pesados intentan conseguir el
objetivo comin por medio de orden vy
documentacion. Si el proyecto es suficientemente
grande como para compensar la adaptacion, se
puede decir que RUP es una buena base para el
proceso, ya que permite conseguir una
mayor y mejor estructura y disciplina del proceso
de desarrollo.

¢ RUP estd pensado para proyectos y equipos de
trabajo mas grandes en cuanto a tamafio y duracién
del mismo.

e En un proyecto RUP la primera fase es llamada
incepcidén, mas lenta que en XP ya que puede tener
varias iteraciones.

e Fase de “Elaboracion” del RUP en esta Se

presentan los casos de uso.

e Establecimiento con claridad de requerimientos del
sistema.

e La fase de desarrollo(o elaboracién del codigo),
implementa iteraciones.

¢ Disminucién en la documentacién, los métodos

agiles lo hacen mejorando los procesos de
comunicacién directa e inmediata entre las
personas que intervienen en el proceso.

¢ Trabajo por equipos

¢ Se implementa mas en proyectos cortos y equipos
mas pequefios

e Ciclo de vida diferentes aunque con algunas
similitudes

e En un proyecto XP la primera fase es llamada
“Apice arquitectonico” (Architectural Spike) y es
una fase mucho mas rapida que la primera fase en
RUP

e XP esta disefiado con los programadores en
mente, con facilitar su trabajo y por tal razon
define todo el desarrollo completo incluyendo
pruebas e integracion

e Segunda fase de XP ‘“Plan de entregas”
presentacion  de  guiones  de usuario
establecimiento con claridad de requerimientos
del sistema

e Fase de construccion, utiliza iteraciones

Fuente: Jhonny, R (2008).

Se decidio utilizar la metodologia RUP, ya que se acomoda mas con el proyecto a realizar,

esta metodologia cuenta con los siguientes ciclos:

e Planificacién, descripcién del

funcionalidades.

proyecto,

objetivos plan de trabajo vy

e Andlisis de requisitos, identificacion de subsistemas, diagramas de casos de uso,
prototipos de la aplicacion.

e Disefio, representacion grafica de los subsistemas, diagramas de clases y jerarquias
en UML, relacion de clases, diagramas de colaboracion, disefio de la persistencia,
variaciones del prototipo de la interface grafica.

e Implementacidon del software. Testing. Rodriguez, M. (2008).
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2.3. Conceptos

2.3.1. E-Commerce.

“Una transaccion electronica es la compra o venta de bienes o servicios, ya sea entre
empresas, hogares, individuos, gobiernos u otras organizaciones publicas o privadas, que se
lleva a cabo a través de redes mediadas por computador. Los bienes y servicios se ordenan a
través de dichas redes, pero el pago y la entrega final pueden realizarse fuera de linea.” Diaz

Ydones & Valencia Vasquez (2015).

Tabla N° 5: Ventajas y desventajas del comercio electronico

Ventajas Desventajas

e El cliente puede comprar desde cualquier | e Entorno empresarial y tecnolégico cambiante. Empresas
lugar. y clientes desean tener flexibilidad para cambiar, segtn
e Comunicaciones comerciales por via

electronica para fidelizar a sus clientes.
e El uso empresarial de la Web reduce | ®Privacidad y seguridad. La mayoria de los usuarios no

errores, tiempo y sobre costos en el | conffa en el Web como canal de pago. Ya existen y
tratamiento de la informacion.

o El cliente tiene méas oportunidad de navegar
un producto que se adapte mas a su
economia. los problemas se centren en las operaciones pequefias,

* Mejoras en la distribucion que son mucho mas frecuentes.

su voluntad, de socios comerciales, plataformas y redes.

funcionan correctamente los sistemas de pago electronico

para las grandes operaciones comerciales, mientras que

o Cuestiones legales, politicas y sociales.

Fuente: Adaptado de Zufiiga (1999)

2.3.2. Tipos de comercio electrénico.
Segln Laudon y Traver (2009, pp.19-22), existen cinco tipos de comercio electronico:
e Comercio electronico negocio a consumidor (B2C)
e Comercio electronico negocio a negocio (B2B)
e Comercio electrénico consumidor a consumidor (C2C)
e Comercio electrénico de igual a igual (P2P): Ejemplos de este tipo de comercio
son Bit Torrent y eDonkey.

e M-commerce — Comercio movil.
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Tabla N° 6: El mercado tradicional vs. EI mercado electronico.

Mercado tradicional Mercado internet
Activos fijos IActivos intangibles
Poder de las empresas Poder del cliente
Intermediarios Infomediarios
Crecimiento vegetativo ICrecimiento exponencial
Valor de la funcionalidad WValor de la innovacion
WValor de la transaccion WValor de la interaccion
Tiempo diferido Tiempo real
Mercado local Mercado global
Concepto de empresa IConcepto de empresa extendida
Explotacion de mercados ICreacion de nuevos mercados

Fuente: Diaz Ydones & Valencia Vasuez (2015)

2.3.3. TIC.

"Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion, también conocidas como TIC, son
el conjunto de tecnologias desarrolladas para gestionar informacion y enviarla de un lugar a
otro. Abarcan un abanico de soluciones muy amplio. Incluyen las tecnologias para almacenar
informacion y recuperarla después, enviar y recibir informacion de un sitio a otro, o procesar

informacion para poder calcular resultados y elaborar informes™ Aprende en linea (2015)

2.34. Gastronomia.
“Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola, gastronomia se define como el arte
de preparar una buena comida, la aficién al buen comer y el conjunto de los platos y usos

culinarios propios de un determinado lugar”. Carrascal D. (2016)

2.3.5. Tienda virtual.

O tienda online es un espacio dentro de un sitio web, en el que se ofrecen articulos a la
venta. En un sentido amplio se puede describir a una tienda virtual como a una plataforma de
comercio convencional que se vale de un sitio web para realizar sus ventas y transacciones.
Por lo general, las compras en una tienda virtual se pagan con tarjeta de crédito en el mismo
sitio web y luego los productos son enviados por correo. Sin embargo, se pueden utilizar
otros medios de pago como transferencias bancarias, cupones de pago, PayPal, etc. En la
mayoria de los casos, la tienda virtual suele requerir que los usuarios se registren (ingresando
sus datos) antes de poder realizar una compra. Headways (2016)
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2.3.6. Turismo.

“Es el conjunto de relaciones y fendbmenos que se producen como consecuencia del
desplazamiento y estancia temporal de personas fuera de su lugar de residencia, siempre que
no esté motivado por razones lucrativas”. Hunziker, W & Krapf W. (1942).

La OMT, Organizacion Mundial del Turismo, indica que el turismo es el conjunto de
actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares distintos al de
su entorno habitual por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un afio con fines de ocio,

por negocios y otros motivos. Saavedra (s.f).

2.3.7. Las MYPEs.
Son empresas que cuentan con un determinado ndmero de personal y con un nivel de
recursos menores que las grandes empresas, también tienen un limite para el dinero que

generan (que varia de pais en pais) para ser consideradas como tales.

Tabla N° 7: Beneficios micro y pequefias empresas

TUO DE LA LEY DE PROMOCION DE LA COMPETITIVIDAD, FORMALIZACION Y DESARROLLO DE LA MICRO Y PEQUENA
EMPRESA Y DEL ACCESO AL EMPLEO DECENTE

Beneficios Microempresa Pequefia empresa
Remuneracion RMV RMV
Jornada-Horario 8 horas diarias o 48 horas semanales 8 horas diarias o0 48 horas semanales
Descanso semanal 24 horas 24 horas
Vacaciones 15 dias al ano 15 dias al ano
Compensacion por Tiempo de Servicios No aplica Y2 sueldo por ano
Gratificaciones No aplica 2 gratificaciones de medio sueldo cada una
Utilidades No aplica Si aplica. Base legal: D.L. N° 892
Asignacion familiar No aplica No aplica
) U N 10 remuneraciones diarias por afo. | 20 remuneraciones diarias por ano. Tope de
Despido arbitrario o injustificado Tope de 90 remuneraciones 120 remuneraciones

Fuente: Perucontable (2017).

Por lo que seria bueno difundir y dar a conocer a las MYPEs de las ventajas que se

adquiere al tener un sitio en la web. Para que puedan aprovechar estas facilidades.

"Los estudios internacionales sefialan que una pyme que adopta las tecnologias de
informacidn crece un 35 por ciento mas rapido y genera 50 por ciento mas de empleo en
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comparacion con la que no estd conectada. Esto se vuelve relevante para el sector
empresarial”. RPP/AQR, 2014.

“En el Perd, el promedio de edad de las pymes peruanas es de siete afios y solo el 21%
tiene una pagina web y las mas jovenes son las que dan un uso extensivo de las TIC, aunque

ese nivel es menor con relacion a otros paises”. Gestion, 2014.

Con el uso de las TIC a un costo bajo en las MYPEs, se puede incrementar ventas,

también se puede promover mejor sus productos/servicios.

2.4.  Antecedentes Investigativos

Titulo: “Aplicacion sobre E-Commerce basada en la web, conocimiento semaéntico
aplicado a las PYMES”

Autor(es): Peitzner Rosal, Willy

Pais: Guatemala

Afo: 2009

Objetivo General: Desarrollar una herramienta que permita clasificar, almacenar y buscar

productos y servicios relacionados con comercio electrénico.

Objetivos especificos:

e Realizar una investigacion documental sobre comercio electronico, utilizando los
siete modelos de comercio electrénico previamente definidos.

e Definir una Ontologia sobre comercio electrénico, para clasificar productos y
Servicios.

e Desarrollar una base de conocimiento semantica por medio de una ontologia,
utilizando Protégé como editor y el formato RDF para expresar la ontologia.

e Implementar una aplicacion web que sea capaz de realizar busquedas inteligentes
sobre la ontologia definida, que permita obtener resultados exactos, cercanos y
sugeridos.

e Implementar la aplicacion web en un hosting para que sea utilizada por usuarios

finales, administradores y navegantes.
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Aporte: Describe a Guatemala como un pais donde las Pymes son parte importante como
generadoras de empleo y produccion economica al igual que Perd y otros paises de
Latinoamérica. Y donde adoptar las TIC es importante como medio para incrementar
ganancias y para su desarrollo empresarial.

Internet, como generadora de cambio, ha logrado revolucionar muchas actividades, entre

ellas la manera de hacer negocios.

Existen siete modelos que se consideran importantes para poder realizar una
implementacion de comercio electrénico, los cuales son: modelo de negocios, modelo
comercial, modelo de ganancias, modelo de cobros, modelo legal, modelo financiero y
modelo de mercadeo. Entre ellos, el modelo de negocios es quizas el mas importante ya que
este involucra la redaccion del plan de negocios. Un plan de negocios es un documento que
explica la naturaleza del negocio, es decir responde a preguntas como: ¢a qué se dedica el
negocio?, ¢qué insumos necesita y qué modelo se utilizard para generar ganancias?, entre

otros.

El Decreto 47-2008 “Ley para el reconocimiento de las comunicaciones y firmas
electronicas” permite que Guatemala sea uno de los paises que cuenta con certeza juridica al
momento de realizar una transaccion en linea. Dicho Decreto es de suma importancia, ya que

beneficiara el desarrollo del comercio electronico en el pais.

La Web Semantica es el resultado del esfuerzo planteado por la W3C, de tener una Web
donde la informacion se encuentre categorizada y clasificada, puede para ello hacer uso de

ontologias.

Comentarios: Peru tiene todo el potencial para hacer crecer sus negocios en el mundo
electrdnico, pero todavia falta mucho por avanzar, por lo cual al tener bien establecidos las
leyes y los siete modelos expuestos para la implementacién del comercio electrénico, el

implementar una tienda virtual seria un gran aporte para su crecimiento empresarial.
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Titulo: “Anélisis, disefio e implementacion de una red social gastronémica especializada
en comercio electronico y su planificacion como negocio”

Autor(es): Sanchez, Yoshimura

Pais: Peru

Afo: 2011

Considera que una gran mejora para la economia del pais es la gastronomia, pero la
falta de uso de las TIC es una desventaja para su desarrollo.

Describe tanto las redes sociales como el e-commerce como ventajas para las
empresas. Ya que utilizando estas dos herramientas se tiene varios beneficios como: estar en
constante contacto tanto con los clientes como con los consumidores desde diferentes partes

del mundo, aminorar costos, dar mayor conocimiento de sus productos/servicios, entre otros.

Se llega a la conclusion de que el e-commerce obtiene un valor agregado con el uso de
las redes sociales, y en este trabajo se junt6 estas dos tecnologias formando asi una red social
gastronomica especializada en comercio electronico ayudando a empresas de este sector a

promocionar sus productos de una manera diferente.

Titulo: “Anélisis, disefio e implementacion de una tienda virtual con tecnologia J2EE”

Autor(es): Marisol Rodriguez Goyanes

Pais: Espafia

Afo: 2008

Objetivo principal: Tiene como finalidad profundizar en el conocimiento de las
plataformas tecnoldgicas que permiten el desarrollo e-business y conocer el negocio del
comercio electrénico. El objetivo al desarrollarlo es no construir un producto explotable
comercialmente, sino llegar a entender la tecnologia J2EE.

Objetivos especificos:
e Analizar un problema complejo de tipo practico transformandolo en un proyecto
informatico.
e Profundizar en los aspectos formales del desarrollo del proyecto.
e Uso del Patron MVC:
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e Se ha demostrado la utilidad de no tratar de forma directa el acceso base de datos,
que en tecnologia java se realiza con la tecnologia JDBC. Se trata de manejar
siempre objetos, con el uso de frameworks que interactdan con las bases de datos
para obtener una comunicacion orientada a objetos pura, ya que estos frameworks
nos devuelven como resultado, objetos con lo que podemos trabajar directamente,
ya que ahora son clases de nuestro disefio.

e Elaborar una memoria del proyecto segun una estructura prefijada.

e Elaborar una presentacién del desarrollo y resultados finales del proyecto.

Aporte: Indica que el uso del patrén MVC para la implementacion de una tienda virtual

permite afiadir mejoras en una de las capas sin que las demas se vean afectadas.

En este trabajo utilizaron 3 tipos diferentes de usuarios:

e Usuario publico, en un area publica donde cualquier usuario sin necesidad de estar
validado ademas de poder consultar el catalogo de libros disponibles en la web
podra simular una compra, afiadiendo o borrando productos y especificando las
unidades que desea, pero no podra comprar.

e Un usuario registrado e identificado, ademas de las funcionalidades del usuario
publico. Podra consultar y modificar en cualquier momento el contenido de la cesta
de compra y aceptarla. Podra darse de baja y hacer consulta y modificaciones de
sus datos personales. No se podré realizar la baja si existe algiin pedido en estado.

e Administrador, que podra gestionar todo lo referente al producto (altas, bajas,

modificaciones, etc) y errores de compra producidos.

También identificaron unos requisitos funcionales para una tienda virtual:
e Catélogo de productos organizados por materia
e Blsqueda de productos.
e Cesta de la compra.

e Area privada: Insercion, modificacion y eliminacion de productos.

Estos puntos se tomaran como base para el desarrollo del prototipo de tienda virtual de

ofertas para las MYPEs.
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Titulo: “Andlisis, disefio e implementacion de un sistema de comercio electronico
integrado con una aplicacion maovil para la reserva y venta de pasajes de una empresa de
transporte interprovincial”

Autor(es): Carlos Alfredo Becerra Rodriguez

Pais: Perd

Ano: 2013

Objetivo General: Analizar, disefiar e implementar un sistema de comercio electronico
integrado con una aplicacion movil para la reserva y venta de pasajes de una empresa de

transporte interprovincial.

Objetivos Especificos:

e Modelar los procesos de negocio actuales y los que van a ser soportados por la
alternativa de solucion propuesta (sistema de comercio electrénico).

e Desarrollar una arquitectura de sistema que soporte la plataforma de comercio
electrdnico e integre los componentes del sistema web y la aplicacion movil.

e Implementar un mecanismo para la entrada y salida de datos del sistema hacia las
diferentes plataformas (web y movil).

e Desarrollar las interfaces web (para la reserva y venta de pasajes en linea) y las
interfaces moviles (para la consulta de informacion del cliente) del sistema.

Aporte: Investiga una empresa de transportes que solo realiza sus ventas de manera
tradicional eso le causa algunos problemas de los que también sufren varias PYMEs de
diferentes rubros, como son las largas colas, la atencion limitada a ciertas horas, centros de

atencion lejanos para ciertos clientes, entre otros problemas.

Como solucion a estos problemas, en esta investigacion se disefia un sistema de e-
commerce que se complementa con una aplicacion mdvil, ya que en la actualidad la mayoria
de personas cuenta con un teléfono movil, esta aplicacion utiliza el patrén de disefio MVC y
el estilo arquitectonico RESTFul Web Services (para la implementacion de los servicios
web). Con esta solucion la empresa no tiene que preocuparse por la seguridad de informacion
pues existen tecnologias como los certificados digitales y los mecanismos de encriptacion de
datos que garantizan la seguridad de la informacion personal de los clientes.
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Al finalizar se presenta un prototipo de la solucion propuesta, este prototipo funciona de
manera adecuada sin ser la version final de produccidn, ya que no cubre la comunicacion con
una pasarela de pago. Es lo suficientemente estable para dar a conocer de manera explicita y

simple los requisitos mas esenciales de estos tipos de sistemas.

Conclusiones:

e Una nueva modalidad de venta soportada por nuevas tecnologias de informacién
supone un cambio de los procesos de negocio en lo que respecta a la forma de
realizacion debido a la automatizacion de ciertas actividades. En el proyecto se
cumplio el objetivo de modelar los procesos de negocio actuales y los que van a ser
soportados por el sistema de comercio electrénico.

e Por el mismo hecho de que se utilizo distintas plataformas (web y mdvil), fue
necesario implementar un mecanismo para la entrada y salida de datos del sistema
hacia dichas plataformas. Esto se logré a través de la implementacion de un
middleware que contenia el conjunto de servicios web para que sean consumidos
por las aplicaciones en las distintas plataformas.

e Se consiguid elaborar las interfaces del sistema, debido a que antes de su
implementacion total era necesario mostrarle al contacto de la empresa de
transporte como iban a ser las interfaces del sistema a manera de prototipos para
que pueda manifestar sus observaciones y opiniones respecto al mismo. Estas
interfaces guardan estrecha relacion con los nuevos procesos de negocio que van a
ser soportados por el sistema de comercio electronico.

e La solucion propuesta es para una empresa de transporte, pero podria ser
generalizada e implementada en otras empresas que presenten una problematica

similar.

Titulo: “Estudio exploratorio de la oferta de comercio electrénico en un conjunto de micro
y pequefias empresas (MYPES) localizadas en diversos distritos de lima metropolitana”

Autor(es): Diaz, Valencia

Pais: Peru

Afo: 2015
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Objetivo principal: Explorar la realidad en la que se encuentra la oferta de comercio
electronico en las Micro y pequefias empresas (MYPEs) materia de estudio, las cuales se

encuentran localizadas en diversos distritos de Lima Metropolitana

Objetivos secundarios:

e Conocer los medios electronicos mas utilizados por las MYPEs, y las razones de su
uso, para desarrollar las operaciones relacionadas a la venta.

e Conocer el funcionamiento del sistema de pago, conformado por pasarelas y
medios de pago, como servicios caracteristicos del comercio electronico, dentro de
las operaciones relacionadas a la venta a través del canal virtual en las MYPEs.

e Conocer el funcionamiento del servicio de logistica y de Courier, como servicios
caracteristicos del comercio electronico, dentro de las operaciones relacionadas a la
venta a través del canal virtual en las MYPEs.

e Conocer la percepcion y actitudes de hacer comercio electrénico de los Micro y
pequefios empresarios que representan al conjunto de MYPESs materia de estudio.

e Conocer el nivel de desarrollo de la oferta de comercio electronico en las MYPEs

materia de estudio.

Aporte: las MYPEs cuentan con hasta 50 trabajadores y ventas anuales de hasta 850
Unidades Impositivas Tributarias (UIT). Estas empresas tienen problemas para incursionar en
el mundo de las TIC, investigando estas empresas en Peru se puede decir que los motivos con
mas incidencia que causan estos problemas son:

e El poco conocimiento de las ventajas y uso de las TIC.
e Auversion al riesgo al crear nuevos productos, entrar a nuevos mercados, invertir.

e Baja capacidad gerencial.
Se puede concluir que a las empresas les favoreceria complementar su sistema tradicional
de ventas con el comercio electronico, sin tener que migrar 100% a un canal virtual, ya que

esta tecnologia en Perd se encuentra rezagada a comparacion con otros paises.

En esta investigacion méas del 50% de las MYPEs estudiadas tienen un nivel de comercio

electronico “bajo” en donde las razones principales de este resultado son que:
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e Los medios electronicos que usan son gratuitos, como las redes sociales o el correo
electronico.

e Las modalidades de pago que ofrecen son: Contra entrega con pago en efectivo o
el deposito bancario, las cuales son caracteristicas del canal fisico o tradicional.

e Lamodalidad de entrega mas comun es el recojo en tienda.

e Las ventas del canal virtual con respecto al total de sus ventas (incluyendo el canal

fisico) representan hasta un 20%.

Por otro lado, segun la informacion brindada por los empresarios, especialistas y
consultores, los elementos basicos para incursionar en el comercio electronico, sin un orden
de prioridad, son:

e Aspecto tecnoldgico; como la seguridad web (que la informacion del cliente viaje
encriptada), servidores, certificados de seguridad, desarrollo y funcionalidad de la
web o aplicativo.

e Generar confianza en el cliente.

e Apostar por un canal de soporte al cliente ademas de hacer uso de redes sociales
haré fidelizacion.

e Tener profesionales en sistemas.

e Desarrollar la capacidad de gestion en los empresarios; lo que conllevaria a
gestionar los inventarios, ofrecer precios competitivos y mejorar la logistica de la
empresa.

e Tener un buen producto/servicio.

e Invertir en e-marketing.

e Ofrecer diversos medios de pago en linea.

e Educar a los consumidores.

De acuerdo a las fuentes de informacion, el disefio y estructura del sistema de pagos,
presentan barreras de acceso para que las empresas puedan integrarlo a sus canales de venta,
debido a sus altos costos de afiliacién, porcentajes de comision por transaccion, asi como la
gestion del dinero. Por lo que las empresas todavia continlan con medios de pago
caracteristicos del canal tradicional.
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Como resultado de las entrevistas realizadas se obtuvo que, las redes sociales permiten a
las empresas tener una comunicacion fluida con sus clientes. Sin embargo, se observa que son
utilizadas como un medio de venta, ya que, a través de estas, las empresas comparten
fotografias, informacion y caracteristicas sobre los productos, responden consultas e incluso
hacen negociaciones de precio a traves de mensajes internos. Este hecho, daria un indicio de
que las MYPEs en las que se realizo el estudio aun no estarian trabajando la fidelizacion de

los clientes, estableciendo relaciones meramente transaccionales.
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CAPITULO Ill: LAREALIDAD

3.1.  Descripcion de la Realidad

3.1.1 Comercio electrdnico en Peru.

Segun Matute, Cuervo, Salazar, Santos (2012).

La privatizacion de las telecomunicaciones en el Per( ha traido como consecuencia que
desde mediados de la década de 1990 el pais se encuentre tecnolégicamente apto para

soportar el comercio electronico.

El comercio electrénico se estd propagando en el Per(, los clientes pueden solicitar
informacidn y sugerencias a otros compradores; las tiendas en linea son faciles de navegar; se
pueden personalizar seguin gustos e intereses; presentan buenas ofertas (precios). Ademas que

por este medio los clientes pueden exponer sus quejas y sugerencias;

Las ventas de las tiendas por departamento en el Pert sumaron 1,079 millones de dolares
durante el 2010, mientras la cifra alcanzada en el 2009 fue de 950 millones, lo que significo

un incremento de 10%.

Un estudio realizado por Ipsos Apoyo (2010) reveld que las ventas nacionales en el sector

se han incrementado y que su ascenso continuara.
Un punto a favor para el crecimiento del sector de los nuevos minoristas que entrarian a
competir, al igual que los existentes, es la adopcion y/o la renovacion de tecnologia con la

implementacién de un nuevo canal de comercializacion.

El comercio electrénico al igual que la demanda de los consumidores en nuestro pais ha

estado creciendo a tasas del 8% anual, segun Visanet. Paan (2016).

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




wr=x . |JNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =—2  DE SANTA MARIA

El comercio electrénico en el Pero
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Figura N° 5 EIl comercio electrénico en Peru.
Fuente: Aleman (2015)

En la figura se puede observar que en Perl estd habiendo un avance en cuanto a las
compras por internet. Si bien todavia hay temor al utilizar este canal es algo que se esta

dejando atras, aunque aun hay peruanos que ain no han comprado via online.
En la actualidad se cuenta con herramientas de comparacién de precios y productos.

Segun las encuestas en el trabajo de Matute (et al. 2012).

Mientras los hombres suelen fijarse mas en la calidad de los productos para diferenciar
precios (49.2% versus 37.3%), las mujeres se centran en las marcas que se ofrecen (62.7%
versus 54.1%). Entre los mas jovenes, en cambio, se considera mas que en Internet se
promocionen las mejores marcas y aquellas que son la vanguardia en tecnologia. Por ultimo,
las personas de mayor NSE a parte de las marcas, se fijan también en la calidad de los
productos y que las paginas web tengan la informacion adecuada de los productos que

comercializan.

La sensacion de que el comercio electronico viene avanzando considerablemente en el
PerG sin duda esta relacionada con la mayor informacion disponible sobre lugares virtuales
donde se pueden transar o adquirir productos y servicios. Solo el 1.7% de encuestados
declard no recordar publicidad alguna sobre tiendas en linea en los ultimos meses. En tanto
que el 87.5% de los encuestados sefiald haber visto informacion de estos sitios en la
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television; la radio (59.2%) y las revistas (55.0%) son medios secundarios de difusion.
También un 30% de entrevistados manifestd haber recibido informacion a través de
mensajes SMS, lo que muestra el avance del marketing a través de los medios mdviles en este
publico. Si se trata de segmentos, debe resaltarse que estos mensajes de texto (SMS) tienden
a ser reconocidos principalmente por personas mas jovenes (26-35 afios) antes que por
mayores de 35 afos (37.7% frente a 22%). En tanto, respecto al NSE, el acceso a la
informacion por medio de revistas es considerablemente mayor en los estratos A 'y B (72.5%
en comparacion a 46.3% en el estrato C).

La publicidad de tiendas en linea a través de Internet también muestra diferencias, pues
son los hombres (23% versus 13% en mujeres) y las personas de mayor NSE (25% en A/B
versus 15% en C) quienes son més sensibles a este tipo de promocidn de tiendas en linea.

Respecto de la experiencia de compra en tiendas en linea, un 73% de encuestados declar6
haber hecho al menos una compra por Internet. Por segmentos, se aprecia mayor inclinacion
del segmento A/B hacia este tipo de experiencia, lo que de alguna manera estaria
influenciado por su formacion, la disponibilidad de acceso a medios virtuales. Las
experiencias de los entrevistados han sido positivas casi en su totalidad, solo un 1.1%

manifestd problemas en su experiencia con el comercio electronico.

Aqui es interesante apreciar que son los entrevistados que acudieron a tiendas
especializadas los que mostraron mayor experiencia con este modo de comercializacion:
82.5% de ellos ha hecho al menos una compra por Internet, en comparacion al 68.8% de
personas que acudieron a los grandes almacenes. Aqui se empieza a encontrar evidencia los

que acuden a grandes almacenes no son necesariamente mas apegados a los medios digitales.

En el e-commerce Day Lima, Futuro Labs también revel6 que el 54.3% de negocios de e-
commerce solo ofrecen una tienda virtual. Mientras que el otro 45.7% tiene una tienda virtual
y también una fisica. EPU (2015).

El Cyber Monday (Gltimos dias de noviembre), ha generado un movimiento interesante en
el mercado de electrodomésticos por las ofertas que se presentaron.
Daewoo Electronics, una de las tres principales firmas coreanas lideres en la venta de linea

blanca en Per, en el contexto de esas campafias- super6 en un 50% a las ventas de su mejor
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plaza del canal tradicional, ratificando la creciente importancia del entorno digital en las

estrategias de marketing. Flores, C. (2016).

De acuerdo con el estudio publicado por RED.es en la mayoria de los casos, los
internautas compradores optan por realizar sus compras preferentemente en las tiendas online
que cuentan también con un establecimiento fisico, probablemente por una cuestion de

confianza.

¢Dondé suele comprar en Internet?

5 5 2 Tienda que vende por Internet y dispone
) % deun establecimiento fisico
44 7 Tienda que vende exclusivamente
)/ % por Internet
23) l% Web deffabricame defproducto

1 63 O% Subastas
7,4% Portales

0.2% Otros

1,4% Ns/Nc

Figura N° 6. ; Dénde se suele comprar en internet?
Fuente: AECEM (2010)

Con respecto al monitoreo de las métricas, el 76% de negocios usa un sistema de analitica
(75.2% Google AnalyTIC, 0.8% Adobe AnalyTIC). Sin embargo, un preocupante 24% no

utiliza ninguna plataforma para medir sus resultados.

Si vemos el factor de la adaptabilidad al movil, el 76.7% de las paginas web de e-
commerce no se adapta a este tipo de dispositivos, el 20.9% si ofrece una version responsive
y el 2.3% tiene una app moévil. EPU (2015).

3.1.2. Las MYPEs de Arequipa-Peru.

Arequipa sostiene gran parte de su desarrollo gracias a las microempresas, que a pesar de
los obstaculos, han logrado salir adelante e incluso llegar a mercados extranjeros.
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Actualmente, en Arequipa operan en promedio 40 mil micro y pequefias empresas
formalizadas, que representarian el 30%. No obstante se estima que no menos de 93 mil
estarian al margen de la ley, las cuales indudablemente requieren pasar a la formalidad para
lograr su sustentabilidad y rentabilidad, pues con ello logrardn mantenerse en el mercado,
pues podran exportar, contratar con el Estado y hasta acceder a créditos. ElI Pueblo (Agosto
2015).

Se instalaran los primeros CDE, los mismos que permitiran reducir la informalidad en diez
puntos porcentuales, que supera el 68% en el sector MYPEs y bajaria a 58%. EI peruano
(Marzo 2017).

Las ciudades de Cusco, Arequipa y Puno concentran el 83% de créditos directos que el
sistema financiero otorg6 a la MYPEs en la Macro Region Sur al 31 de agosto del 2016,
segun el informe del Centro de Investigacion Empresarial (CIE) de Perucamaras.

Arequipa registro la mayor participacion en estos créditos, con el 37,2%, de acuerdo al
informe. Le siguen Cusco (25,4%) y Puno (20,8%). Cabe resaltar que en Puno y Madre de
Dios, los créditos a MYPEs significaron mas de la mitad de sus créditos directos. Gestion
(Noviembre 2016).

Las MYPEs van creciendo considerablemente en el pais, y se estan tomando las medidas
para poder formalizarlas, ya que son importantes para el crecimiento econdmico, y ya
formalizadas estas empresas podrian exportar sus productos, dandolos a conocer a diferentes
partes del mundo. Y asi continuar su crecimiento, generando mas ventas y mantenerse dentro
del mercado, ya que como estas empresas van aumentando en numero, también generan
mayor competencia. El poder implementar diferentes formas de publicidad y

comercializacion para estas empresas también aportara para su desarrollo.

3.1.3. Aspectos fundamentales de la Ley de Comercio Electronico.
ObservatorioE-commerce (s.f). Describe estos 5 aspectos:
A. Avisto Legal.

Las empresas de comercio electronico deben mostrar en su sitio web, determinada
informacion sobre ellas mismas que debe permanecer alli de forma permanente y
facilmente accesible. Entre la informacion que la Ley de Comercio Electrénico obliga
a las empresas a hacer publica se encuentran:
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e Su nombre.

e El domicilio social de la empresa.

e Ladireccion de correo electronico.

e Su Numero de Identificacion Fiscal (NIF).

e Los datos de inscripcion en el Registro Mercantil.

e Alguna informacién extra dependiendo de qué productos o servicios

ofrezca.

B. Obligaciones de las empresas.
La empresa que ofrece sus productos o servicios en la red esta obligada, a informar
a los usuarios acerca de todos los tramites que se seguiran en el proceso de compra o

contratacion.

Del mismo modo, el proveedor esta obligado a informar acerca del archivo del
documento electronico resultante del proceso de compra o contratacion. La Ley de
Comercio Electrénico estipula que es necesario informar al cliente, mediante un acuse

de recibo, que la transaccidn se ha realizado con éxito.

C. Derechos de los Consumidores.

La norma fija desde el derecho de los usuarios a que la informacion que reciben
acerca de un producto o servicio sea veraz y completa, hasta el derecho a recibir un
presupuesto previo a la transaccion. Otros de los derechos que se estipulan alrededor
del comercio electronico son:

e El derecho a recibir una copia del contrato o una factura de la compra.

e El derecho a obtener una garantia sobre los bienes comprados.

e El derecho a disponer de un servicio técnico.

e EI derecho a que los productos superen los controles de calidad y

seguridad.

D. Proteccion de datos.

Cualquier persona debera dar su consentimiento para la recoleccién de estos datos
personales. Pero ademas, segin la Ley de Comercio Electrénico, para expresar su
autorizacion se debera informar previamente al usuario de por qué, para qué, como y
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por quién van a ser recogidos, tratados, filtrados y utilizados sus datos personales,

especialmente si esa informacion pasara, posteriormente, a manos de terceros.

E. Envio de comunicaciones comerciales (SPAM).
Tampoco se podra, sin consentimiento expreso del usuario, enviar comunicaciones
comerciales, ya sean en forma de publicidad, promociones o cualquier otro tipo de

mensaje.

3.1.4. Gastronomia en Peru:

“En el Pert 66 mil restaurantes generan 320 mil empleos. Ademas, existen 120 Institutos
de formacién de cocina en diversas regiones del pais, donde estudian cerca de 50 mil
personas. APEGA (2009).

Actualmente, la gastronomia peruana compite con las mejores del mundo, experimenta un
auge sin precedentes y tras haberse posicionado entre los primeros puestos de América
Latina; el renombrado escritor Mario Vargas Llosa la ha denominado el “nuevo iman
turistico peruano” y en 2008 la revista The Economist la clasifico entre las 12 mas valiosas
del mundo.

Aprovechando el crecimiento de esta industria también se puede apreciar las consecuen-
cias econdémicas que esto ocasiona como, por ejemplo, los 5 millones de peruanos que se ven
directa e indirectamente beneficiados por ella o el 4,2% del PBI que produjeron los

restaurantes en el 2009. Diario El Comercio (2010).

La gastronomia se esta convirtiendo también en un creciente foco de atraccion turistica
hacia nuestro pais. Es por esto que el 48% de los turistas que arriban a Per(, muchas veces lo
hacen atraidos por la curiosidad de probar nuestra comida. Creadores (2011).

3.2. Andlisis de la Realidad.

Aungue estamos avanzando a pasos grandes, todavia nuestra posicion esta muy por debajo

de otros paises de la region: somos los sextos con el 3,4% de las ventas totales.

Uno de los obstaculos es la baja bancarizacion. Ante ello, plataformas de pago como
SafetyPay estdn buscando nuevas alternativas para atraer a nuevos compradores. Luiz
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Antonio Sacco, su director presidente para América Latina, menciona gque estan formando
asociaciones con empresas para que sus clientes puedan pagar de forma presencial (en
bancos) los productos o servicios que adquieran via ‘online’. Este afio pondran todas sus

fichas en potenciar este negocio. Paan (2016).

e Algunas particularidades propias de las MYPEs en Arequipa

- No poseen una comunicacion comercial seria en Internet.

- Se sigue gastando 3 o 5 veces mas por publicidad en canales
convencionales como afiches, clasificados, volantes, spots en radio e
incluso en television.

- Poca competencia entre marcas arequipefias en Internet.

- Gestion equivocada de la comunicacion comercial en medios sociales

como Facebook o Linkedin. Fuentes (2015).

Por lo tanto las empresas de Arequipa todavia tienen mucho potencial para seguir
creciendo, aunque de algin modo aprovechan la web, mayormente solo usan las redes
sociales. Todavia los pequefios empresarios son un poco indiferentes al uso de las nuevas
tecnologias para comercializar y capitalizar mas beneficios a pesar de que la adopcién de
estas TIC favorecen a la empresa, principalmente por el poco conocimiento que se tiene de

ellas, y el temor en cuestiones de seguridad al realizar transacciones comerciales.

Luis Rodriguez, jefe de marketing de Dongbu Daewoo Electronics indicd que “para las
marcas lo interesante de desarrollar el canal de venta online es que permite generar ahorros
en temas logisticos, como exhibir fisicamente el producto en una tienda, el transporte o
traslado de los productos hasta los puntos de venta, banners, vendedora, volantes, etc. y este
ahorro permite generar rentabilidad, la misma que puede trasladarse en descuentos que

aprovechara directamente el consumidor”. Flores, C (2016).

Es imperioso realizar estudios socioeconémicos para identificar las necesidades, hacer las

modificaciones que se requieran y difundir el uso de esta TIC.

Conforme a lo evaluado en los resultados de las encuestas realizadas a través de los
cuestionarios a las MYPEs de los sectores de gastronomia y turismo y a sus clientes, se tiene
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un andlisis de la actualidad respecto al conocimiento, uso y aceptacion del comercio

electronico.

Las MYPEs entrevistadas coinciden en que si el comercio electronico aumentara sus
ventas, implementaria esta tecnologia, pero invirtiendo un costo menor a s/.700. Los clientes
tuvieron malas experiencias al hacer compras electrénicamente. Para mejor entendimiento, se

muestran los resultados en el Anexo N°2.

Se necesita escoger adecuadamente los medios para promocionar las tiendas en linea
ante distintos tipos de publico, mediante un respaldo promocional en el medio fuera de linea

inclusive para sitios cuyo giro de negocio se base en plataformas virtuales.
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CAPITULO IV: PROPUESTA

4.1.  Metodologia

4.1.1. Descripcion general.

Como se ha ido viendo anteriormente en esta investigacion, las MYPEs aportan diferentes
beneficios para el pais, ya que la mayoria de empresas se encuentran en esta categoria. Por
otra parte las TIC aportan diferentes beneficios para estas empresas, por lo cual una de las
mejores formas de mejorar el crecimiento y sustentabilidad de estas MYPEs es

implementando como parte de su negocio estas TIC, entre ellas el comercio electronico.

En este caso se implementa un prototipo de tienda virtual de ofertas para Illamar la

atencion de nuevos clientes, y centrarse en un punto especifico del negocio.

4.1.2. Perspectiva de la propuesta de tienda virtual.
Permitira publicar promociones, que al adquirir, se podrd imprimir un documento con el
detalle de la compra. También se podra ver los servicios que ofrecen la empresa y sus datos

generales.

Los usuarios registrados se guardaran en la base de datos, al igual que las empresas y las

promociones.

4.1.3. Funciones de la propuesta.

Las funciones que el sistema debe realizar se clasifican por médulos.

e Administracion de usuarios
- Acceso al administrador del sitio web.
- Acceso a los usuarios (empresas).
- Acceso a los clientes.
e Venta
- Consulta de promociones.

- Consulta de carro de compras.
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- Imprimir documento de compra.
e Moddulo de inventarios

- Registrar/actualizar/eliminar la oferta.

4.1.4. Requisitos del lenguaje.

Para la implementacion se decidié utilizar el editor de textos sublime text 3, para la
creacion de la pagina en html por ser una herramienta dinamica y por la compatibilidad con
PHP.

4.1.5. Seguridad.

Se verificara que no se ingrese informacion repetida, solo el administrador puede
modificar tanto la base de datos como la pagina web. Las contrasefias seran encriptadas. Y
los usuarios registrados tendran diferentes permisos.

4.1.6. Restricciones de uso del sistema.

Solo se realizard una simulacion de compra.

4.1.7. Atenciones y Dependencias.
Las pruebas se realizardn en google chrome, se tiene dependencia con el servidor web

apache y mysq|l.

4.2.  Requisitos especificos

4.2.1. Interfaces de usuarios.
e Mensajes de error y advertencia.

e Pantallas de ingreso que faciliten la tarea del usuarios.

4.2.2. Interfaces de software.

e Sublime text 3: Es un editor de texto que soporta tanto HTML como PHP, entre
otros. Se puede descargar y evaluar de forma gratuita. Sin embargo no es software
libre 0 de cddigo abierto y se debe obtener una licencia para su uso continuado,
aunque la version de evaluacion es plenamente funcional y no tiene fecha de

caducidad.
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e Windows: Es un sistema operativo.
e Mysqlserver: Constituye un sistema de gestion de bases de datos, basada en el
lenguaje SQL.

e Apache server: Servidor web donde se alojara el proyecto.

4.2.3. Requerimientos funcionales.
R1. Registro de nuevo usuario
Entrada: Nombre, apellidos, e-mail, password, empresa, nickname.
Proceso: se validara los datos para almacenar en la base de datos.

Salida: usuario registrado

R2. Registro de rubro
Entrada: nombre
Proceso: se guarda en la base de datos para poder acceder al rubro desde el sitio web.

Salida: nuevo rubro.

R3. Registro de empresa
Entrada: nombre, descripcion, imagen, documento, direccion, teléfono, email,
Facebook, rubro al que pertenece, calificacion.
Proceso: se guarda en la base de datos para poder acceder a la promocién desde el
sitio web.

Salida: nueva empresa

R4. Registro de promociones
Entrada: nombre, codigo, descripcién, imagen, precio, stock, fecha de inicio y fecha
limite, empresa a la que pertenece.
Proceso: se guarda en la base de datos para poder acceder a la promocién desde el
sitio web.

Salida: nueva promocion
R5. Consultar empresa

Entrada: nombre de la empresa
Salida: datos de la empresa
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R6. Consultar promociones
Entrada: nombre de la promocién
Salida: datos de la promocién.

R7. Adicidn, edicién o eliminacion de promocion del carrito de compras
Entrada: promocion
Proceso: se sefialara la promocion a ingresar, modificar o eliminar dentro del carro de
compras que el cliente ha creado.

Salida: datos carro de compra, detalle de compra.

R8. Documento de compra.
Entrada: cliente, e-mail, detalle de compra, fecha.
Proceso: Al realizar la compra el cliente podra imprimir un documento con el detalle
de la compra.
Salida: comprobante de compra.

R9. Login
Entrada: e-mail y clave de acceso
Proceso: se verificara en la base de datos para permitir el acceso

Salida: acceso a edicion de empresas y promociones segun su permiso.

R10. Comentarios
Entrada: nombre, comentario, id empresa, fecha y calificacion
Proceso: se ingresara los datos a las base de datos.
Salida: se mostrara los comentarios segun la empresa y su calificacion promedio.

4.2.4. Requisitos no funcionales.
R1. Disponibilidad: La tienda virtual debe estar disefiada para funcionar 24/7.

R2. Accesibilidad: Féacil acceso y con cuatro tipos de usuarios (visitante, clientes,

empresa, administrador)
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R3. Costo: Al ser una tienda virtual que abarcara varias MYPEs el costo sera menor.

Para futura implementacion.

R4. Interfaz: La interfaz debe ser intuitiva para facil navegacion. Por lo cual se utiliza
la metodologia de MVC.

R5. Seguridad: Los datos de los usuarios tienen que ser privados por lo cual se solicita
un password que se encripta para iniciar sesion. El Unico que tiene permiso para

acceder a la base de datos y hacer modificaciones es el administrador.

4.2.5. Requisitos del banco de datos logico.
El sistema Gestor de Base de Datos debe ser relacional y se accederan a los mismos
usando la tecnologia de uso de MySQL con PHP, la cual enviara a MySQL las sentencias de

cada una de las actividades que se deben realizar.

4.2.6. Disponibilidad.

e Administrador: Tendra la facilidad de realizar cualquier actividad dentro del
sistema ya sea ingresar, modificar, eliminar o consultar ofertas, usuarios, MYPEs
registradas, comprobantes de pago.

e Usuario (empresa): Podra modificar los datos de su empresa y agregar, eliminar,
modificar sus promociones.

e Cliente: Podréa seleccionar, modificar y consultar lo que estd dentro del carro de

compras y realizar la compra.

4.3. Disefio e implementacion de los modelos en base a los requerimientos analizados

4.3.1. Disefio de los modelos en base a los requerimientos.

4.3.1.1.  Diagramas de caso de uso.

Sirve para representar de una manera grafica la forma en que las actividades deben
realizarse segun el proceso correspondiente. A continuacion se muestra cada uno de los
diagramas de caso de uso que corresponden a este sistema implementado para el prototipo de
tienda virtual.
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c.un
Manejo del sitio web

Usuario

Visitante

Promociones
Carrito de compras
Cliente

Figura N° 7:C.U. Manejo del sitio web
Fuente: Elaboracion propia

A

Administrador

C.U.02
Manejo del sitio web -
Administrador

Actualizar/modificar informacion: Rubro, empresa,
promaocion, usuarios, clientes, comprobante de pago.

Eliminar informacion: Rubro, empresa, promocion,
usuarios, clientes, comprobante de pago.

Administrador

Ingresar informacion: Rubro, empresa, promaocion,
usuarios, clientes, comprobante de pago.

Figura N° 8: C.U. Manejo del sitio web - Administrador
Fuente: Elaboracion propia.

C.U.03
Manejo del sitio web - Usuario

Actualizar/modificar informacion: Empresa,
pramaocian.
Eliminar informacion: promocién.
Ingresar informacion: promocion.

Figura N° 9: C.U. Manejo del sitio web - Usuario
Fuente: Elaboracion propia

Usuario(empresa)
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C.U04:
Modulo de ventas

Registrar Cliente
Actualizar Ciente

Consultar
promocion

Cliente Administrador

Consultar Camito
de compras

Flegistrar Comprsa

Motificar Compra [

Sistema
Actuslizar Stock
enarar Reporte
de vents

Figura N° 10: C.U. Médulo de ventas
Fuente: Elaboracion propia

4.3.1.2. Diagramas de secuencia.
Nos indica la forma en la que los objetos se comunican entre si con el pasar del tiempo.

D.S01:
Manejo del sitio web

UJsuario
Cliente -
Administrador Presentacion Base de Datos
1 | i

1: Solicitar Informacion ()

2: BuscarPromociones()

¥

Y

3 BuscarEmpresa()

Y

4: CamitodeComprasi)

h

T T

s

Figura N° 11: D.S. Manejo del Sitio web
Fuente: Elaboracion propia
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D.5.02:
Manejo del portsl -
Administrador’Usuario (empresa)

A

Fresentscion Base de Datos
Administrador/Usuario - L |

1 L
1: Login{) n
2: DoLogin()

h

3: Regisirar(}

4: Registran)

! [5: Guardar)
8: Editar() T: Editar()
IS:AG[UBI zar()

l11: Eliminar ()

&: Eliminar()

10: Eliminar(}

vy

L T T

Figura N° 12: D.S. Manejo de sitio web-Administrador/ Usuario (empresa)
Fuente: Elaboracion propia

D.5. 04:
Modulo de WVenta
! Presentacion Base de Datos
Cliente
1 1 1
1. AddCarrito()
ZlssetCarrito])
3 RemoveProdCarmito() |
4: LoginCliente() N
& CheckLogin() |
& ModoPago() g
T- Comprar()
8 GuardarCompra() o
; ] 4 DestroySession() T
T T

Figura N° 13: D.S. Modulo de Ventas
Fuente: Elaboracién propia
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4.3.1.3.  Diagramas de actividades.
Demuestra la serie de actividades que deben ser realizadas, asi como las distintas rutas que

se pueden ir tomando.

D.A 01:
Mans|o del altic
wal

Pagina princigal

Caontinuar AQragar promacian

> al camia de
v COmpeas

Wer Infosrnacion de
SMpresas
Comentaricalficar

Cantinuar Woler

camprar
~

Mo Exste clients Sxlzte cllznts

Regktrar cliznta

Cancelar compra

Login Cllame

Cancelar Cantinuar

Finalizar compra

Figura N° 14: D.A. Manejo de sitio web
Fuente: Elaboracion propia

[
Mansja del sltla web-
Adminletrador

Comgrobantes de

vENi

- l
y M { J
[ !
{  Seiam s

@‘ ERROR \/.qccor reallzz0a comectament:a ’@

Figura N° 15: D.A. Manejo de sitio web- Administrador
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA
TESIS UCSM ~Z  DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

D.A 03:
Manejo del sitic web-
Usuario/Empresa

Datos correctos

Empresas Promaociones

Editar, Segdn ID

i

P NE
G EF‘.ROﬁ\/ﬁ«c:ir}n realizada correctamente

Figura N° 16: D.A. Manejo de sitio web-Usuario
Fuente: Elaboracién propia

4.3.1.4.  Diagramas de estado:

D.E 01:
Usuario- Cliente - Administrador

oy

Inactiva
. v,
Iy :

Activa

—

Figura N° 17: D.E. Usuario- Cliente —~Administrador
Fuente: Elaboracion propia

Compra Realizada

D.E 02:
Venta de Promocian

Ingrasa la promacion . )
. 9 P Iniciar Carrito de
compras

Compra Cancelada

Figura N° 18: D.E. Venta de promocion
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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D.EO3:
Promocion

Promocion activa
Promecidn inactiva

Promocion Promocidn denftro de X
. > Registrada }—b[ la fecha limite }—)[ Stock suficients }

Figura N° 19:D.E. Promocién
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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4.3.1.6.  Diagrama de Navegacién

Acerca de la empresa

Promociones que posee

Comentar/calificar

Inicio Acerca de la promocion
Empresas ‘% Promociones que posee

Promociones

Modificar compra

Carrito de compras —————b| Fromaociones afiadidas < -
Registrar compra

Cuenta
- Cambiarinformacion
.’_I validar datos ﬂ—
Cerrar sesion

Iniciar Sesion

Registrarse

Figura N° 21: Diagrama de navegacion
Fuente: Elaboracion propia

4.3.1.7.  Diagrama de Procesos de la elaboracién de la tienda virtual.

Instalar Programas regueridos:
WampServer
Sublime Text

[Crear la base de datos y sus tablas]

Establecer conexion

Programar la pagina web para poder :
IModificar, ingresar o eliminar datos.
Direccionar a ofras paginas
Mostrar informacion

|

[ Probar funcicnamiento ]

Establecer permisos de navegacion ]

v

[ Ingresar informacion a la base de datos ]

v

[ Madificar vista de la pagina web

l Si
[ Probar funcionamiento @ @

Mo

Figura N° 22: Diagrama de procesos
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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4.4. Disefo, Instalacion y configuracion

Los programas necesarios fueron:
e Sublime TEXT 3

e Wampserver 3.0

Para verificar que la instalacion correcta de este ultimo, se ingresa a un navegador y se

digita: http://localhost/phpmyadmin.

Para utilizar php/html/css se instalo el editor de textos sublime text3 que es facil de

instalar y de usar.

4.4.1. Implementacion de la base de datos.
Se utiliz6 MySQL que es uno de los sistemas de gestion de datos multirelacional méas
completo. La base de datos cuenta con la siguiente estructura y las siguientes tablas:

W Estructura };I SQL 4 Buscar [J Generarunaconsulta =l Exportar = [& Importar \)2’ Operaciones | 57 Privilegios Rutinas = ¥ Mas
Tabla = Accién Filas g Tipo Cotejamiento Tamaiio Residuo a depurar
[ clientes ¢ [E Examinar 34 Estructura G Buscar ¥¢ Insertar gl Vaciar @ Eliminar 7 MylSAM  utf3_general _ci 9.5 KB
| comentarios i ] Examinar 4 Estructura & Buscar 3¢ Insertar §§ Vaciar @ Eliminar 19 MyISAM  utfB_general_ci 3.8 kB
[ detalle factura i [ Examinar 34 Estructura (% Buscar 3« Insertar §gl Vaciar @ Eliminar 8 MylSAM utf3_general_ci 3.5 KB 3ee B
| empresa & (] Examinar G4 Estructura & Buscar ¢ Insertar §g Vaciar @ Eliminar 7 MyISAM latin1_swedish_ci 3.9 KB 148 B
) facturas i [ Examinar G4 Estructura (% Buscar 3¢ Insertar §gl Vaciar @ Eliminar & MylSAM utfd_general_ci 3.2 KB
[ perfil 7 [C] Examinar 34 Estructura 4 Buscar ¥¢ Insertar 1 Vaciar @ Eliminar 1 InnoDB  latin1_swedish_ci 16 kB
[ promocion i [ Examinar f4 Estructura (& Buscar 3 Insertar gl Vaciar @ Eliminar 5 InnoDB utf_unicode_ci 32 k8
) vubro 7 ] Examinar G4 Estructura % Buscar & Insertar §gl Vaciar @ Eliminar 2 MyISAM latin1_swedish_ci 2.1KB 208
O tmp & [E] Examinar 4 Estructura (& Buscar 3« Insertar g Vaciar @ Eliminar e MylSAM  utf3_unicode_ci 1 kB
| usuarios i 7] Examinar 4 Estructura & Buscar 3¢ Insertar §g Vaciar @ Eliminar 4 InnoDB  utf8_unicode_ci 48 KB
) vistacorridas <y [5 Examinar @4 Estructura % Buscar F« Insertar @ Eliminar ~ @ Visualizar —
11 tablas Nimero de filas ~61 MylSAM latin1_swedish_ci 123 k8 458 B
1 [ Seleccionar todo / Marcar las tablas con residuo a depurar Para los elementos que estan marcados: ¥

Figura N° 23: Estructura de la base de datos.
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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= Servidor- Local Databases Base de dat asedatosmaster » [ Tabla: clientes
] Examinar = [» Estructura | [ SQL . Buscar | 3 Insertar |} Exportar | Importar = Privilegios 4° Operaciones | = Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion
(=] 1 id_cliente int(5) No  Minguna AUTO_INCREMENT .7 Cambiar @ Eliminar & Primaria [y Unico -_]indice w Mas
[ 2 nombre_cliente ;> varchar(255) utf3_general_ci No  Minguna o Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico 7] indice w Mas
= 3 telefono_cliente char(30) utf3_general_ci No  Minguna & Cambiar @ Eliminar /> Primaria [y Unico = indice w Mas
O 4 email_cliente varchar(B4) utf3_general_ci No  Minguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria |y Unico jindice w Mas
5 apellido_cliente  varchar(30) utf3_general_ci No  Minguna & Cambiar @ Eliminar /> Primaria [ Unico 7] indice w Mas
O 6 direccion_cliente warchar(200) uifs_general_ci No  Minguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria |y Unico | indice w Mas
(] 7 password varchar(80) utfmb4_unicode_ci No  Minguna & Cambiar @ Eliminar % Primaria [g Unico -_]indice w Mas
3 pais varchar(10)  utf3_general_ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico 7] indice w Mas
(=] 9 ciudad varchar(10) utf8_general_ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria [y Unico _-_]indlce w Mas
. 10 fecha_naci date Si NULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria |y Unico jindice w Mas
- 11 tarjeta int(6) No  Minguna & Cambiar @ Eliminar /> Primaria [ Unico 7] indice w Mas

Figura N° 24: Tabla clientes.
Fuente: Elaboracion propia

LT Servidor: Local Databases » @ Base de datos: basedatosmaster » §§ Tabla: comentarios

[Z] Examinar 3£ Estructura | [J SQL 4 Buscar #¢ Insertar | =} Exportar [& Importar | 55 Privilegios =47 Operaciones 33 Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion
o 1 de int(5) No  Ninguna AUTO_INCREMENT  ¢# Cambiar @ Eliminar & Primaria [ Unico + Mas
|| 2 id_empresa int(5) No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico + Mas
() 3 autor varchari20)  utf8_general_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar /5 Primaria [z Unico + Mas
| 4 fecha datetime No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar > Primaria [g| Unico w Mas
1 5 descripcion varchar(2000) utf3_general_ci MNo  Ninguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico + Mas

t [ Seleccionar todo Para los elementos que estén marcados: & Examinar g7 Cambiar @ Eliminar 0> Primaria [ Unico = indice |3 Texto completo

Figura N° 25: Tabla comentarios.
Fuente: Elaboracion propia

L7l Servidor Local Databases » [§) Base de datos: basedatosmaster » [ Tabla® defalle factura

[Z Examinar | 34 Estructura | [] SQL 4 Buscar #: Insertar =} Exportar [&l Importar | == Privilegios = #° Operaciones 3% Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion
1 id_detalle > int(5) No  Ninguna AUTO_INCREMENT o Cambiar @ Eliminar % Primaria [y Unico + Mas
o 2 numero_factura > int(5) No  Ninguna &~ Cambiar @@ Eliminar > Primaria |y Unico = Mas
[ 3 id_producto /> int(5) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar 2> Primaria [ Unico + Més
[ 4 cantidad int(11) Ne  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar > Prmana | Unico = Més
[ 5 precio_venta double Ne  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico = Més

t ] Seleccionar todo Para los elementos que estdn marcados:  [=] Examinar 7 Cambiar @ Eliminar /5 Primaria g Unico =] indice [ Texto completo

Figura N° 26: Tabla detalle_factura.
Fuente: Elaboracion propia

[T} Servidor. Local Databases » @ Base de datos: basedatosmaster » i Tabla: empresa

[E Examinar | 34 Estructura | [ SQL 4 Buscar = ¥¢ Insertar =} Exportar | [& Importar =3 Privilegios #° Operaciones 2% Disparadores

#  Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion
(1 id_empresa > int(5) No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar /& Primaria - Més
(| 2 nom_empresa varchar(50) latini_swedish ci No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar (> Primaria - Mas
() 3 img_empresa longblob Si NULL & Cambiar @ Eliminar [ Primaria - Mas
| 4 facebook wvarchar(200) latin1_swedish_ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar (> Primaria - Mas
5 email varchar(50)  latin1_swedish_ci Si NULL & Cambiar @ Eliminar > Primaria - Mas
(6 id rubro int(2) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar (> Primaria - Mas
) 7 telefono int(20) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria - Mas
| 8 direccion wvarchar(500) latin1_swedish _ci Si NULL &7 Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas
) 9 descripcion_emp varchar(2000) latin1_swedish_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas
| 10 calificacion int(1} S NUL. & Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas
) 11 documento wvarchar(100) latin1_swedish_ci Si NULL &7 Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas

Figura N° 27: Tabla empresa.
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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7] Servidor: Local Databases » [ Base de datos: basedaios! [ Tabla: facturas
|| Examinar = [+ Estructura [ SQL 4 Buscar }é Insertar | =} Exportar [l Importar = = Privilegios ./ Operaciones 2= Disparadores
# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accidn
) 1 id_factura > int(s) No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar & Primaria [ Unico & indice w Més
=] 2 numero_factura > int(5) Ne  Ninguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico = indice w Mas
- 3 fecha_factura datetime No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar ® Primaria [ Unico & indice w Mas
- 4 id _cliente int(5) No  Ninguna 7 Cambiar @ Eliminar > Primaria g Unico 7] indice w Mas
- & total_venta varchar(20) utf3_general_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico [£] indice w Mas
o & estado_factura varchar(3) uif8_general_ci No  Minguna o Cambiar @ Eliminar > Primaria |y Unico = indice w Mas
T [0 Seleccionartodo  Para Jos elementos que estan marcados: Examinar * Cambiar @ Eliminar 5 Primaria Unico indice | Texto completo
=2} & & L ¥ & ]

Figura N° 28: Tabla facturas.
Fuente: Elaboracion propia

7] Servidor: Local Databases » [ Base de datos: basedatosmaster » [ Tabla: perfil

[E Examinar | 34 Estructura | [J SQL | -4 Buscar ¥ Insertar =} Exportar | [& Importar =7 Privilegios ° Operaciones 2& Disparadores

24 Estructura de tabla 42 Vista de relaciones

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accién
o 1 id_perfil > int(2) No  Ninguna AUTO_INCREMENT ;7 Cambiar @ Eliminar % Primaria = Mas
(| 2 nombre_empresa varchar(150) latin_swedish_ci No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar > Pimana « Mas
) 3 direccion varchar(255) latin1_swedish_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar 5 Primaria w Mas
[ 4 ciudad wvarchar{100) latin1_swedish_ci No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar > Primaria = Mas
) 5 telefono varchar{20) latin1_swedish_ci No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar 2> Primana « Mas
[ & email varchar(g4) latin1_swedish_ci No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar > Primaria w Mas
) T moneda varchar(3)  latin1_swedish_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar > Primaria = Mas
[ 8 logo_url varchar(255) latin1_swedish_ci No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar > Pimana « Mas

1 [C) Seleccionartodo  Para los elementos que estén marcados:  [] Examinar g7 Cambiar @ Eliminar 5 Primaria [ Unico & indice

Figura N° 29: Tabla perfil (tienda virtual)
Fuente: Elaboracion propia

T Servidor: Local Databases » [ Base de datos: basedatosmaster »
[E Examinar 34 Estructura [] SQL 4 Buscar #¢ Insertar =} Exportar [& Importar =37 Privilegios = #° Operaciones 2% Disparadores

34 Estructura de tabla 42 Vista de relaciones

#  Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion

1 id_producto > int(5) No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar é‘;’ Primaria - Mas
| 2 codigo_producto char(20) utf8_unicode_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar /> Pnmana w Mas
) 3 id_empresa int(5) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas
o 4 nombre_producto /> char(255)  utf3_general_ci No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas
() 5 img_promo varchar(50) utfd_unicode_ci No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria + Mas
(1 6 precio_producto double No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar > Primaria + Mas
7 stock int(8) No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar 5 Pnmana w Mas
8 fecha_ini date No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar /> Pnmana w Mas
9 fecha fin date No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar /> Primaria + Mas

Figura N° 30: Tabla promocion.
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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7] Servidor: Local Databases » [) Base de datos: basedatosmaster » [ Tabla: rubro

[Z Examinar = 34 Estructura | [f SQL = 4 Buscar ¥t Insertar =} Exportar [& Importar = =7 Privilegios 4* Operaciones 3% Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiento Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion
o 1 id_rubro 5 int(2) No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @@ Eliminar é? Primaria [ Unico = Mas
) 2 nom_rubro varchar(30) latin1_swedish_ci No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar /> Primarna g Unico = Mas

+ [ Seleccionar tedo Para los elementos que estdn marcados: 5] Examinar ;7 Cambiar @ Eliminar (5 Primaria [ Unico = indice [ Texto completo

(& Imprimir Planteamiento de la estructura de tabla @ &b Mover columnas s Mejorar |a estructura de tabla

Figura N° 31: Tabla rubro.
Fuente: Elaboracion propia

Cf] Servidor: Local Databases » [ Base de datos: basedatosmaster » [ Tabla: tmp

[Z] Examinar 3 Estructura [] SQL 4 Buscar =&t Insertar =l Exportar [ Importar =3 Privilegios #° Operaciones 3% Disparadores

# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion
0 1 id_tmp int(5) No  Ninguna AUTO_INCREMENT 7 Cambiar @ Eliminar 3 Primaria [ Unice w Mas
(| 2 id_producto ini(5) No  Minguna &7 Cambiar @ Eliminar /> Primaria g Unico + Mas
] 3 cantidad tmp int(5) Ne  Ninguna &# Cambiar @ Eliminar > Primaria [ Unico = Mas
[} 4 precio_tmp double(3.2) Si NULL &7 Cambiar @ Eliminar /> Primaria g Unico w Mas
) 9 session_id varchar(3) ulf8_unicode_ci No  MNinguna &7 Cambiar @ Eliminar > Pnmana g Unico + Mas

+ [ Seleccionar todo Para los elementos que estan marcados:  [& Examinar g7 Cambiar @ Eliminar (2 Primaria [ Unico B indice [ Texto completo

Figura N° 32: Tabla tmp.
Fuente: Elaboracidn propia

T Servidor: Local Databases » [ Base de datos: basedatosmaster » [ Tabla: usuarios “user data”

[Z] Examinar | 34 Estructura | [ SQL = 4 Buscar ¥ Insertar =} Exportar | [& Importar | 27 Privilegios = #° Operaciones & Disparadores

4 Estructura de tabla =& Vista de relaciones

# Nombre Tipo Cotejamiento  Atributos Nulo Predeterminado Comentarios Extra Accion

1 wuserid > int(5) No  Ninguna auto incrementing user_id of each AUTO_INCREMENT # Cambiar @ Eliminar + Mas
o User, unique index

| 2 permiso int(5) No  Ninguna &~ Cambiar @ Eliminar « Mas
[ 3 firstname varchar{20) utf8_unicode_ci No  Ninguna &7 Cambiar @ Eliminar = Mas
4 lastname varchar(20) utf8_unicode ci No  Ninguna & Cambiar @ Eliminar - Mas
o ° user_name > varchar(64) utf8_unicode_ci No  Ninguna user's name, unique &7 Cambiar @ Eliminar + Mas
[ 6 password varchar(255) utf8_unicode_ci No  Ninguna ;Jser‘s password in salted and hashed &~ Cambiar @ Eliminar - Mas

ormat
o7 !.I_.’:E_L@I_‘I'_Iélilé;’ varchar(64) utf8_unicode_ci No  Ninguna user's email, unique &7 Cambiar @ Eliminar = Mas

+ ] Seleccionar todo Para los elementos que estén marcados: || Examinar 7 Cambiar @ Eliminar 25 Prmana [ Unico =) indice

Figura N° 33: Tabla usuarios.
Fuente: Elaboracion propia

La base de datos fue implementada en funcién a la informaciéon que se necesita para el
sitio web, ademas cuenta con primary key, id auto incrementable, entre otros. Con los que se

podra realizar varios tipos de consultas.

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos
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4.4.2. Disefio del portal web.

Para la implementacion de este portal web se decidid utilizar html5 con php ya que se
obtiene un mayor control de la presentacion del sitio. Y para darle estilos mas personalizados
a las hojas se utilizo el css3.

Al ingresar a la tienda virtual se puede ver las promociones disponibles, como se ve a

continuacion.

Restaurantes-AQP

Promociones

Promociones Precio Acciones

4

Promo Martes S/.25
Prom. Mares y Sillares S/.39

k4

Meni marino SI7

Figura N° 34: Pagina principal
Fuente: Elaboracidn propia

El portal web estd disefiado con una estructura visual, comprensible y facil de usar, que
permite que la navegacion sea rapida y sencilla. Por otro lado se implementa hojas de estilo o
css lo que permite un disefio visual estructurado y comun dentro de todas las paginas a las
cuales puede acceder el usuario.

Se implementd un carrito de compras donde los clientes, si estan interesados en alguna

promocion pueda agregarla al carrito; seguir navegando normalmente o finalizar la compra.

Los usuarios (empresas) estan separados por permisos, que serd el ID de la empresa a la
que pertenece. Para asi editar y agregar promociones solo a esa empresa. Mientras que el
administrador tendra todos los permisos.
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El portal cuenta con un menu superior y uno al lado izquierdo. El propdsito del portal web
es ayudar a dar a conocer los servicios que otorgan las MYPEs de estas dos categorias

importantes para la ciudad de Arequipa (gastronomia y turismo).

e El superior: Donde el nombre en el lado izquierdo lleva a la pagina principal.

- Parael Cliente.

Restaurantes-AQP

Promociones

Promociones Precio Imagen Acciones
Promo Martes S1.25 w
Prom. Mares y Sillares S1.39 @— b w

gy )

Figura N° 35: Menu superior 1
Fuente: Elaboracion propia

- Usuario logueado.(empresa)

Restaurantes- AQP  Editar Empresas  Editar Promociones  Editar Comentarios ® Salir

Promociones

Promociones Precio Imagen Acciones

¥

Promo Martes §1.25

Figura N° 36: Menu superior 2
Fuente: Elaboracion propia

- Administrador.

ResTour-AQP ElComprobantes ~ Rubros ~ Empresas Il Promociones  Clientes  Usuarios O salir

Promociones

Promociones Precio Imagen Acciones

Prom. Mares y Sillares S/.39 @— Al E
g\
— *
-

Figura N° 37: Menu superior 3
Fuente: Elaboracion propia
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e El lateral: Este es un menu que se despliega al colocar el puntero encima, muestra
las MYPEs de los dos sectores que se escogieron para el proyecto, donde al darle

click direcciona a la informacion de la MYPES seleccionada.

Restaurantes-AQP

Empresas

Turismo Precio Imagen Acciones
§/.25
o ﬁ
%
Gastronomia =
es 839 B B -
{
. -
S17 ” w
?‘\.' >
PN
-
> )
B : Pa =

Figura N° 38: Men lateral
Fuente: Elaboracidn propia

Al ingresar a la informacion de la empresa se puede ver el nombre de la empresa, una
pequefa descripcion, una imagen con el logo, mapa de ubicacion, las promociones que posee
la empresa, correo, teléfono y Facebook de la empresa. También se puede dar una valoracion

a la empresa y dejar un comentario, como se ve en la figura N°39.

Empresas

Valoracion: & * #

Mares y Sillares

Cebicheria y comida tipica de Arequipa en un lugar campestre para disfrutar del aire fresco

Promociones disponibles: -
Promo Martes Mares y Sillares * a
Prom. Mares y Sillares o
producto2
Teléfono: 54486514
E-mail: mares@ysillares.com

Mas informacién

. Gougle

oglo - Daos dal mapa - Condlionss del sl INformar en oo an o m3pa

Figura N° 39: Informacion MYPEs
Fuente: Elaboracion propia
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Comentarios:

“alorar (1-5): C0000

Pon tu nombre

Deja tu comentaric

Comere [ e

Nombre: ANDREA Fecha: 2017-09-02

Buena atencion

Nombre: Alejandra Fecha: 2017-09-02

Me gusio

Nombre: Felipe Fecha: 2017-09-02
Muy dulce

Figura N° 40: Informacion MYPES
Fuente: Elaboracion propia

En la pagina de las promociones muestra el nombre de la promocion, el nombre de la
empresa, una pequefia descripcion de la promocion, el stock, fecha limite de la promocién, el

precio, unaimagen, y la opcion para agregar al carrito de compras.

Promociones

Promo Martes
El Periko

Todos los martes - Ceviche + Pilsen

Promociones disponibles:16
Fecha limite:2017-09-30
Precio promocion: $/.25

Figura N° 41: Informacion de la promocién
Fuente: Elaboracion propia
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El carrito de compras muestra el nombre de la promocidn que se agrego, la cantidad que se
va adquirir de la misma promocion, la opcion de aumentar la cantidad, disminuir o eliminar
la promocién del carrito de compras, el stock que hay en ese momento, total de la promocion,
total final y las opciones para finalizar la compra o volver a la lista de promociones.

Carrito de Compras
Producto Cantidad Accion Stock Total

Promo Martes 1 = 15
Mend marino 1 += 77

S/25
=T

Total S/.= 42

finalizar compra

Volver a la lista de productos

Figura N° 42: Carrito de compras
Fuente: Elaboracidn propia

Luego para continuar la simulacion de compra de la promocion se ingresa los datos de
cliente si es que ya estéa registrado, si no, se pasaria a registrar y asi poder finalizar la compra.
Q Clientes

E-mail erka@gmail.com

Password @ seeees

Figura N° 43: Log in - Cliente
Fuente: Elaboracion propia
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Y por altimo se escoge la modalidad de pago, al ser simulacion de compra se escogié dos

tipos de forma de pago:
e Labanca por internet: La cual aun no esta implementada. Esta opcion solo aparece
si el cliente que se registrd cuenta con tarjeta.
e El reembolso: Se paga la cantidad de la compra al momento en el que se acerquen

a la empresa.
En esta ventana también hay la opcion para que el cliente pueda editar sus datos.

Q Clientes

® Banca por intemnet (POR IMPLEMENTAR)

o=

Contrareembolso

Forma de Pago

5.
&
oo

Figura N° 44: Forma de pago
Fuente: Elaboracion propia

Al finalizar se genera un comprobante de compra con todos los datos detallados de la

compra para poder imprimir o guardar.

ResTour-AQP COMPROBANTE N° 54
Colonias Los Andes #250, Arequipa
Teléfono: 054225566
Email: rest@arequipa.p

s\\« »”z
ResTour-AQP

FACTURAR A

Cliente: Erika Gamarra
Direccién: Condominio Los Sauces
Teléfono: 963258741

Email: erika@gmail.com

02/10/2017 Por cobrar

CANT. DESCRIPCION PRECIO UNIT. PRECIO TOTAL

1 Menu marino 17.00 17.00
SUBTOTAL S/. 17.00
TOTAL S/. 17.00

Gracias por su compra!

Figura N° 45: Comprobante de compra
Fuente: Elaboracion propia
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e Manejo del portal por parte de administrador/usuarios.
Después de haber realizado la compra, solo el administrador puede ver las compras

detalladas de cada cliente, tendra la opcién de eliminar, imprimir o editar.

Q, Buscar Comprobante de Pago

Cliente o # de Nombre del cliente o # de comprobante Q Buscar

Comprobante
# Fecha Cliente Estado Total Acciones
a4 26/092017 Erika 17.00 G ® il
53 200092017 Erika 900.00 7 ® [l
52 11/07/2017 Christian 39.00 1 ® i
51 11/07/2017 Christian 39.00 1 ® [
50 11/07/2017 Christian 167.00 7 ® [l
49 06/07/2017 Jose 50.00 1 ® i
48 060772017 Christian 11.00 1 ® [

Figura N° 46: Compras realizadas
Fuente: Elaboracidn propia

Al editar una compra se puede eliminar alguna promocion, agregar promociones, imprimir

el comprobante de venta y luego actualizar los datos.

& Editar Factura

Cliente Jose Teléfono 999666333 Email josepercz@hotmail com
Fecha DS/7/2017 Estado de Factura Contrareembolso

5 Actualizar datos Q Agregar productos || ¥4 Imprimir

CODIGO CANT. DESCRIPCION PRECIO UNIT. PRECIO TOTAL
3 1 Prem. Mares y Sillares 39.00 39.00 i

SUBTOTAL S/ 39.00

TOTAL &/ 39.00

Figura N° 47: Editar una compra realizada.
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE Rk UNIVERSIDAD

A CATOLICA
TESIS UCSM =<2 DE SANTA MARIA

El proyecto cuenta con dos rubros. Pero se tiene la opcidn para agregar otros por si en el

futuro se consideran mas. Esta opcién solo puede ser ingresada por el administrador.

Q Rubros
Nombre

Nombre Acciones
Turismo Editar Eliminar
Gastronomia Editar Eliminar

Figura N° 48: Editar Rubros.
Fuente: Elaboracidn propia

En esta seccion, el administrador puede agregar, editar o eliminar cualquier empresa, el
listado de empresas aparece en la parte inferior

El usuario segun el permiso que tiene (de acuerdo a la empresa que pertenece), puede
modificar la informacion solo de dicha empresa.

Q) Buscar Empresas

Funra
Meornibre
smagen T ————
Cr2 E-oripodon
s
Debre-c-odon
s
TFedsdono
E-mamn
Fao-abook
Sresumania Mo e eiight ascrive

Hombre TRadono E-mam 5

§

i
moomom

hlanes y Sillanes S44EE514 Franes iy slilanss com

L SazoEIos el culfne s Easarank oo

i

oo

~ Baritago 54 OE0E0

Figura N° 49: Editar empresas
Fuente: Elaboracion propia

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE »#7% - UNIVERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM 2 DE SANTA MARIA

En las promociones al igual que en las empresas, el administrador tiene todos los
permisos, mientras que el usuario podra eliminar, editar o agregar promociones solo de la
empresa que pertenece.

Q, Buscar Promociones

Empresa
Codiga

Nombre

Imagen

No s g arcrivo

Deseripeién

Precio
Stock
Fecha inicio

Fecha fin

Codigo Nombre Precio Stock Acciones
Promo Martes 21 16 Editar Eliminar
3 Prom. Mares y Sillares 20 84 Editar Eliminar

4 Prom. El Periko 20 - Editar Eliminar
Figura N° 50: Editar promociones
Fuente: Elaboracion propia

El administrador tendra todos los permisos para editar la seccion de los clientes. Mientras

que los clientes podran editar solo su perfil.

Q cliente

Nombre
Apellido

E-mail

Ciudad

Fecha Nacimiento
Teléfono
N° Tarjeta

Nueva Tarjeta

oo Lo |

Nombre Apellido Email

ale 2aZalaalal andreag@gmail com
Jose Parez Bhotmail.com
lola qutisrerz lola@guti com

Figura N° 51: Editar clientes
Fuente: Elaboracion propia
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Esta seccion solo podrd ser modificada por el administrador, donde puede agregar

usuarios, otorgarles los permisos que serviran para su navegacion. También el administrador
puede editar o eliminar usuarios.

Q, Buscar Usuarios

Nombre

Apellido
User-name
Password
Nuevo Password
E-mail
Empresa
Nombre Apellido Email Acciones
Andrea Gamarra andrea@gmail.com Editar Eliminar
admin admin admin@admin.com Editar Eliminar
jose Jimenez jose@peres.com Editar Eliminar
carolina garcia caro@gmail.com Editar Eliminar

Figura N° 52: Editar Usuarios
Fuente: Elaboracidn propia

El administrador tiene todos los permisos para la seccion de los comentarios, al escoger
una empresa se mostrara todos los comentarios que esta posee, mientras el usuario solo podra
modificar los comentarios que pertenecen a su empresa.

Q, Buscar Comentarios

D

Nombre

Fecha dd/mm/aaaa

Descripeién

Nombre

Fecha Acciones

Nombre Actiones

Mares y Silares Editar

El Periko Editar

Den Sanitago Editar

Figura N° 53: Editar comentarios
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V: RESULTADOS

5.1. Pruebas del sistema

5.1.1. Funcionamiento del servidor.
Ya que el servidor es propio, se ha verificado que cuente con todos los requerimientos

necesarios para el funcionamiento de la aplicacion.

5.1.2. Funcionamiento del sitio web/base de datos.
Es necesario que la base de datos esté bien implementada para que el portal brinde la

informacion correcta y necesaria.

Tabla N° 8: Pruebas administrador

Prueba Resultado

Registro correcto de los usuarios/clientes/empresas/rubros/promociones en la Exitoso
base de datos

Verificacion de datos al hacer el login. Exitoso

Mostrar mensajes de error. Exitoso

Verificar/actualizar el stock Exitoso

Verificar que el carrito de compras y que el documento al realizar la compra Exitoso
obtengan todos los datos del cliente y de las promociones.

Fuente: Elaboracion propia

5.2. Evaluacién

5.2.1. Por parte de un usuario externo.
El portal fue evaluado por 12 personas ajenas para probar el funcionamiento y facilidad de
navegacion de la tienda virtual. Para estas pruebas ingresaron informacion, simularon

compras y crearon cuentas.
e Erika Gamarra

e Marco Cérdova

e Patricia Becerra

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM e DE SANTA MARIA

e Juan Carlos Castro

e Daniela Amado

e Jean Paolo Rodriguez
e Anabel Gutierrez

e Fiorella Chavez

e Gabriela Apaza

e Emily Martinez

e Gianpiero Vidal

e Andrea Escalante
Estas personas estuvieron de acuerdo en que el prototipo de tienda virtual de ofertas es una
buena idea para la ciudad de Arequipa, ya que le hace falta un sitio web asi, y que generarian
un ingreso extra a las empresas, ya que se les informo que el costo seria bajo, por el hecho de

que varias empresas promocionarian sus productos/servicios en el sitio web.

En cuanto a la navegacion, indicaron que es facil de navegar por el sitio, ya que es

intuitivo y cuenta con las funciones necesarias, tanto para el cliente como para la empresa.

Al ingresar nuevas empresas, clientes, promociones no tuvieron ningun inconveniente.

Al finalizar las compras les gusto que salga la informacion de toda la compra en un

documento, de forma clara.

Al ser un prototipo todavia tendria varias funciones, vinculos que se le podria agregar.

Pero en conclusién el prototipo esta bien implementado.
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CONCLUSIONES

Primero.- Se logr6 implementar una herramienta informatica que cumple con el objetivo
general, el cual era la implementacion de una propuesta de tienda virtual de
ofertas en el sector de gastronomia y turismo para MYPEs en la ciudad de
Arequipa, esto se alcanzo a través de la consecucion de todos los objetivos

especificos establecidos.

Segundo.-  Aunque la adquisicion de TIC no redunda necesariamente en el éxito de una
empresa, al ser utilizadas como un medio de desarrollo, una MYPE puede

generar una ventaja competitiva frente aquellas que no las adopten.

Tercero.- En los ultimos afios se not6é un crecimiento de nimero de MYPEs, algunos de
los sectores que mas han crecido son gastronomia por sus diversos platos
tipicos y el turismo. Y aunque estas empresas tienen bastante espacio todavia
para crecer, el uso de las TIC se puede utilizar como el medio que les permita

desarrollarse e incrementar ganancias de manera sostenible.

Cuarto.- Las redes sociales, es una herramienta que la mayoria de las MYPEs usa para

dar a conocer sus servicios o productos.

Quinto.- Las MYPEs del sector turistico y gastronomico de la ciudad de Arequipa

poseen un bajo nivel de usabilidad virtual.

Sexto.- Una modalidad de venta soportada por tecnologias de informacion supone un
cambio de los procesos de negocio en lo que respecta a la forma de realizacion
de las ventas y publicidad.

Séptimo.- La utilizacién de paginas web, ofrece la apertura a nuevos mercados los cual

incrementa el nimero de clientes. Ademas todas las empresas que posee una

web respondieron que realizar sus ventas por internet les beneficiaria.
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Octavo.- Se consiguid simular el prototipo de tienda virtual, funcional para que pueda
ser modificado y pueda ser soportado por nuevos procesos. Este tipo de tienda
virtual, es lo que falta en la ciudad de Arequipa, por lo cual favorece tanto a
las MYPEs, como a los clientes. Y ayuda a difundir las riquezas de esta ciudad
en diferentes partes del mundo, ya que al estar en la nube es de facil acceso

para todos.
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SUGERENCIAS PARA OTROS TRABAJOS

Antes de iniciar una implementacion de comercio electronico, es necesario evaluar que el
producto y/o servicio que se ofrece pueda venderse a través de este medio, para esto puede
hacerse uso de herramientas estadisticas; por ejemplo encuestas o bien revisar casos de éxito.

Se plantea las siguientes recomendaciones para que sean consideradas por futuras personas

que tengan interés en el tema.

Primero.- El alcance de este proyecto se centra en la implementacion de una tienda
virtual de ofertas para los sectores de gastronomia y turismo. Por lo que la
tienda virtual podria crecer en funcionalidades y ofrecer producto o servicios
de otros sectores.

Segundo.- Para complementar esto, también se podria implementar una aplicacion mavil,
lo que favoreceria ain més a las empresas y clientes, ya que la mayoria de

personas cuentan con un smarthphone.

Tercero.- En este proyecto, al ser un prototipo, solo se simula la venta de las ofertas, mas
no esta implementada una pasarela de pago. No obstante, si se desea poner en
produccion el sistema seria recomendable e imprescindible adquirir una, para

que se pueda realizar las transacciones en linea.

Cuarto.- Seria de gran utilidad que la seguridad del sistema pueda ser mejorada en lo
que respecta a la encriptacion de los datos de los clientes. La adquisicion y el
uso de certificados digitales son de mucha ayuda en este aspecto por lo que es

muy recomendable su integracion con el sistema de comercio electrénico.
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ANEXOS

Anexo 1° Cuestionarios.

e Cuestionario a empresario restaurante/ turismo

NOMBRE DE LA EMPRESA:
GENERO: M F

Restaurante ( )_ Turismo( )

1. ¢Cuantos trabajadores hay en la empresa?

2. ¢Quiénes son sus clientes mayormente?
() Jovenes () Adultos “Restaurante”
() Peruanos () Extranjeros “Turismo”

3. ¢Normalmente los clientes van en grupo o solos?
() Solos ()2a5 ( ) 5amaés

4. ¢Suempresa tiene conexion a internet?
() sl () NO

5. Sisuempresa no tiene conexion a internet, sefiale ¢ Por qué?
() Desconoce su uso
() No es necesario
() Costo elevado
() No hay cobertura de internet

6. ¢Conoce o ha escuchado sobre el comercio electrénico?
() sl () NO

7. Marque los medios por los cuales realiza operaciones relacionado con las ventas o dando a conocer los
productos o servicios que ofrece:
() Tienda virtual
() Pégina web
() Aplicacion movil
() Correo electronico
() Redes sociales
() Llamadas telefonicas interactivas
()Tv
( ) Radio
() Afiches

() Paneles publicitarios

8. ¢Con qué frecuencia utiliza estos medios?
( ) Diariamente
( ) Semanal
() Quincenal
() Mensual
Otros

9. ¢Quién administra este medio?
( ) Gerente
() Administrador
() Analista de sistemas
() Auxiliar
Otros

10. ¢Laempresa posee una pagina web?
() sl () NO
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11. Sisuempresa no dispone de pagina web ¢Por qué razones no dispone de ella?
() No se necesita/no es Gtil para la empresa
() Desconoce la tecnologia
() No es rentable/resulta caro
() Noessegura
Otros (especifique)

12. Cree usted que vender por internet es:
() Conveniente ( ) Favorable () Me beneficia

13. Si las ventas por internet le permiten ahorrar tiempo, dinero y aporta a tener mayor presencia e imagen.
¢Estaria dispuesto promocionar sus promociones por internet?
() sl () NO

14. ;Cuanto es el presupuesto que estaria dispuesto a invertir?
() Menos de S/.700
() De S/.700-S/.1400
() Mas de S/.1400

Publicacién autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM - DE SANTA MARIA

e Cuestionario clientes de Restaurantes/turismo

GENERO: M__ F__ EDAD:
NIVEL DE INSTRUCCION: Primaria___ Secundaria___ Universitaria___
Restaurante () Turismo( )

1. ¢Con qué frecuencia consume en restaurantes? (RESTAURANTE)
1. ¢Con qué frecuencia viaja? (TURISMO)
() Diario
() Semanal
() Quincenal
() Mensual
Otros (Especifique)

2. ¢Cuanto tiempo pasa en internet al dia?
( )0az2horas
( )2ab5horas
( )5a+horas

3. ¢Utiliza internet durante sus horas de trabajo?
() sl () NO

4. Generalmente ¢Cual es el servicio que utiliza mas cuando esta en internet?
() Correo Electrénico
() Obtencion de informacion
() Redes sociales

5. ¢Hacomprado o hecho el pago de algun servicio, electrénicamente?
()sSi () NO

6. Si la respuesta anterior fue Si, ¢con que frecuencia?
() Diariamente
() Semanal
() Quincenal
() Mensual
Otros

7. Los motivos mas importantes por los que no haria compras o ventas, pago de servicios por internet son:
(puede seleccionar mas de una opcion, si s necesario)
() Inseguridad en el medio de pago
() Falta de tarjeta de crédito
() Malas experiencias en el pasado
() Falta de costumbre

8. Si las compras por internet le permiten ahorrar tiempo y dinero. ¢Estaria dispuesto(a) a adquirir mas
productos o0 servicios por internet?
()sl () No

9. Si usted realizara compras por internet. ¢ Cual seria la forma de pago de su preferencia?
() PayPal
() Tarjeta de crédito
() Transferencia bancaria
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Anexo 2° Analisis y Resultados de encuestas

e Nombre de las empresas encuestadas

Gastronomia Turismo
1 Gramada 26 Pasteleria San |51 Tropicana 1 Mistianos Tours
juan
2 Pura Fruta 27 Las Delicias 52 Exquisitas 2 Kollpa Tours
3 Ice palace 28 Chifa Puerta 53 Palermo 3 Agencia de Turismo Tour
del sol Operadores de Arequipa
4 Ticani 29 Suri 54 Picazzo 4 Vita Tours Agencia de viajes
5 Dolores 30 Salchibox 55 La watita 5 BUSTOUR La mejor forma de
conocer Arequipa
6 Polleria el 31 La bomba 56 Mono meloso 6 Cusipata Viajes y Turismo
Marquez
7 Chocobongo | 32 Le luisine 57 El kato 7 Trotamundos Representaciones
turisticas
8 Manolo 33 Galapati 58 Gud morning 8 Tours en Arequipa
9 Papayique 34 El periko 59 Mares y sillares 9 Portal de Arequipa Santana
Group
10 Don Santiago | 35 El Barril 60 El negro 10 La estrella que guia
11 Las Tias 36 El ajicito 61 Mamaito 11 Julius Tours
12 El gaff 37 Don cocodrilo |62 Muisti Sushi 12 Condor Travel
13 Carlomango 38 Amaretti 63 Titikaka 13 Cruzero Tour
14 Alejandro 39 Héroes 64 Moche 14 Kusi Travel
15 Saywa 40 Antoja.-t 65 Karamba 15 Arequipa
16 El Rey 41 Al gusto 66 La olla sabrosa 16 Adventure Express
17 Pinpoyo 42 El zambo 67 Broster & Papas 17 Illanty Tour
18 Vikingos 43 Patatas 68 DiaD 18 Wasi Tour
19 Manduka 44 Keifeng 69 La Venezolana 19 Ricklest Tour
20 De cajén 45 La sazon es 70 Lumack 20 Cevitur
mia
21 El perla 46 La casita 71 Puerto 92 21 Tawantinsuyo Travel
22 Corte Azul 47 Munanqui 72 La tramontana 22 Travel Security
23 El abasto 48 El pataska 73 Davission 23 Farcar
24 Fory five 49 Casona del 24 Viajes Per( Guia
buen sabor
25 Pastelillo 50 La dorita 25 Global viajes Pert
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e Gréfico de barras para las MYPEs

Pregunta No. 1 Sector

T4%

Valares
4

?
i
csB858288

Fuente: Elaboracion propia

Segun la muestra que se obtuvo, se encuestaron 73 empresas de gastronomia y 25

empresas de turismo. Ya que en la ciudad hay mas MY PEs del sector gastrondmico.

Pregunta No. 2 Genero
6a%

TO% 85 0
a0 a0
- B0 245, &0
40 s 40
E i 30
0% 20
0% 10
o% ']

Mujer Hombrs:

Fuente: Elaboracidn propia

De las empresas encuestadas el 66% de empresarios son mujeres, lo cual muestra por parte

de ellas una pequefia inclinacion por incursionar en este tipo de empresas.

Pregunta No. 3 N* de trabajadores

80 23 o]

48

Walores
E

20%
20
203 A 5 B H
10% 4 5 B L 10
o | DN , |
188

LER 1] LR 18 & mas

Fuente: Elaboracién propia

El 68% de las MYPESs encuestadas cuentan con 6 a 10 trabajadores, lo que indica que esta

es la cantidad promedio para dichas empresas en la ciudad de Arequipa.
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Pregunta No. 4
;Quienes son sus clientes mayormente?

T S T
[ - 6D

I 4% - e L 40
0% L oan
20% L 20
10 4 10

% 1]

Peruanocs Extranjeros

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de las 25 empresas de turismo encuestadas, el 64% de ellas, respondié que sus
clientes mayormente son extranjeros. Lo que indica que Arequipa es un lugar turistico con

buena acogida por los extranjeros.

Pregunta No. 4
:Quienes son sus clientes mayormente?

T T0
B0 4 8% i
o 205 443 ]
g 4078 A I 40
30 A I 30
209 A - 20
109 A 10
0% 4 /]
Jowenss Adulips

Fuente: Elaboracién propia

Segln las empresas encuestadas en el sector de gastronomia, 56% de ellas respondieron
que sus clientes son mayormente jovenes. Lo que indica una tendencia de los joévenes por

consumir en estos lugares.
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Pregunta No. &
£Mormalmente los clientes van en grupo o solos?
100% 95;"' 100
90% 4 ]
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Fuente: Elaboracidn propia

De todas las empresas encuestadas el 92% respondio que sus clientes prefieren ir en
grupos de 2 a 5 personas y casi nunca van solos. Lo que favorece las ventas de estas

empresas.

PreguntaNo. 8
&5u empresa tiene conexion a internet?
B
TO% - a5 - 7O
[ L 80
@ 50% - L 50
5
I 40% | Eat L 40
x
0% 4 - 30
0% 4 L 20
10% 4 L 10
0% 4 ]
Si Me

Fuente: Elaboracion propia

El 66% de las empresas encuestadas respondieron que en su local si cuentan con conexién
a internet. Pero hay empresas que no cuentan con esta conexion lo que da a conocer el poco
uso de tecnologias en este tipo de empresas.
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PreguntaNo.7
Si su empresa no tiene conexidn a internet, sefiale ¢ Por qué?
] [
H :
B =0 - 50|
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i Cmim bl
Diesconooe su uso Mo =S necesarno Costo slevado Mo ha;,f:r:%emra

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de las empresas que contestaron que no cuentan internet el 91% respondieron que
no es necesario para su empresa. Y como en el analisis de la pregunta anterior, se puede notar
que todavia falta la motivacion por el uso de la tecnologia.

El contar con internet también atraeria mas clientes.

PreguntaNo. 8

éConoce o ha escuchado sobre el comercio electranico?
2% 4 BT
T0% - &

Walores
csnNusgBas

Si

Fuente: Elaboracion propia

De las empresas encuestadas, el 67% respondieron que si han escuchado o conocen lo que
es el comercio electrénico. Pero aunque esta tecnologia esta en auge, todavia se pueda
apreciar que varias empresas no saben de ella. Por lo que da a conocer el poco conocimiento

que se tiene acerca del comercio electrénico.
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PreguntaNo. 9
Los medios por los cuales realiza operaciones relacionado con las ventas o dande a conocer
los productos o servicios que ofrece:
0% G35 70
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Fuente: Elaboracidn propia

El 63% de las empresas encuestadas promocionan sus servicios por medio de las redes
sociales, el siguiente medio que usan son los afiches con un 40% y luego las paginas web con
30%. Pero ninguna de las empresas posee una aplicacion movil o una tienda virtual. Por lo

que realizar ventas por internet favoreceria y podria incrementar sus ventas.

PreguntaNo. 10

&Con qué frecuencia utiliza estos medios?
5% 4 r 35
3% A - 30
o 25% - L 25

8

E 20% - - 20
15% 4 - 15
0% 4 - 10
[ L&
0% 4 ]

Dlanar‘rerlte Semansl Quincensal Wensual

Fuente: Elaboracion propia

En esta pregunta no hubo mucha diferencia entre las respuestas.

El 32% de las empresas, tienden a actualizar semanalmente la informacion de los medios
por los que dan a conocer sus servicios. Luego un 28% de las empresas respondieron que
actualizaban su informacién diariamente. Lo que indica que este tipo de empresas

normalmente mantienen su informacion actualizada para los clientes.
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Pregunta No. 11
éQuién administra este medio?
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Fuente: Elaboracidn propia

De las empresas encuestadas, 48% de ellas respondieron que mayormente asignan al
administrador o contratan a personas fuera de la empresa para administrar los medios que

utilizan para promocionar o dar a conocer sus productos/servicios.

PreguntaNo. 12
éla empresa posee una pagina web?
20% 4 - 80
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Fuente: Elaboracién propia

De las empresas encuestadas el 68% respondieron que no poseen un sitio web, lo que
vuelve a indicar el poco uso de la tecnologia en las MYPEs.
32% de las empresas encuestadas si poseen un sitio web.
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PreguntaMNo. 13
Si su empresa no dispone de pagina web
éPor qué razones no dispone de ella?
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Fuente: Elaboracidn propia

De las empresas que no poseen pagina web, el 61% de ellas respondieron que el motivo es
por no ser necesario. Lo que indica que la adopcion de tecnologias en las MYPEs de la

ciudad de Arequipa todavia es escaza.

PreguntaNo. 14
Cree usted que vender por internet es:

A5
5% - - 35
5y % L 345
4% L34
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5 1% 4 % L3z
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7% A L 315
1% L a1
1% L 30.5
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Fuente: Elaboracién propia

Hubo casi la misma cantidad de respuestas para cada opcion. EI 35% de las empresas
creen que es favorable el vender por internet, el 34% de ellas creen que solo es conveniente y
el 32% creen que les beneficiaria vender por internet.

Lo que promueve a realizar el prototipo de tienda virtual para las MYPEs.
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FPreguntaMNo. 15
Si las ventas por internet le permiten
ahorrar tiempo, dinero y aporta atener mayor
presencia e imagen. :Estaria dispuesto promocionar
sus productosfservicios por internet?
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Fuente: Elaboracién propia

Aunque se les dijo a las empresas que el uso del e-commerce les permitiria ahorrar tiempo,
dinero y aportaria presencia. Hubo dos empresas que no estarian dispuestas a promocionar

sus servicios/productos por internet.

PreguntaMNo. 16
Cuanto es el presupuesto que estaria dispuesto a invertir:
20% - %’* -0
B0% - 80
T +TO
g 80 - &0
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5 4 L 40
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7
20% o5 - 20
1% 4 - 2 - 10
0% T T 1]
Menos de 5/.700 De 54700 a 5/, 1400 Mas de 5/.1400

Fuente: Elaboracién propia

Dentro de las empresas que estarian dispuestas a promocionar sus productos/servicios por
internet el 82% no estaria dispuesto a pagar mas de S/.700.
Lo que indican estas empresas tienden a invertir poco en lo que son TIC
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Pregunta No. 1 Sector
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Valores

Gastronomia Turismo

Opcion

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la muestra tomada se obtuvo un total de 76 personas a entrevistar, y ya que
las MYPEs en el sector de gastronomia son mayores a las de turismo, se entrevistd 51

clientes de este sector y 25 clientes del sector de turismo

Pregunta No. 2 Género

§0% 80
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40% Foan

30% - 30

Valores

0% - 20

10% A F 10

0%

Mujer Hombre

Opcion

Fuente: Elaboracion propia

Al igual que en las empresas, indica una tendencia por las mujeres al visitar/consumir en
estas empresas.
Del total de 76 entrevistados, se obtuvo un 54% de clientes mujeres y 46% de varones.
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Pregunta No. 3 Edad
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Fuente: Elaboracion propia

De los clientes entrevistados, se obtuvo un 39% que se encuentran en el rango de edad de
25 a 30 afios. Lo que indica que hay una inclinacién por los clientes jovenes a visitar estas

empresas.

Pregunta No. 4 Educacion
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Fuente: Elaboracion propia

El 74% de los clientes entrevistados son universitarios. Lo que indica que el nivel de

educacion de los clientes que visitan estas empresas es bueno.
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Pregunta No. 5
i Con que frecuencia consume en restaurantes?
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Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los encuestados en el sector de gastronomia, el 37% respondid que visita estas

empresas semanalmente. Lo que indica una buena demanda en este sector.

Pregunta No. 5
¢{Con que frecuencia viaja?
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Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los encuestados en el sector de turismo, el 48% de ellos respondid que realiza
esta actividad de forma quincenal. Lo que al igual que en el sector de gastronomia, indica que
tiene buena demanda.
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Pregunta No. 6
¢ Cuanto tiempo pasa en internet al dia?
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Fuente: Elaboracidn propia

El 45% de los clientes entrevistados pasan en internet un promedio de 2 a 5 horas diarias.
Lo que es favorable para la adopcion de TIC en las empresas para la promocion de los

productos o servicios. Para promover sus productos/servicios por este medio.

Pregunta No. 7
Utiliza internet durante sus horas de trabajo?
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Fuente: Elaboracién propia

De los clientes entrevistados, el 62% de ellos, si usan internet durante sus horas de trabajo.
Indica que cada vez es mas necesarios el uso de este para diferentes funciones tanto fuera

como dentro del trabajo.
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Pregunta No. 8
Generalmente ; Cual es el servicio que utiliza mas
cuando esta en internet?
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Fuente: Elaboracion propia

El 47% de los clientes que fueron entrevistados respondieron que el servicio que usan mas
en internet es las redes sociales. Luego el 32% de ellos respondieron que utilizan el correo
electronico y por ultimo para obtener informacion. Indica que promover los productos o

servicios por redes sociales es una buena opcion.

Pregunta No. 9
iHa comprado o hecho el pago de algin servicio,
electronicamente?

50% 50
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S50% 4T% - 50

45% 1 - a5

Valores

40% A L 40

35% A - 35

30% A r 30

Opcion

Fuente: Elaboracion propia

Un 53% de los clientes entrevistados respondieron que no han hecho ain ningun pago
electrénicamente. Lo que indica que en la ciudad de Arequipa ain no se arpovecha bien las

ventajas que trae consigo el comercio electronico. Y aun falta adoptar esta tecnologia.
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Pregunta No. 10
Si la respuesta anterior fue 5i, ;con que
frecuencia?
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Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los clientes que si hicieron algun pago por internet, el 50% de ellos realizan

estas operaciones mayormente en forma quincenal.

Pregunta No. 11
Los motivos mas importantes por los que no haria
compras o ventas, pago de servicios por internet
son
40% 175 40
35% A — - 35
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® 259 L o2s
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experiencias costumbre
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Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los motivos por los que no usarian el comercio electronico, 37% de los clientes
respondieron haber tenido malas experiencias y 29% de ellos por falta de costumbre.

Lo que indica que ademas del poco conocimiento que se tiene de esta tecnologia. Se tiene
que implementar una forma segura y amigable al realizar ventas por internet para obtener un

cliente satisfecho y asegurar su fidelidad.
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Pregunta No. 12
Si las compras por internet le permiten ahorrar
tiempo y dinero. ;Estaria dispuesto(a) a adquirir
mas productos o servicios por internet
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Fuente: Elaboracidn propia

A pesar de la negativa en la pregunta anterior, el 66% los clientes reconocieron que si el

uso de esta herramienta les permite ahorrar tiempo y dinero, si estarian dispuestos a usarla.

Pregunta No. 13
Si usted realizara compras por internet. ; Cual
seria la forma de pago de su preferencia?

Yalores
]
e
#

Paypal Tarjeta de crédito Transferencia
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Fuente: Elaboracion propia

Habiendo diferentes métodos de pago, el 46% de los clientes entrevistados prefieren
realizar los pagos electronicos por tarjeta de crédito
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Anexo 3° Anexo N°3 Sitios Web base

e Ofermedia (Nacional)

50F2rmedi0 Lima v Suscribete v

E Belleza Productos W Comida
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g Y7 mespakiada par establecimientos, con nosotres o esaibenas a | garantizamos el servicio — con Tarjetas de Créditn, de
iriles de usuarios y sequidares clisntesgofamedi com

sno be devovemas w dinero.

Débitoy en Efective BCF m

Oferta de Hoy: Lifting Facial con Alta Frecuencia + Peeling Ultrasénico + Suero o
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jLuce un rostro renovado! No dejes pasar este descuento y aprovecha este tratamiento super efectivo que te haran verte mas joven y radiante
iDile adids a las arrugas, y luce rostro perfectol

3 Sl. 39
r 1 =2 .Regala esta Ofertal
e, o sewr RS

®
@ n Descuento: 78% @ Tiempo para Comprar

Ahorras: sS/. 141 1 15 57 36
Centro de estetica Integral

Dias Horas  Minuios Segundos
LL L2

Fuente: http://pe.ofermedia.com/

18

Personas ya compraron!

e Perl (nacional)

Tumocerenanes | @ Ayuda fvBao

Planifcatu
vae

“Mejoridestinoxculinart
SudamericaZ016x

58
"Mejor destino culinario deSudamérica 2016

ristca
alméa

=
E

Peru

La Agenda
Per Travel

Mas nfor

Fuente: http://www.peru.travel/es-pe
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e Descuentos Peru (nacional)

[ w0 | owewwa [ maw [ cowco
INICIA SESION [Ema | = ] m :ff.;al’c'" } cerrar
con
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Educacion
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Vehiculos & Accesorios o N L I N E entérate y ahorra
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Escoge tu ciudad » FARMACIAS Y TIENDAS POR DEPARTAMENTO
con sus mejores descuentos y promos !No te pierdas de nada!

~»

>

O
Fuente: http://www.descuentosperu.com

e Cholloslocales (internacional)

cholloslocales.com Inicio  Ofertantes ~ FAQ

Los mejores chollos en Bolein  Estadistica
1! Suscribete shors & nuestro boletir
| A Coruia (ama format Noeyuué:bsm cholos pore-
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Consia y os las presentamos aqui

Quitar imagen de la ciudad 4

Q) Chollos locales l A Chollos nacionales | % Chollos de visjes

Vista: a &/ Todas las categorias ¥ | | Todos los ofertantes ¥ | 63 chollos encontrados
L
i Wellness y Belleza Y&
S
> Colchén viscoleastico Essential Nature | Hay 21 medidas
Groupalia ,
svwusaRoe A=0mR0
Opiniones de Groupalia (1123) & 560 € 70% .:
9 rFinauzapo Un colchdn de dos caras termorraguiable de una situra de 21 cm compuesto por 8
capas: - Capa 1: Tejido Aloe Vera Nsture Fresh para potenc.
G
5 Plan de i p lizado en Dddieta
groupal ia
enwwoAROE AH0RRO
Opiniones de Groupalia (1123 ' > 40,00 € 75%
19 rFinauzaDo Elige plan de adelgazamiento de 15 dias, 30 dias 0 2 meses.Confia en Dddieta para

consaguir remodelar tu silueta. jldesi!Todas las dietes.

Contintay compra [l ¥ Y

Nuevos colch lasti Non N an

B
Fuente: http://cholloslocales.com/
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e Groupon (internacional)

E Cart Help  Sgnin  Signup

crovpoN RN CC <

Home Local Goods Getaways Clearance Coupons Best of Groupon

25* OFF

Things To Do

YOUR FIRST USE CODE WELCOME

Exclusive Presale: Exhibitionism -
The Rolling Stones Exhibit at The...
Beauty & Spas 2
Food & Drink
Electronics 24
Travel @ 769 $32

Health & Fitness

NEW Dellvery & Takeout TRENDING

20% Cash Back at Frances' Deli Magic Mike Male Revue — Up to Barbar 2300 Titanium lonic 1.5" Tropicana Atlantic City
52% Off at Magic Mike Live Tour Flat Iron

Fuente: https://www.groupon.com

e Atrapalo (internacional)

ATRAPALO %

Vuelos

DESDE S/.8
Qatar: Descubre la otra parte Viajes a Cancin 5D/4N |

del mundo | 5/.3,376 51.2,59 ICOMPRAR
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[ wosm | o

Fuente: https://www.atrapalo.pe/
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