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DESCRIPTORES TEMATICOS

e Internet.

e Comercio electrénico.
o E-Bussines.

e Pasarela de Pagos.

e Analisis FODA.

e Flujos de Procesos.

e Evaluacion de proyectos.
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RESUMEN EJECUTIVO

Hace 33 anos naci6 mueblerias “El Arte”. Tiempo que le ha permitido
alcanzar una excelente imagen de solidez y excelencia en el acabado de
sus muebles, destacando siempre de sus competidores.

El Arte, es una empresa que se esta abriendo paso en el mercado peruano.
Su mayor virtud es la produccién de muebles muy finos y exclusivos para los
clientes.

Sin embargo, los ultimos tres anos han sido bastante duros para el sector
empresarial con la guerra de precios de los competidores y la recesion de la
economia, lo que ha logrado paralizar el crecimiento en el mercado,
afectando seriamente la rentabilidad del negocio.

Ante esta situacion, todos tenemos la certeza de que la sociedad y la
economia seguiran evolucionando con la tecnologia y que Internet vino para
quedarse. Internet permite que las personas sean capaces de comunicarse
instantaneamente una con otra; sin importar el lugar en el cual estén
ubicados. El conectarse mas y mas personas a Internet ha logrado que se
incremente su valor como un mercado electrénico.

Si bien es cierto el negocio esta marchando bien, se esta estudiando la
posibilidad de incursionar en nuevos canales de ventas: Una alternativa de
solucién, es E-commerce que es un tema de negocio, que considera nuevos
canales para las transacciones comerciales que se debe implementar para
capitalizar las oportunidades que Internet esta generando.

Al término de este trabajo se lograra obtener un margen de ventas adicional
a nivel nacional e Internacional, en segundo lugar se mostrard mas

competitivo nuestros productos a nivel nacional.
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INTRODUCCION

El punto primordial de este trabajo es dar a conocer los objetivos que
nos hemos trazado, para lo cual se esta haciendo los estudios necesarios
para tener un nuevo canal de venta alterno que utiliza nuevas plataformas
tecnolégicas y mas aun considerando demostrar confiabilidad y credibilidad
en los pedidos de los clientes.

Como en todo proyecto existen limitaciones: La empresa, esta conciente
de que carece aun de canales adecuados para la distribucion y entrega de
muebles a domicilio en el mercado exterior. Se esta viendo la posibilidad de
contactarse con empresas distribuidoras a nivel internacional.

El presente trabajo se encuentra estructurado en tres etapas: la primera;
consiste en realizar una evaluacion y diagndstico estratégico de la empresa,
esta se basa en conocer los procesos del negocio, productos y servicios. Es
decir; todo relacionado a la evaluacion si es factible la solucion brindada o
no.

Como segunda fase; tenemos el desarrollo del Marco Teoérico el cual
esta orientado en dar a conocer los conceptos comunes que utilizaremos y la
base para la propuesta de solucion.

Como tercera fase; se presentara la alternativa de solucién asi como la
evaluacion de resultados y las conclusiones que se obtienen con el proyecto
presentado.

Adicionalmente a esto se anexaran estadisticas realizadas vy
documentacion de suma importancia los cuales serviran de sustentos para la

toma de decision.
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CAPITULO |
1 ANTECEDENTES

Esta empresa llamada mueblerias “El Arte”, fue fundada en 1970 por
el senor Juan Huamani Esquivel, de profesion ebanista. Durante todo ese
tiempo se ha dedicado a la fabricacion y disefos de muebles de madera
seleccionada; su sede principal esta ubicada en Lima, donde tiene un local
de fabricacion y una tienda de exhibicidn de venta de muebles.

El Arte tiene una participacion de 10% en el mercado. Durante los
ultimos cinco anos su imagen de responsabilidad, confianza y excelencia del
servicio ha sido un diferenciador clave frente a sus competidores, ya que
algunos de ellos no entregan los pedidos en el plazo establecido.

La empresa esta revisando su estrategia de negocio para tener un
nuevo canal de venta, que pueda alcanzar una diferenciacion vy
posicionamiento claro en el mercado.

VISION.
Ser una empresa lider en el diseno y fabricacidn de muebles de madera. Asi

como alcanzar el reconocimiento en el mercado local e internacional.

MISION.
Fabricar muebles de alta calidad que permita satisfacer las demandas y

exigencias de sus clientes.
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO.

1.1.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

1.1.2

FORTALEZAS.

Diferenciacion en el producto de muebles: creatividad, innovacion,
calidad y vocacion de servicio al cliente.

Cultura empresarial de excelencia en el servicio.

Personal especializado e infraestructura adecuada para la
fabricacion de muebles de madera.

Alto nivel reconocido por los clientes atendidos.

Procedimiento de trabajo estandarizados.

DEBILIDADES.

Falta de recursos para atender los pedidos en el extranjero.
Falta de sistemas de informacion.
El costo de sus productos esta por encima del promedio.

Falta de una estrategia definida de marketing.

OPORTUNIDADES Y RIESGOS.

OPORTUNIDADES.

Leyes que ayuden a fomentar la inversion.

Participacion en ferias internacionales.

Optimizar la red de distribucion, reduciendo los costos de
transporte y almacenamiento.

Implementar e-Commerce como un canal de venta y ubicarse a

nivel de los competidores internacionales.
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AMENAZAS.

e La situacién politica y la recesién econémica que viene afectando
negativamente la inversion.

e La comercializacidén de imitaciones de muebles con madera de
dudosa calidad.

e Competencia desleal de muebles de plastico proveniente de
paises asiaticos.

e Guerra de precios.

e Competencia con los informales.
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1.1.3 ANALISIS FODA

IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL DE MUEBLES USANDO TECNOLOG{A E-BUSINESS

FODA

Oportunidades

Amenazas
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1.1.4 ESTRATEGIAS SELECCIONADAS

e Para contrarrestar los precios, la competencia de los informales y la
imitacion de muebles, debemos ser los lideres en el mercado
produciendo muebles de alta calidad.

e La segunda generacion tiene nuevas ideas innovadoras, ellos estan
apostando por la tecnologia, y sus planes consisten en implementar
E-commerce, una mejor distribucién de pedidos, y automatizar sus
sistemas de negocios.

e Con algunas leyes del gobierno para combatir a los informales, con
una buena distribucion de pedidos y con participaciones en ferias de
muebles podemos hacer que nuestros precios sean mas competitivos.

e Segmentar el mercado para poder producir una variedad de muebles
y que estos estén al alcance de los diversos sectores.

e Aumentar la presencia en diversos canales de ventas.

1.2 DIAGNOSTICO FUNCIONAL.
1.2.1 PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.
e Disefios de muebles al gusto del cliente. Estos pueden ser
modernos o coloniales.
e Reparaciones de muebles coloniales 0 modernos.
e Pintados, barnizados, laqueados o0 matizados de muebles.
e Disefio de muebles por lotes.

e Diseno de muebles exclusivos.

1.2.2 CLIENTES.
e Los clientes para “EL ARTE” son las empresas que solicitan sus

Servicios.
e Las personas naturales que desean tener muebles exclusivos.
e Saga Falabella.
e Ripley.
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1.2.3 PROVEEDORES

e Los proveedores de madera son las Grandes Madereras como la
Marginal de la Selva.
e Grandes Ferreterias de cerrajerias como ACE HOME CENTER

e Edelnor en electricidad.

1.2.4 PROCESO ACTUAL

Se muestra a continuacién los cuadros:
e Diagrama de contexto.
e Diagrama de proceso actual.

e Diagrama de proceso con Tecnologia e-business.

DESCRIPCION DEL PROCESO ACTUAL

El proceso se inicia cuando el cliente realiza una consulta al
vendedor, quien le muestra una variedad de muebles del stock de la
tienda con sus respectivos precios. Si el cliente desea una
exclusividad, el vendedor le muestra el catalogo para la fabricacion
del mueble elegido.

Una vez aceptada la propuesta de venta, el vendedor realizara el
pedido mediante la orden de compra, previa consulta de la
informaciéon del cliente y del stock de almacén 6 hace un pedido
exclusivo, previa consulta de la informacion del cliente y el tiempo
que demora su fabricacion. Si el tiempo es aceptado por el cliente se
hace el contrato.

Si hay stock en el almacén el vendedor envia el pedido con la guia
de remisidn, al jefe de ventas, y si no hay, hace la consulta del
tiempo que tomara su fabricacion. Llegado a un acuerdo con el

cliente se hace el contrato.
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= Eljefe de ventas revisa el pedido para el despacho 6 firma el contrato

con el cliente para la fabricacion del mueble, previa consulta de la

situacion crediticia del cliente, evaluando la forma de pago.

* Si es al contado, se emite la factura o la boleta de pago y el

comprobante de pago de caja. Luego la transaccién se asienta de

forma contable. Si es al crédito la operacién se realiza verificando la

situacion crediticia del cliente y sigue su curso normal emitiéndose el

comprobante de pago correspondiente.

= Si el cliente paga con tarjeta de crédito, previamente se realiza la

verificacién con la entidad encargada, y se emite la factura o boleta

correspondiente.

= El area de Venta informa al area de Administracion del stock y al area

de Marketing acerca de las ventas realizadas.

= Administracién de stock envia a contabilidad el reporte de los costos

de los muebles vendidos.

= Contabilidad y Finanzas realizan la conciliacibn bancaria con los

movimientos en caja y los vouchers.

* Finanzas envia a Contabilidad el Flujo de Caja, los documentos

contables y el estado de pérdidas y ganancias.
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DESCRIPCION DEL PROCESO CON TECNOLOGIA E-BUSINESS

* El cliente hace un pedido a través de la informacidén que llena en un
formulario en Internet:

- Los datos de su pedido tales como descripcion del mueble
(seleccionado mediante un “clic’ en la imagen del producto, 6 en
el catalogo de muebles)

- Su nombre, direccion y teléfono.

- Nombre y numero de su tarjeta de crédito (VISA, masterCard,
Diners, etc.)

- Nueva informacion del cliente acerca de sus gustos (opcional)

- La informacion acerca de su tarjeta de crédito viajara via Internet a
la entidad bancaria para realizar la validacion de la tarjeta de
crédito.

* La empresa recibe este formulario y procesa el pedido, una vez
recibidos via e-commerce los datos completos del cliente y el
pedido, se realiza la verificacion del stock on line mediante el
sistema de inventario existente. Alternativamente se verifica
fisicamente en el almacén 6 se realiza un pedido para fabricar el

mueble y se le envia
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un correo al cliente para informar respecto al plazo de entrega del
pedido.

= Se realiza la interfase de la informacién recibida con los sistemas
existentes en la empresa para actualizar:

Informacion de los clientes
Articulo y cantidad solicitada.

* Finalmente se efectua el despacho del mueble solicitado con la
factura de venta y la guia de remision.

* Luego sigue los procesos de facturacion, el cual da énfasis en el
Marketing con la informacion de los clientes de acuerdo a sus
gustos y preferencias para ofrecerle en su proxima visita los
muebles hacia los cuales se encuentra orientado.

* Las areas de Finanzas, contabilidad, Logistica y Administracion
tendran como sustento la base de datos por venta, Cliente y

control de stock teniendo las funciones mas integradas.

PROCESO DE LA FABRICACION DE UN MUEBLE

Se inicia con un pedido de un cliente que puede ser un mueble o lotes
de muebles.
Se disefa el mueble con medidas de escalas en una lamina y se
muestra al cliente para su aprobacion.
Se selecciona los troncos secos del tipo de madera (Caoba, Cedro,
Tornillo, Ishpingo, etc.), con el cual se va a elaborar el mueble.
Luego se corta la madera en retazos.
Se fabrica las piezas del mueble mediante plantillas a escala
normal(cm), estos pueden ser:

* Tallados

* Torneados

* Biselados
Se une las piezas y se obtiene el mueble.

Se lija y se pule.
Pag: 18



¢ Se laquea, o barniza o se pinta al duco.

e Finalmente se lleva el mueble al cliente o a la tienda para su

exhibicion
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Etapas para realizar un Mueble

=== Casa Cliente

Tienda

Distribucion

Bosque

Recepcion
de Pedido

Realizando
un Pedido

Despacho '

Muebles

Troquelado
de Madera

Seleccion Recoleccion
de Pedido

AW

Transporte
Terrestre

ﬁ% -

Fluido
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1.2.5 ORGANIZACION DE LA EMPRESA.

La empresa “EL ARTE”

TTL

o
—

Explicaremos algunas de las unidades mas importantes y relacionadas con

el proceso productivo:
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Area Logistica.- Es el area funcional encargado de proveer el recurso

necesario tanto a los departamentos internos como a la tienda de exhibicion.

Area de Ventas.- Es el area funcional que tiene como funcién evaluar las
comisiones entregadas a los vendedores y ofertas a los clientes grandes, asi
como obtener un prondstico de las ventas en funcion a las ventas histéricas.

Area de Tesoreria.- Departamento funcional encargado de llevar el pago de

los empleados.

Area de Produccién.- Esta area esta dividida en 2 departamentos:

e EIl departamento de Diseno, que se dedica al disefo de los muebles
que los clientes solicitan.
e EIl departamento de Desarrollo, en este departamento se realiza

todos los procedimientos para la fabricacion de los muebles.

1.2.6 OPCIONES ESTRATEGICAS

IDENTIFICACION Y PRIORIZACION.
Senalando los proyectos a realizarse se tienen las siguientes propuestas:

Listados de iniciativas
e Tienda virtual para la Empresa.
e Catalogo de productos.

e Organizar una cartera de clientes.

a. Tienda Virtual para la Empresa.
En este proyecto se desarrollara una tienda virtual, para facilitar a los
clientes realizar los pedidos de los muebles que quieren adquirir. Esto
beneficia a la empresa en los calculos de proyeccion de pedido de

madera y de entrega.
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Costo

U.S.$ 3000.00

Resultado

Brindar un nuevo servicio a nuestros clientes.

Razén de Negocio

Consolidar uso de tecnologia WEB, y en futuro

poder tomar decisiones en linea.

Grado de Riesgo

Bajo

Dificultad de Ejecucion

Media

b. Catalogo de Productos

Este proyecto nos lleva a tener un catalogo virtual, el cual se

encontrara en unas de las opciones de nuestra tienda virtual, el cual

facilitara a nuestros clientes la eleccion del mueble deseado.

Costo

U.S.$ 3000.00

Resultado

Mejor servicio para el cliente.

Razén de Negocio

Facilitar informacion detallada de los productos a

nuestros clientes.

Grado de Riesgo

Bajo

Dificultad de Ejecucion

Bajo

c. Cartera de Cliente.

En este proyecto se captara el mayor numero de clientes que

ingresen a nuestra tienda y compren, con la finalidad de tener sus

datos actualizados y en determinado momento poder utilizar.

Costo

U.S.$ 3000.00

Resultado

Incrementar la cartera de clientes.

Razén de Negocio

Registrar nuevos clientes y mantenerse en

contacto con nuestros clientes fijos..

Grado de Riesgo

Bajo - Medio

Dificultad de Ejecucion

Media
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Grafico 1: Matriz de Riesgo

Alta .
. e ¢
o a :
e b i
Baja :
Baja Innovacién Alta Innovacién
Sumilla :

a. Tienda virtual para la Empresa.
b. Catalogo de Productos.
c. Cartera de Clientes.

ANALISIS DEL GRAFICO MATRIZ DE RIESGO.

Analizando la matriz de Riesgo, se puede concluir que la propuesta “a” es la
mas correcta. La cual nos da un ahorro en costos de venta, y una
segmentacion de nuevos mercados.

Si analizamos la propuesta elegida, este es un proyecto de baja criticidad y
a la vez con una innovacion media, esto trae consigo un nuevo mercado,
que se enfoca en procesos criticos y competitivos, esto da un énfasis en la

generacion de ganancias, pero a la vez acepta los altos niveles de riesgo.
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Gréfico 2: Matriz de Priorizacion

4 Impacto en Negocio :
Alta 5
. a
e ¢
‘e b
Baja :
Baja Alta
Facilidad de
Ejecucion
Sumilla :

a. Tienda virtual para la Empresa.
b. Catalogo de Productos.
c. Cartera de Clientes.

Analisis del Grafico Matriz de Priorizacion

Analizando la Matriz de Priorizacién es necesario identificar un proyecto en
funcidn a las iniciativas de generar beneficios sin perjudicar nuestros
procesos normales.

El proyecto elegido esta orientado a ser un nuevo canal de venta, que con el
tiempo sera rentable, pues la competencia esta fijando sus miradas hacia
Internet, ademas es considerada una propuesta bastante ventajosa, que nos
brindara un alcance a todo el mundo.

Asimismo consideramos que el nivel de informacion es mas factible de

acceder, la magnitud de cambio en los procesos de negocio debe ser
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llevada a la tecnologia, existen habilidades y competencias que se

requieren.

Se Prioriza la alternativa “a”
Tienda Virtual para la empresa, porque tiene una alta facilidad de

ejecucion, un gran impacto en el negocio y una alta innovacion.

1.2.7 MODULOS DE LA TIENDA VIRTUAL.

Pagina Principal: la cual contiene una breve descripcién de la

empresa y los links a los diferentes médulos.

Médulo de Catalogo: Contiene las descripciones, fotos de los

muebles, segun el tipo de madera que desee tener.

Médulo de Pedido: Contiene los pedidos de los muebles que

requiere el cliente.

Moédulos de Forma de Pago: Una vez aceptado el pedido el cliente

puede pagar por los muebles con: Tarjeta de crédito, por medio de

una financiera, etc.

e Mobdulo de Seguimiento: esto es para indicarle al cliente donde
se encuentran sus pedidos, brindandole un mejor servicio.

e Mobdulo de Seleccion de Mueble: este moédulo puede seleccionar
los muebles segun su clasificacion, el cual puede ser Muebles
Modernos, Coloniales, Segun las habitaciones las cuales pueden

ser: cocina, sala, comedor, dormitorio, terraza, jardines, etc.
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CAPITULO I

2 MARCO TEORICO.

El comercio electronico impacta en todos los ambitos de los negocios, por lo
que puede ser definido de diversas maneras de acuerdo a cada punto de
vista. Sin embargo, para ubicar este estudio dentro de un contexto
adecuado, podemos definir el “comercio electrénico” como cualquier
actividad que involucre a empresas que interactuan y hacen negocios por
medios electronicos, con clientes, entre empresas, o con el gobierno.
Incluyendo el pedido y el pago electrénico de bienes y servicios.

Otra definicion mas simple podria resumirse en cualquier forma de
transaccién comercial en que las partes interactuan electrénicamente, en
lugar de intercambio o contacto fisico directo (de persona a persona).

Los productos comercializados pueden ser productos fisicos como coches
usados, o bien, servicios como: noticias, sonido, imagen, software, base de

datos, etc.

2.1 CLASIFICACION DE COMERCIO ELECTRONICO

SEGUN BIENES O SERVICIOS QUE SE COMERCIALIZAN:

e Comercio electronico indirecto: consiste en adquirir bienes tangibles
que necesitan luego ser enviados fisicamente usando canales
tradicionales de distribucion. Ejemplo: libros, mercancia, etc.

e Comercio electronico directo: en este caso, el pedido, el pago y el
envio de los bienes son intangibles, o sea, se producen via on-line.

Ejemplo: software, musica, etc.
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SEGUN LAS PARTES QUE HACEN LA TRANSACCION:

e Empresa-Empresa: ejemplo: una empresa realiza pedidos de materia
prima a sus proveedores por Internet.

o Empresa-Consumidor. se refiere a una empresa que vende sus
productos o servicios a través de Internet. Ejemplo: indumentaria,
discos.

¢ Gobierno-Ciudadano: mas que negocios propiamente dicho se
refiere a tramites o impuestos por Internet.

e Gobierno-Empresa:. en los paises como Estados Unidos, las
transacciones y disposiciones entre é€stos se hacen via Internet.

e Consumidor-Consumidor: esto se conoce como subastas por
Internet, donde el consumidor ofrece a otro, sin mediar con una
empresa, bienes y servicios.

o Sé efectivizan mas rapidamente las transacciones.

e Su aplicacion hoy en dia esta al alcance de pequenas y medianas
empresas, ya que puede utilizarse la infraestructura informatica
existente.

e Su aplicacion requiere cambios de cultura organizacional.

2.2 MODELO DE NEGOCIO.

LOS 5§ MODELOS EBIZ.
Cada uno de estos modelos pueden implementarse en ambiente B2B 6 B2C

1. Tienda E-business.

Entidad en la que ocurre comercio, se crea margen y se extrae valor usando

los canales de mercado existentes y digitales nuevos.
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2. Informediarios.

Entidad de negocio contenido, informacion, conocimiento o experiencias que
afnaden valor a una transaccién E-Business. No mueve inventario, se basan
en la gestion de sus socios.

3. Intermediarios de confianza.

Entidad que crea confianza entre el comprador y el vendedor.

4. Facilitador E-Business.

Entidad que proporciona un componente & funcionalidad y servicios
adicionales que facilita y ubica otras tiendas 6 infomediarios e-business.

5. Proveedor de Infraestructura.

Llamados también comunidades de comercio: Son miembros unidos por
intereses complementarios (productos, contenidos y servicios) y mercados;
comunidades de empresas organizadas alrededor de intereses comunes a

través de una infraestructura comun.

2.2.1 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIO DE LA TIENDA.

La venta de muebles es un negocio que se realiza en forma mixta, usando
los canales tradicionales de venta y usando world wide web (Internet)
mediante el e-comerse, como el nuevo canal que servira para llegar a los
clientes habituales y captar a los nuevos que se encuentran navegando en la
red.
Es necesario introducir el comercio electronico por etapas, para convertirlo
asi en parte habitual del negocio.
El tipo de comercio electronico que se usara en la tienda de muebles es el
de Empresa a Consumidor (B2C), el cual consiste en usar la Web para la
mercadotecnia y ventas al consumidor final.
Usando este modelo, existen varias claves para el éxito:
e Crear una experiencia atractiva y que tenga a los clientes satisfechos.
e Comunicarse con los clientes después de algun tiempo y ofrecerles

mejores niveles de servicio.
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e Ofrecer promociones de precios y venta cruzada de productos con
base en las preferencias individuales de los clientes.
e Ofrecer a los clientes una forma familiar y segura de pago por los

articulos que eligen y entregarlos oportunamente.

Los compradores, por un lado, pueden manejar la cadena de abastecimiento
mas facilmente, al hacer su pedido en linea.

El marketing puede hacerse de una forma mas directa, pero lo principal sera
la reduccién de los costos de ventas, porque la distribucién on line reducira

los costos significativamente al igual que los costos por pérdidas.

2.2.2 CLASIFICACION DEL MODELO DE NEGOCIOS B2C

Como es de amplio conocimiento, el comercio electronico, desde el punto de
vista empresarial, tiene fundamentalmente dos esquemas: el Business to
Business y el Business to Consumer o B2B y B2C, respectivamente. A pesar
que el B2B representa casi el 80% de las transacciones del comercio
electronico, con proyecciones cercanas al billon de délares para el afno 2003
(segun estadisticas de IDC), la parte correspondiente al B2C es un 20%
nada despreciable, que representard para fines del presente ano, las
transacciones por un valor de 44 mil millones de délares (segun estadisticas
del Gartner Group). Ademas, se estima que el B2C generara transacciones
por casi 40,000 millones de délares para el presente ano, llegando a los
400,000 millones para el 2004 a nivel global, de acuerdo a estudios de Giga

Information Group.

Ahora bien, comunmente se hace la distincion clasica de los modelos de
empresa B2C que existen en la actualidad de acuerdo a su presencia en el
mundo fisico, vale decir, como tienda en si o tienda tradicional. Esta

clasificacion es :
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- Empresas bricks and mortar, que son aquellas que existen en el mundo

fisico exclusivamente.

- Empresas clicks and mortar, las cuales tienen presencia en el mundo

fisico y en el mundo virtual, Ej. : Barnes & Noble, E. Wong, SagaFalabella.

- Empresas virtuales, las cuales tienen presencia como vendedores
exclusivamente en el mundo virtual, aunque cuentan con oficinas,
almacenes, etc., no tienen tiendas constituidas. Ej. : Amazon.com,

Mallperu.com. Diacos.com.

Para el 2003 se estima que los multi-channel retailers (presencia
fisica y virtual) recaudaran 92,000 millones de ddlares, mientras que los
exclusivamente virtuales lo haran con 39 000 millones, segun Jupiter

Communications.

Hecha esta distincion de constituciones, veremos los modelos de B2C que
aplican diversas empresas, constituyendo una nueva clasificacion de

acuerdo a los productos que ofrece:

- Tiendas virtuales especializadas: Este tipo de tiendas opta por una
estrategia de marketing donde su ventaja competitiva radica en el enfoque
de venta de determinado tipo de productos a un sector especifico. Asi por
ejemplo, contamos con Espiral.com, empresa dedicada exclusivamente a la

venta de libros en linea, en especial a consumidores latinoamericanos.

- Tiendas virtuales diversificadas: Este es un tipo de empresa que pudo
haber tenido en mente nacer como una tienda por departamentos virtual, o
sencillamente ha perdido el enfoque de su negocio, y por ende ha perdido su
posicionamiento por una tendencia de extension de linea. Aclararemos esto

con un par de ejemplos: SagaFalabella es una tienda por departamentos que
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no hace mucho se convirtié en una "clicks and mortar" lanzando su pagina
web y vendiendo algunos de sus productos a través de ella; sabe lo que es,
lo que tiene, como hacerlo y se ha ganado un posicionamiento en los
consumidores por ello. Ahora veamos a Amazon.com; empez6 siendo una
libreria on-line, y ahora también vende CDs, software, juguetes e incluso
muebles. Amazon.com tenia un excelente reconocimiento de marca a traves
de la siguiente asociacién mental: libros - Internet - Amazon.com; ese era su
posicionamiento. Opto por ser una tienda virtual diversificada cuando no se
encontraba preparada para ello; ahora paga las consecuencias: pérdidas
continuas.

Sin embargo, existen otros tipos de tiendas virtuales puestas en la Web:

- Multitiendas o Malls virtuales: Es una tienda virtual que contiene sub-
tiendas dentro de su pagina web. Estas sub-tiendas se tratan por lo general
de otras empresas que han hecho joint-ventures con la principal. El concepto
de multitiendas no debe confundirse con una pagina que contenga los links
hacia otras tiendas; en el caso de las multitiendas, todas o casi todas las
tiendas se encuentran en un mismo servidor. Este tipo de soluciones
comerciales integrales orientadas al consumidor final se encuentran aun en
fase de experimentacion, pero se espera que sea la manera mas economica
y facil de implementar un negocio B2C en un futuro proximo. Telefénica se

encuentra comprometida a desarrollar proyectos de esta naturaleza.

- Supermercados: Este es un concepto bastante novedoso y que cuenta
con pocas experiencias en la Red. El caso mas cercano es el de E. Wong,
que ha logrado implementar una buena pagina web, facil de usar y que pone
a disposicidn varios productos de su tienda. Sin embargo, desde el punto de
vista de marketing, este concepto podria no ser del todo satisfactorio, ya que
es conocido por todos que buena parte del consumo promedio en los
supermercados se da en compras por impulso. E. Wong reporta un promedio

de 300 ventas mensuales por su pagina web. Pero o mas interesante de
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este proyecto es poder hacer compras en el extranjero y despachar los
viveres a los familiares en Lima, lamentablemente E. Wong aun pide firma
de voucher contra entrega, pero se espera solucionar pronto este
contratiempo.

- Portales: Algunos portales estan empezando a contar con areas dedicadas
exclusivamente al comercio B2C y lo hacen a través de un esquema similar
al de mall virtual, siendo un ejemplo de ello Yahoo! Shopping.
Otros modelos de B2C existentes en la actualidad, diferentes de las tiendas,
son:

- Paginas de servicios pagados: Tales como servicios noticiosos, turisticos
o financieros.

- Home-banking: Que no viene a ser un negocio B2C, sino que consiste en
brindar al cliente de la institucion financiera un servicio de valor agregado.
Por este motivo viene a ser mas una herramienta puesta al servicio del
cliente, que una estrategia especifica de B2C; aunque no se descarta la
implementacion préxima de productos bancarios puestos a disposicion a

través de la red, pasando a ser una pagina de servicios pagados.
¢ Qué es SET?

La especificacion SET, Transaccion Electrénica Segura, esta
disefada con el proposito de asegurar y autenticar la identidad de los
participantes en las compras abonadas con tarjetas de pago en

cualquier tipo de red en linea, incluyendo la Red Internet.

SET fue desarrollada por VISA y otras companias de medios de pago,
con la participacion de Microsoft, IBM, Netscape, SAIC, GTE, RSA,
Terisa Systems, VeriSign y otras empresas lideres en tecnologia. Al
emplear sofisticadas técnicas criptograficas, SET convertira el
Ciberespacio en un lugar mas seguro para efectuar negocios, y con
su implementacion se espera estimular la confianza del consumidor

en el comercio electronico.
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o Garantiza la Confidencialidad de la Informacion.
o Garantiza la Integridad de la Transaccion.

o Autentica las Entidades Participantes.

Seguridad en la red ; Como publicar Informacién en Internet? .- Hay tres

alternativas posibles:

Colocar las paginas en un servidor ya existente. Se trata de empresas
que poseen un servidor en Internet y que permiten a sus clientes instalar
en él su propia informacion. Pueden ser privados, quienes cobran una
tarifa en funcion del volumen de la informacion que se desea publicar, o
publicos: en general universidades siendo usados estos ultimos por
profesores y alumnos. Algunos proveedores permiten a sus usuarios

publicar un cierto volumen de informacién gratuita.

Mediante el alquiler de un servidor o parte de un servidor, al igual que la
anterior la gestion fisica del servidor y la conexion a Internet esta en
manos del proveedor, pero a diferencia las posibilidades se amplian al

poder utilizar herramientas interactivas.

Crear un servidor Internet, esta opcion es la mas compleja y costosa,
para lo cual se debe armar un servidor Internet con conexion permanente
a la red, luego se debera conseguir una direccion de IP pudiendo realizar
personalmente los tramites o dejarlos en mano de un Proveedor de

Servicios.

Concepto de Firewall.-

Es basicamente la principal defensa de una compafia para

protegerse de los peligros que existen en Internet. El concepto de un

firewall es muy simple, pero en la practica puede ser muy complejo.
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Basicamente es una combinacién de productos de hardware y

software que protege a una red local de accesos no deseados.

2.2.3 ESQUEMA GENERAL DE LA TECNOLOGIA A IMPLEMENTAR

El modelo presentado para el comercio electrénico B2C esta formado
por los siguientes bloques:
Captar:
Este mdodulo permite:
e Autorizar la entrada del cliente.
e Personalizar al cliente para saber cual es su record de compras y
darle un servicio adecuado a sus preferencias.

e Captar al nuevo cliente.

Transar:

Consiste en:
e El procesamiento de érdenes de compra.
e Efectivizar la venta por el intercambio.

¢ Realizar intercambio de informacién con los socios del negocio.

Analizar:

Nos permite, mediante las aplicaciones al interior de la organizacion, realizar
las actualizaciones de los sistemas administrativos (contabilidad,
Presupuestos, Tesoreria), efectuar los registros correspondientes en el
Inventario(Logistica) y calcular los volumenes de compra e informacién al
area de Marketing para formular nuevas estrategias 6 continuar con las
mismas durante el Planeamiento para el siguiente periédo.

Los reportes de venta nos permite tomar decisiones rapidas en cuanto a la

demanda y preferencia del tipo de muebles que desea el cliente.
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CAPITULO 1l

3 PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El problema que se presenta para esta empresa es basicamente
cuando varios clientes quieren hacer un pedido por teléfono al
mismo tiempo.

El vendedor no puede atender a varios clientes a la vez.

Algunos envios de Fax son borrosos o incompletos y dificultan la
transcripcion de pedidos de los muebles.

La dificultad de atencion en temporadas altas, es decir en épocas
de fiestas. (pérdida de ventas)

Lentitud en el proceso de registro de pedidos de diferentes modelos
de muebles.

Comunicacion interna dificultosa, debido a la mala transcripcion de
pedidos que llegan por fax.

Otro problema es el tiempo que el cliente se demora en el catalogo,
para la eleccién de sus muebles, el cual puede tomar horas y varias
visitas a la tienda.

El no poder calcular los pedidos de madera a los proveedores
madereros.
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3.1.1 PROPUESTA DE SOLUCION.

Lo que proponemos a la empresa es ingresar al mundo de Internet
para realizar negocio electronico, y de esta manera se tendria un
nuevo canal de venta el cual elevaria el numero de pedidos a nivel
nacional e internacional, para ello, se usaria el Modelo de Negocio B2C
porque la empresa cuenta con clientes fijos en el mundo real. Sélo
trabaja con personas naturales y empresas, por esta razon nos
encontramos en el siguiente escenario:

e El costo, es un factor muy importante para realizar el comercio
electronico, para ello se requiere de una fuerte inversién en
hardware, software y servicios.

e El conocimiento de nuevas tecnologias para poder realizar el
comercio electrénico.

e La seguridad de cuidar al cliente en la red es una premisa que no
debe de ser tomada a la ligera. Ademas de un disefo bonito y
cdmodo, conseguir que el cliente est¢é a gusto exige

comportamientos similares a los del comercio tradicional.

3.1.2 ANALISIS DEL ENTORNO.

Segun los estudios realizados de uso y actitudes hacia Internet, hechos
por APOYO Opinidén y Mercado (AOM) en octubre del 2001, la
penetracion del uso de Internet entre los limefos ha crecido
significativamente de un ano a otro: 18% accedia a Internet al menos una
vez al mes en el 2000 y 33% declara lo mismo en el 2001. Este
crecimiento se observa en todos los niveles socioeconémicos (NSE) pero
es proporcionalmente mayor en los niveles B, C y D. En el D, por
ejemplo, se ha pasado de un 4% en el 2000 a un 21% en el 2001, lo cual
hace pensar que este incremento se podria seguir observando en los
proximos anos. En términos geograficos, casi dos tercios de los
internautas vive en alguno de los conos de Lima. Si bien las personas de
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los niveles mas bajos suelen usar Internet con menor frecuencia, los

aproximadamente 420,000 usuarios del NSE D que habria hoy en dia (el

21% del caso) supera con creces a las 161,000 personas del NSE A que

acceden al menos con la misma frecuencia (76% del segmento). Aunque

las personas pueden acceder a través de diferentes lugares, el ingreso

desde el hogar constituye sélo el 11%. Un 83% dice usar cabinas, lo que

indica que éste sigue siendo el medio por excelencia, mas aun cuando el

70% de los que usan Internet tres 0 mas veces por semana lo hace a

través de estos

locales. A continuacidon se muestra el

cuadro de

comparacion de accesos a Internet en el Peru.

Cuadro 1. - Accesos por caracteristicas predominantes y Usuarios.

Caracteristicas
predominantes

NSE
Sexo

Edad

Ocupacion principal

Estado civil
Momento de
conexion

Lugar de conexién a
Internet

Ha comprado cosas
por Internet

Base Real

Usuario poco
frecuente**

C /D (69%)
Masculino (53%)

Usuario Frecuente*

A /B (59%)
Masculino (57%)

De 25 a 39 anos De 25 a 39 (50%)

(43%)

Trabajador . o
dependiente (38%) Estudiante (40%)
Soltero (60%) Soltero (68%)
Manana (36%) / Tarde (49%) /

mediodia (11%)

Trabajo (36%) / Centro
de estudios (25%) /
casa (24%)

noche (46%)

Cabina (89%)

12% 5%

208 374

* Accede a Internet de tres a mas veces a la semana
**Accede a Internet hasta dos veces a la semana

Fuente: APOYQ Opinion y Mercado S.A

Lima, Septiembre del 2001.

A continuacion presentamos algunas estadisticas en los cuadros, que

muestra hacia donde se dirige el mundo de Internet en Latinoamérica.

También las proyecciones dan un vistazo a que ya muchas empresas

latinoamericanas han incursionado a este mundo.
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El informe sefala que la poblacion online en Latinoamérica continuara
creciendo a ritmo rapido, y la mayoria de los internautas se concentraran en
Brasil, México y Argentina. De los 66 millones de usuarios de Internet que se
prevée existan en Latinoamérica en el 2005, un 34% aproximadamente
realizaran compras online. En el 2001, sélo un 19% de los internautas
latinoamericanos eran usuarios del comercio electrénico. Los viajes, los
ordenadores personales y los comestibles lideraran las ventas del comercio
Electrénico en la region.

El uso de Internet no es generalizado en la region; en el 2005 unicamente un

12% de la poblacion estara online.

Cuadro 2. - Estadisticas de uso de Internet por paises
Numero de usuarios (en millones) y porcentaje respecto
de la poblacién de cada pais

[ 1999 2003

{Brasil 58 (3.3%) | 20,1 (11.1%)
[México 1,0 (1.0%) 4,8 (4.4%)
Argér;_ti;a _ . 0,7 (1.8%) | 4,0(10.3%)
Cblor_ribia | : 0,6 (1.4%) 2,5 (5.8%)
Chile 0,3 (1.9%) 1,4 (9.1%)
FVenezueIa 0,3 (1.4%) 1,4 (5.5%)
P;rﬁ Tk | 0,2 (0.7%) 1,0 (3.4%)
'Otros paises 0,4 (0.4%) 2,5(2.2%)
'TOTAL: 9,3 (1.8%) | 37,6 (6.8%)

Fuente: Jupiter Research

Cuadro 3. - Estadisticas de uso de Internet por Usuarios
Numero de conectados a Internet en Latinoamérica en 1998 y 1999,

con previsiones para los proximos anos
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| Afio } 1998 ‘ 1999 { 2000 ‘ 2001 | 2002 . 2003

—

:Usuarios(miles) 5.282,2 | 8.6653 | 13.313,3 | 18.296,1 {23.547,7 29.596,2

Fuente: IDC

Grafico 1. - Estadisticas de navegacién por intemet

Evolucion del numero de servidores en América
Latina ‘
—e— Brasit
700000 ..
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600000 / —a— Argentina
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s / / ——Peri
100000 — gl ——— Costa Rica
0 —— Republica
23 8855558388383 38383 88 Dominicana
gg.zgggagg@;gggaggga
Asociacion de Usuarios de internet, www .aui.es
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Cuadro 4. - Estadistica 1999 — 2005 por paises en Latinoamérica

Pals " Internautas (mill.) | Compradores online Gasto online (mill. de
(mill.) délares)

1999 | 2005 | 1999 [ 2005 1999 | 2005
Brasil 58 29,1 0,9 10,8 121% 4256%
. México | 1,3 12,7 0.2 43 25% 1542%
| Argentina | 0,8 7.0 0,1 2,8 - 15% 1094%
Chile | 05 2.7 0.1 28 7$ | 3128
' Venezuela | 0.3 | 38 | 00 11 43 | 348%
| Peru 04 | 24 00 | 06 5% 164%
]W; 0,5 44 | 01 1,2 7% 336%
IW 10 [ 45 | 01 1,0 8% 227%

‘ Total 106 | 666 1,4 22,7 194% 8330%

Fuente: Jupiter Communications

La tecnologia se ha convertido en los ultimos afos en una aliada importante
para las empresas, permitiéndoles aumentar su productividad y comunicarse
con clientes actuales y potenciales. Entre las nuevas tecnologias, es
probable que Internet sea utilizado cada vez por mas empresas en el futuro,
dado que la poblacion de usuarios de Internet, segun la empresa eMarketer,
seguira creciendo: se estima que el numero de usuarios de Internet en el
mundo llegd a los 529.9 millones el afno pasado, y a 622.9 millones en el
2003. Esta misma empresa afirma que el mayor crecimiento se apreciara en
los paises en desarrollo y, en especial, en Latinoamérica, donde el numero
de usuarios crecera 40% anualmente entre el 2000 y el 2004.

En el ambito empresarial, segun el reciente estudio de APOYO
Opinion y Mercado sobre el "Mercado Informatico y Tecnologias de
Informacion en el Sector Empresarial" (para el cual se entrevisté a 197
gerentes de sistemas de las 2,000 empresas de mayor facturacién), el 96%
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de las empresas evaluadas tiene acceso a Internet. Sin embargo, todavia no
se estan aprovechando todas las ventajas que ofrece este nuevo medio. El
89% de las empresas que tienen Internet lo utiliza para enviar y recibir e-
mails, el 66% para browsing, y el 45% para su pagina web. Por otro lado, el
37% de las empresas evaluadas cuenta con Intranet, y solo el 7% tiene
Extranet, utilizados prioritariamente para usos informativos.

Con respecto al comercio electronico, el 18% de las empresas en el Peru
realiza comercio electronico, en particular las 500 empresas de mayor
facturacion y aquéllas cuya principal actividad econémica es la industria. El
tipo de comercio electronico efectuado es mayoritariamente B2B por el 62%
de las empresas, y solo el 22% se dedica al B2C.

Se observa que hay todavia, en nuestro medio, mucho por explorar acerca
de los beneficios de Internet. Algunas empresas ya han apostado por este
medio como apoyo a su estrategia integral de negocio; por ejemplo, Saga
Falabella, Peru.com, E. Wong y los bancos de Crédito y Wiese, cuyos
representantes resaltaron, en un reciente seminario organizado por Common
Peru sobre e-business, el impacto positivo que ha tenido este medio en sus
empresas. Es después de la desilusion causada por el fracaso de las
puntocom que esta surgiendo el verdadero e-business, el cual busca
optimizar los procesos de la empresa y agregar valor y rapidez en la

atencion a sus clientes.
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Cuadro 5. - Para el Sector Empresarial
Segun la entrevista a 197 Gerentes de sistemas de las

2000 Empresas de Mayor Facturacion

Porcentaje de las 2000 | s
- : Descripcion de uso de Intemmet
empresas estudiadas |

96% [ Acceso a Intemet

89% Sdlo para Enviar y Recibir e-Mail
66% ['Browsing

45% PaginaWeb

37% . Cuenta con Intranet

7% Cuenta con Extranet

Estudio Realizado sobre el comercio electronico en el Peru

Porcentaje de 500 empresa
de mayor Facturacion

62% " B2B

Tipo de Comercio electrénico

22% | ' - B

En el Anexo 1 se muestra los cuadro de evolucidon en América latina, con
respecto al comercio electrénico, B2B (Ventas entre empresas), Evolucidn
B2C (Ventas al retail) y la Evolucién ingresos publicitarios

3.1.3 LO QUE DEBE CONTEMPLAR UNA TIENDA VIRTUAL.
La Tienda Virtual debe de contemplar lo siguiente:

e Productos
» Informacion sobre las actualizaciones de los productos
= ,Qué sucede si se solicita un producto que no esta disponible?
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e Precios
= ,Los impuestos estan incluidos? .
* ,Eltransporte esta incluido? (opciones disponibles)
* |mporte total de la compra.
¢ Devoluciones
= ;Se admiten devoluciones?.
= ;Como se devuelve un articulo?.
¢ Pedidos
= ;Cuando se recibe el pedido?.
= ;Qué ocurre si el cliente no esta en casa al recibir el pedido?.
e Pagos
= ,En qué fecha se carga en la tarjeta de crédito la compra que
he realizado?.
* ;Qué medidas de seguridad tiene el sitio?.
» ; Se puede pagar contra reembolso?.
Si es importante cuidar al cliente en el comercio real también lo es en la red.
Poner un simple catalogo y un boton para comprar, no es crear valor anadido.
Debemos poner informacién de contacto y soporte en cada pagina.
La Tienda Virtual debe de contemplar aspectos relacionados con:

¢ Catalogo de productos.

e Soporte: Humanizar, servicio post-venta.

e Economia.

¢ Documentacion: Informacién de valor anadido.

e Ofertas.
Un error frecuente es pensar que el cliente tiene que comprar en nuestro sitio.
Si se le proporcionan suficientes atractivos el visitante nos volvera a visitar, nos
interesa sobre todo que mucha gente nos vea. Hay que captar al cliente perdido
sin obligarlo a comprar. El valor anadido del sitio web es lo que fidelizara al
visitante que luego en un alto porcentaje comprara. Hay que captar al cliente

perdido sin obligarlo a comprar.
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Para tener éxito en la red hay que enfocar los esfuerzos en tan solo 4
aspectos:

= Uno: Desarrollar un excelente producto o servicio.

» Dos: Disedar un sitio web comercialmente efectivo. Es decir

vendedor

* Tres: Aspectos técnicos del hospedaje en Internet.

= Cuatro: Atraer trafico calificado al sitio web.
Por lo explicado anteriormente queda claro el concepto de que para
tener éxito comercial en la red, se debe tener éxito en los cuatro
puntos: producto, sitio web, vendedor, trafico calificado, aspectos
técnicos del hospedaje web. Todos deben funcionar coordinadamente.
Si uno o varios de los elementos fallan, los demas aspectos por

buenos que sean pierden toda la eficacia.

3.1.4 DESARROLLANDO NUESTRO COMERCIO ELECTRONICO

Como se ha decidido ingresar al mundo electronico, la primera decision

que se debe tomar es lograr que nuestro programa de comercio

electronico tenga los componentes esenciales y esto son:

Carro de compras.

Base de datos de productos.
Obtencidn de la informacion del cliente.
Seleccionar la forma de pago.
Encriptar la informacién de crédito.
Sistema de administracion de la tienda.

Catalogo de Productos.

Otros componentes no esenciales pero utiles son: sistema de busqueda,

bases de datos administrativas de clientes y de o&rdenes, estadisticas,

capacidad para hacer promociones y descuentos, etc.
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3.2 ALTERNATIVAS DE SOLUCION.

Como Alternativas de solucion tenemos las propuestas:

1. Desarrollo de la Tienda Virtual.- para desarrollar la tienda virtual se
necesitara la compra de 5 computadoras, un servidor para alojar las
paginas web, clases y procedimientos. La compra de Software de
desarrollo, una Base de Datos, Equipos o software de seguridad como
el FireWall, tres Analistas Programadores con experiencia en Desarrollo
de Sistemas, y también los servicios (acceso a Internet, medios de

pago, etc.) necesarios para la implementacion del negocio virtual.

Debilidades encontradas.-

El desarrollo de la tienda virtual es muy costoso ya que se tiene que
comprar todos los equipos y contratar los servicios de terceros necesario

para lograr los objetivos planteados.

2. Alquilar el Alojamiento de la Tienda Virtual, se realizaria con empresas
que presten este tipo de servicios, en los cuales incluyen Hardware y
software. Son aquellas empresas que proveen soluciones integrales de
Hosting (de Alojamiento).

Esta solucidon cuenta con los mismos servicios de la alternativa anterior en
la parte de Hardware y Software mas no, en el desarrollo de la Tienda
Virtual.

Tiene costo mucho menores para iniciar un negocio via Internet.

Debilidades encontradas.-

Solo el servicio es el alojamiento de la tienda virtual, mas no el desarrollo
de la misma. Lo que implica que debemos contratar a terceros que

desarrollen la tienda virtual.
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Considerando las principales debilidades se ve una factibilidad de invertir
en la segunda alternativa, ya que nos estamos orientando a nuevos

clientes potenciales quienes tienen accesos a Internet.

En los Anexos 2 y 3 se presenta la informacion de las empresas de
" Hosting mencionados en el cuadro anterior.

Cual sea la alternativa que se elija las pantallas de la tienda virtual serian

similares a:

Gréfico 3. - Prototipo posible de la pagina principal a publicarse.

A Documento sin titule - Microsolt Il'l(rlll.l F.leun:r

NU(ILI‘ .

,
(']
(0]

-
2
—t
]
o
[

0-51-521-8768 Escnbdanos » Chente@elArte cont pe
Paca pedidos slerdenros de 800 2t 2 800 pm de luces s Sadados
paca servicio sl clierie cortacteaos de 800 a.m 2 600 pm de lanes s Viernes ;]

e B = = SIS - T

Pag: 47



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA - ESPECIALIDAD EN INGENIERIA DE SISTEMAS
IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL DE MUEBLES USANDO TECNOLOGIA E-BUSINESS

Gréfico 4. - Prototipo posible del catalogo a publicarse.
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Grafico 5. - Prototipo posible de la pagina de pedidos.
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3.3 METODOLOGIA DE SOLUCION

Basandonos en el concepto de e-business y enfocando a una determinada
gama de clientes que estan en Internet podemos trabajar con cualquiera de
las alternativas ya que ambas nos llevaran a construir una tienda virtual.

El funcionamiento de la tienda virtual debe tener cuando menos:

1. Registro de dominio para que el negocio tenga presencia como
www.elArte.com.pe

2. Conexidén permanente a Internet.

3. Contar con plan de alojamiento para el sitio WEB, y tener acceso a un
servidor, el cual debe tener el servicio de seguridad para enviar los datos
de las tarjetas de crédito u otro medio de pago en linea confiando que
esta informacion viajara en forma segura en un formato encriptado que
evitara que otros puedan ver nuestra informacién.

El plan de alojamiento web-hosting debe incluir:
e Espacio en el disco Web Server de por lo menos 300 MB.
e Web basado en SSL Secure Server.
e Contar con 20 cuentas de e-mail, inicialmente.
e Una cantidad minima de trafico mensual 5000 MB.
e Acceso al servidor 24/7 ( 24 horas, 7 dias a la semana) via FTP.
e |Interfase de wusuario mediante el Panel de control ( para
actualizacién).
e Archivo histérico.
e Extensiones de Front Page.
e Servidor de base de datos.
e Soporte de Asp, JavaScript, VBScript.
e Soporte para base de datos.

4. Utilizar un servicio de software de comercio electrénico, el cual por un
precio asequible, tiene la particularidad de mantener un registro de
productos o catalogos, ventas de productos, precios, calcula precios y
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totales de envié e integran soluciones de pagos en linea. Esta solucion
permite al cliente hacer su pedido virtual siendo guiado de una forma facil
y amena ( por ejemplo con el software de “carrito virtual”).
Mediante este software tendremos opcion a:

e Numero de productos que se pueden pedir.

¢ Asistente para almacenamiento.

¢ Interfase Browser.

e Procesamiento en linea con tarjeta de crédito.
Con estos pasos, en nuestro centro de ventas se recibiran los pedidos
que los clientes soliciten en la pagina web y luego se procesaran los
datos que lleguen.
Un mensaje de correo nos avisara del nuevo pedido y asi tendremos el

registro de pedidos.

3.3.1 COSTOS DE SOLUCIONES HOSTING

Los costos de las soluciones hosting que ofrecen diversas empresas

incluyen:

a. Cargos por start-up: Es el pago que se efectua por una vez,
comprende la suscripcion al servicio, desarrollo e implementaciéon
de tiendas virtuales.

b. Mensualidad(tarifa basica mensual): Es el pago mensual fijo
que le da derecho al abonado a hospedar su tienda en el servidor
y comprende

Recursos :
e Transferencia de Banda ancha en MB.
e Espacio en disco en MB.
Plataforma:
e P.ej: Windows 2000.
e Web traffic reporting.

Acceso al Servidor:
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e Panel de Control.

e 24/7 acceso via FTP.
Seguridad:

e SSI Secure Server

e Web basada en Authoring Sys.

Servicio Mail:
e E-mail cuentas.
e Mail Forwards.
e Autorespuesta.
Web Mail:
e Extensions MS Front Page.
e Soporte ASP, Java Script, VB Script.
e Soporte Audio video.
Bases de Datos:
e Mercantec.
e Sql7.0
e Soporte MySql Database.
E-commerce Services:
e Numero de productos solicitados.
e Store wizard.
e Browser basado en interface.

e Real Time Card Process.
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3.4 TOMA DE DECISIONES

Para tomar una decision entre ambas propuestas enfoquémonos en un

Analisis de las 2 Alternativas. (Anexo 4)

3.4.1 ANALISIS DE LA ALTERNATIVA 1

Alternativa 1: Implementacion de la Tienda Virtual.

3.4.1.1 EVALUACION TECNICA

Tabla 1: Evaluacion Técnica Alternativa 1

Criterio Descripcion | Puntaje | Peso Total
Facilidad de
neac e Mediano 50 25% | 12.500
programacion (JASP)
Uso de estandares Alto 50 25% 12.500
Nivel de seguridad Alto 75 30% 22.500
L jelplataf
enguaje/plataforma Bajo 25 20% | 5.000
windows
52.500

El puntaje técnico de la Alternativa 1 es 52.500 puntos.

3.4.1.2 EVALUACION ECONOMICA

Se consideran los siguientes costos:

Personal.
Se estima que este proyecto se ejecutara en un periodo de 3
meses utilizando; un Analista Funcional, un Analista
Programador y dos Programadores.
El sueldo mensual de cada una de estas personas se detalla a

continuacion:
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Analista Funcional....................................... US $ 2 000.00
Analista Programador.................................... US $ 1 400.00
Programador.................cooo US $ 1 000.00

. COMPRA DE EQUIPOS Y SOFTWARE

Se estima que sera necesario la compra de un Servidor,

Sistema Oprativo, Jdeveloper, BD Oracle, FireWall, Line

Dedicada.

Tabla 2: Evaluacion Econdmica Alternativa 1

El puntaje econémico de la Alternativa 1 es:

Descripcion Costo (US $)
Personal 13 200.00
e Un Analista Funcional (3 x 2 000.00) 6 000.00
e Un Analista Programador (3 x 1 400.00) 4 200.00
e Dos Analistas Programadores (3 x 1 000.00) 3 000.00
Costos 16 400.00
e Servidor para alojamiento Web 6 000.00
o Sistema Operativo, Configuracion 500.00
e Jdeveloper 100.00
e Oreacle Data Base 8 000.00
e FireWall 1 500.00
e Linea Dedicada(Anual) 300.00
29 600.00

100 x ( 29 600.00 / 29 600.00 ) = 100.0000 puntos

PUNTAJE TOTAL

El puntaje total es: 0.6 x 52.500 + 0.4 x 100.0000 = 71.500 puntos
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Alternativa 2: Implementacion de una Tienda Virtual en un Hosting

3.4.2 EVALUACION TECNICA

Tabla 3: Evaluacién Técnica Alternativa 2

Criterio Descripcién | Puntaje Peso Total
Facilidad de
Mediano 50 25% 12.500
programacion (JASP) °
Uso de estandares Alto 50 25% 12.500
Nivel de seguridad Alto 75 30% 22.500
Lenguaje/plataforma
nIuaIep Bajo 25 20% | 5.000
windows
52.500

El puntaje técnico de la Alternativa 1 es 52.500 puntos.
3.4.2.1 EVALUACION ECONOMICA

Se consideran los siguientes costos:

. Personal.
Se estima que este proyecto se ejecutara en un periédo de 3
meses utilizando un Analista Funcional, un Analista
Programador y dos Programadores.
El sueldo mensual de cada una de estas personas se detalla a

continuacion:

Analista Funcional..................ccccccccciiiiii . US $ 2 000.00
Analista Programador..................cccccevvvnnn.. US $ 1 400.00
Programador...................cccciiiiiii US $ 1 000.00

- ALQUILER DE HOSTING
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Se estima que sera necesaria el alquiler de Hosting para alojar

nuestra tienda virtual.

Tabla 4: Evaluacion Econémica Alternativa 1

El puntaje econémico de la Alternativa 1 es:

Descripcion Costo (US $)
Personal 13 200.00
e Un Analista Funcional (3 x 2 000.00) 6 000.00
e Un Analista Programador (3 x 1 400.00) 4 200.00
e Dos Analistas Programadores (3 x 1 000.00) 3 000.00
Costos 730.00 |
e Alquiler Hosting (Anual ) 500.00
e Linea Dedicada (Anual ) 230.00
13 930.00

100 x (29 600.00 / 26 400.00 ) = 112.1212 puntos

PUNTAJE TOTAL

El puntaje total es: 0.6 x 52.500 + 0.4 x 112.1212 = 76.3484 puntos

SELECCION DE ALTERNATIVA

Del analisis de las Alternativas 1y 2, se elige la Alternativa 2 sobre la

Alternativa 1 ya que la Alternativa obtiene un mayor puntaje total.

Alternativa 2 (76.3484 puntos ) > Alternativa 1 (71.500 puntos )

Se elige la Alternativa 2: : Implementacién en un Tienda Virtual en un

Hosting
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ELECCION DE LA SOLUCION HOSTING

Como se tomod la alternativa de alquilar el servicio E-commerce, se escogera

a la empresa que brinde los siguiente servicios:

Que cuente con una plataforma Windows 2000 o Linux, la cual le brinda
la garantia del producto y el manejo mas amigable tanto para los
usuarios finales como para el soporte logico.

Que brinde la oportunidad del mantenimiento Online, SSL Secure Server,
transferencia de banda ancha de 12,500 MB, lo cual le da mayor y mas
adecuada perfomance de las alternativas presentadas permitiendo una
solucion rapida para el usuario.

Que incluya la cobranza en linea con tarjetas de créditos.

Que cuente con soporte Web mail con la herramienta ASP, Java script y
VVBScript

Que soporte los recursos MS Front Page 2000 en el servicio Web mail.
Que cuente con una base de datos Marcantec y SQL 7.0 o Oracle 9i, lo
cual le brinda mayor flexibilidad y escalabilidad.

Que permita ilimitadas cantidades de productos en las transacciones
comerciales.

3.4.3 ESTRATEGIAS ADOPTADAS

Eligiendo la alternativa de Alquilar Equipos, se iniciara el desarrollo de

la tienda virtual el cual lo realizara un tercero, teniendo como base seguir

una Metodologia De Proyecto, donde los pasos acotados son mostrados a

continuacion:

INTRODUCCION DEL PROYECTO

Como la empresa se dedica a la fabricacion de todo tipo de muebles

y tiene una gama de productos desea llevar sus ventas a un canal alterno a

través de Internet, tomando en cuenta las nuevas tecnologias existentes asi
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como el concepto de e-business y e-commerce, considerando la demanda
creciente a nivel nacional e internacional se puede ver que su incursion
apunta ya un mercado transnacional.

Para esto se conformara un equipo de trabajo el cual estara liderado por un
Jefe de Proyecto que sera nombrado en funcion a las responsabilidades y
conocimiento que tenga del negocio, asi como su disponibilidad de horario

que ofrezca.

DISENO DEL SISTEMA DE INFORMACION

La empresa esta preparada para operar captando la atencion de sus
clientes en Internet. elarte.com.pe es la direccion de la empresa y estara
dispuesta a competir con otras empresas via Internet.
Sin embargo, su plataforma computacional sera una herramienta clave para

su futuro éxito en Internet
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Cuadro 5. - Objetivos de proyecto.

- CRITERIO DE OBJETIVO
OBJETIVO DESCRIPCION MEDICION ESPERADO
Incrementar las ventas | Esto es la venta Transacciones |2.5% de
‘' de los muebles. mensual en de venta incremento en
dolares. venta mensual

Brindar un nuevo canal

Adicionalmente al

Porcentaje de

Llegar a un 10%

de comercializacion e |canal actual que es |aceptacion en aceptacion
informacion de los el medio fisico, nacional
muebles. desarrollar un canal

alterno de ventas.
Desarrollar un sistema | El desarrollo de una |Numero de 10% mensual de
amigable y atractivo pagina que permita | visitantes visitas
para los usuarios cumplir las metas de

la organizacion.
Elevar el nivel cultural |Esto se podra estadistica 50% en 6 meses.

observar por que
nuestros
trabajadores
aprenderan a usar

Internet.

Incrementar las
utilidades de la

empresa

Esto se encuentra
en funcion a las

ventas

Incremento del

2% mensual.

Llegaraun 10%

bimestral

Mejorar la calidad en

los servicios de venta

Numero de

reclamos

Disminuir de 20
a10 reclamos

mensuales

Mejorar el nivel de vida

de los empleados

Ingreso anual

por persona

Aumento salarial
en funcién a

metas en un 10%
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DEFINICION DE LOS ENTREGABLES DEL PROYECTO:

Cuadro 6. - Los Entregables.

ENTREGABLE DESCRIPCION
| Documento de Contiene: Metas, Objetivos, Alcances,

Definicidn del proyecto | Entregables, Organizacion y Estructura del

DDP proyecto.

Documento de Plan de | Diagramas GANT y PERT

Proyecto DPP Cuadro de asignaciéon de recursos

Portal WEB Pagina WEB principal que muestra las opciones
de ingresos a las diversas funcionalidades del
sistema.

Modulo de cliente Consulta y mantenimiento de clientes.

Catalogo de productos. | Descripcion detallada de los productos(imagenes,
texto y precio) y consulta.

Modulo de pedidos Recibe y registra los pedidos y pagos del cliente.

Médulo de seguimiento | Consulta de la situacion del pedido.
de despacho.

Especificaciones Disefo de procesos, base de datos y tecnologia..

técnicas.

Manual de operacion Manual que describe los procesos, opciones y
procedimiento de operacion del sistema.

Documento de Objetivos planteados inicialmente y logrados

terminacién y entrega finalmente. Firma satisfaccion del Patrocinador.
del proyecto.

DEFINICION DE LOS ALCANCES Y LIMITACIONES

El proyecto contemplara los siguientes alcances:

Cuadro 7. - Alcance de proyecto.

ALCANCE

Orientado a ventas de muebles de Madera

Los servicios ofrecidos en la pagina WEB involucra solamente los procesos
de Consulta de Productos, colocacion de pedidos, Registro y actualizacion
de los datos del cliente.

Los pagos se realizan en el momento de la colocacién del pedido, en Soles o
Délares y con tarjeta de crédito.

No incluye la administracion logistica del despacho.

No incluye la suscripcion de nuevos asociados.
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Asi como se tienen alcances se proyectan limitaciones:

Cuadro 8. - Limitaciones de proyecto.

LIMITACIONES

El proyecto no culminara si se produce reduccion en el presupuesto inicial.

| Falta de cultura WEB.

Cambios en la politica en los precios de la Madera

Definicion del organigrama del proyecto.-

Grafico 6. Organigrama del proyecto
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PLAN GENERAL DE ACTIVIDADES

Cuadro 9. Plan general.

 usuarios

capacidad de operar el sistema.

Actividad Descripcion Responsable

1. Planeacién Entrega y aprobacion del DDP y WH, EQ, JS, JF
conformacién del equipo de trabajo.

2. Aplicativo Desarrollo del sistema de ventas por
Internet

3. Especificaciones Definir los requerimientos del usuario | Presidente

Funcionales. .

4. Especificaciones Diseno técnico de la solucion(Base | WH, EQ, JS, JF

técnicas. de datos, procesos y tecnologia).

5. Construccion del Portal principal que eslacaradela |WH

portal WEB. empresa.

6. Construccion del Descripcion detallada de los JS

catalogo de productos. |productos.

7. Desarrollo del Consulta y mantenimiento. EQ

modulo de clientes

8. Desarrollo del Consulta y mantenimiento JS

modulo de productos

9. Desarrollo del Colocaciéon de pedidos y pago JF

mobdulo de Pedidos

10. Desarrollo del Consulta JF

modulo de seguimiento

de despachos.

11. Manual de Descripcion de la operatividad del WH, EQ, JS, JF

operacion. sistema.

12. Capacitacion de Prepara al usuario para esté en WH, EQ, JS, JF

Cuadro 10. - Limitaciones de proyecto.

Hitos

Descripcion

Aprobacion del proyecto

Lo que dara inicio a la ejecucion

Puesta en prueba del
portal WEB

de la empresa.

Verificar si el portal esta de acuerdo a las
especificaciones y la imagen que se quiere proyectar

Prueba piloto de
colocacion de pedidos

Comprobar la funcionalidad del proceso.

Lanzamiento productivo

Se difunde a los clientes la puesta en produccion del

del portal WEB nuevo canal de ventas por Internet.
Primer pedido real Comprobacion de que el nuevo canal de venta tuvo
recibido acogida y se encuentra operativo.
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Analisis del Valor presente neto de proyecto

A realizarse en corto plazo.

Cuadro 11. - Valor presente neto del alojamiento de la tienda Virtual.

Mes 0 ($) |Mes 1 ($) |Mes 2 ($) |Mes 3 ($)
Gasto total de Proyecto
e Alquiler de Hosting (500)
e 2 Computadoras Acer (2,200)
e Linea Dedicada
o Instalacién (50)
o Modem Router (80)
o Mensualidad(Class) (100) (100) (100) (100)
e Programacion y Analisis | (13,200)
¢ Mantenimiento del ( 1,000) |( 1,000) | ( 1,000)
programa.
Beneficios Tangibles
e Ingreso 15,500 15,500 | 15,500
Flujo de Caja (16,130) 14,400 14,400 14,400
Factor de descuento 15% 1.00 0.8787 0.7678 | 0.6686
(16,130) [12,653 11,056 | 9,627

Flujo de caja neto descontado

VPN = ZPi - Po
Tasa de Retorno = (XPi - Po)/ Po

VPN = $ 17,206.00
Tasa de Retorno = 106,6%

Tiempo de Recuperacion es en 1 mes y 10 dias.

Pi = Valor al final de la inversion

Po = Valor inicial de la inversion
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De acuerdo al analisis el tiempo de recuperacion de la inversion es de 1 mes
y 10 dias y la tasa de retorno es de 106,6%. Lo cual nos indica que si es
factible el desarrollo del proyecto ya que en el corto plazo se puede
recuperar lo invertido.

Por esta razén la solucion de alquilar un Hosting es la mas adecuada.
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CAPITULO IV

4 EVALUACION DE RESULTADOS

Antes de evaluar los cambios que ha producido el proyecto se debe

considerar que la empresa el Arte en Madera no conoce nada en sistemas ni

de aplicativos en Internet.

Antes del Proyecto:

La atencion actual es directa o por teléfono al Cliente y se atendia uno
por uno.

La venta de muebles es de 500,000 soles anuales

Los pedidos locales son atendidos con retraso de un par de dias y los
extranjeros después de una semana.

La orden de pedido de madera, a las grandes madereras es mensual
de acuerdo, a los pedidos del mes anterior.

El costo de inversion para este proyecto es aproximadamente de
49,000 soles.

Después del Proyecto:

La venta seria directa, por teléfono y por Internet. Este ultimo podria
atender a varios clientes a la vez.

Las ventas a cabo de un afno seria de 650,000 soles. El cual muestra
un incremento de 30% Anual.

Los pedidos locales y del extranjero serian atendidos al momento.
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e Pedidos a las madereras cada 6 meses ya que al obtener mayor
cantidad de pedidos se puede proyectar cuanto de madera se
necesitaria.

e Un tercer canal de venta muy poderoso.

e Las ventas mensuales aumentaron en 12,500 soles, esto significa que
en 4 meses se recuperd® el capital invertido en el desarrollo del
proyecto.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e Elingreso de la empresa a un nuevo canal de venta como Internet es

una nueva ventaja competitiva.

e Los modelos de negocios E-comerse B2B o B2C vienen ofreciendo

crecimientos en diversos sectores de negocio de las empresas.

e La solucién presentada de canal de venta por Internet ya se ha venido

dando en varios negocios similares, pero la diferencia es que algunos

no tienen el negocio fisicamente, sélo lo tienen en forma virtual.

e Las empresas que tienen su negocio fisicamente tiene la facilidad de
encontrar esta solucion (ventas de articulos por Internet) ya que la

parte logistica fisica existe a comparacién de los que tienen su

negocio sélo virtual.

e Asimismo consideramos que se cuenta con el personal capaz ya

totalmente habil en el mundo de Internet.

e Al terminar este proyecto daria a la empresa una imagen de

tecnologia Informatica.
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RECOMENDACIONES

¢ Primero antes de realizar este proyecto, se recomienda evaluar las
ventajas y desventajas que podria ocasionar esta alternativa (ventas
de articulos por Internet) en directorio a fin de evitar contratiempos y

considerar todo el apoyo necesario de parte de la Gerencia.

e Las empresas pequenas que desean ingresar al mundo de Internet
con su tienda virtual, se les recomienda alquilar sitios Web, pero si la

tienda esta creciendo y haciéndose conocida en el mercado nacional

e internacional es recomendable construir su propio sitio Web.

e Es necesario realizar una evaluacién de clientes potenciales ya que
sin lugar a duda es bastante factible el proyecto pero aun

consideremos que la posibilidad de éxito depende mucho de nuestros

clientes.

e Centrémonos primero en atacar los sectores de clase A y B para
luego de ahi ir evaluando la posibilidad de ingresar a los sectores de
clase C, D y E. Fabricando muebles un poco mas simples pero con

una mejor calidad en el acabado, de los que hay en los mercados

informales.

Pag: 68



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIER{A - ESPECIALIDAD EN INGENIERfA DE SISTEMAS
IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL DE MUEBLES USANDO TECNOLOG{A E-BUSINESS

Grafico 7. Arquitectura y Tecnologia a implantar
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ANEXO 1

0O El termémetro - América Latina - Comercio Electrénico

OEvolucién Comercio Electrénico

[Comercio 1997 (1) 77] 1998 (1) ' 1999 19992000 (1) 2003 (1) 2005 (2)
B28 29,5 118,2 288,4 7357 5.501,50

[pc | T 67 [ a8s| 1212 194 [7 3656 212990 E 8,33
Total 36,2 166.8: 409,6 1.101,30 7.631,40
[Fuente: (1) The Latin America Internet Réport, Morgan Stanley Dean Witter, Feb. 2000 (2) Jupiter y
elaboracién propia.

OEvolucién B2B (Ventas entre empresas)

|B2B por pafs (en US$ millones)

[pafs [ 1997 1998 | 1999 | 2000 | 2003
|argentina [ 2.8 [ 9.9 [ 314 835 | 863.4
[Brasi | 139 603 1155 304.3 226130
|Chile 74[ 15 | 47 F 9.7 | 7 217 [ | 149,9
[Mexico wr a2 r 168 553 | 1496 | 1.245
Total Am. Latina 205 1182 288,4 7357 5.501,50

lFuente: The Latin America intemet Report, Morgan Stanley Dean Witter, Feb. 2000 y elaboracion propia.

OEvoluclién B2C (Ventas al retall)

EC por pals (en US$ millones)

[ Pais = 1997 [ 1998 [ 1999 [ 2000 l 2003
[Argemina [ | 0.5 | 2.9 ’ 85 [ 28,2 [ 3335
[Brasn J‘[ 44 f 327 [ 70.2 l 186,4 E 892,9
|Chi|e [ »o,2[ 1,3[ 4 - 10,1 [ 715
[Mexico r 0.9 [ s[ 01| 127 r 6917
Total Am. Latina 6,7 48,6 121,2 ‘ 365,6 2.129,90

IFuente: The Latin America Intemet Report, Morgan Stanley Dean Witter, Feb. 2000 y elaboracién propia.
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OEvolucién B2C - Fuente Jupiter febrero 2000 (Ventas al retail)

[ Evolucion ventas (en US$ millones) |Evolucién compradores online |
| Pals 1999 2005 1999 2005
|Brasit $121 $4,26 os 10.8
[Mexico $25 $1,54 |02 43
|Argentina $15 $1,09 0.1 28
|chile $7 $312 |o.1 09
|Venezuela $4 $348 oo 1.1
|Peru $5 $164 o0 06
|cotombia $7 $336 |01 1.2
|Other $8 $277 0.1 1.0
Total $194 $8,33 1.4 227

COVentas por categorias de productos - Fuente Jupiter febrero 2000 (Ventas al

retail)
| (en USS millones) 1999 | 2005
Books $28 [ $789
Video $4 $180
Music $5 $303
Software $10 $375
Consumer Electronics $18 $343
Apparel $6 $387
Peripherals $9 $268
Personal Computer $70 $1,773
Travel $15 $1,395
Groceries $16 $1,141
[Others $13 $1374
[ $194 $8,330
QEvolucién ingresos publicitarios
IPals | 1997 [ 1998 [ 1999 { 2000 [ 2003
[Argentina TlND l 14 | 29 r 70 I 189
[Brasi IND. | 91 [ 170 342 732
[cmle [no Ir 3| | 14 [ 38
1 ;_l —
México No — 13 27 [_ - 66! 179
Total Am. Latina |[ND ‘ 130 | 253 532 1.210
[Fuente: The Latin America internet Report, Morgan Stanley Dean Witter, Feb. 2000

ANEXO 2
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R Dinahosting, dorunios y hosting - Microsolt Internet Explorer

o [ Y Forortos Hemamientss Ayds

Deeggin ) e dnahosting conl st hostnglecfesonal

A
\/

i compaRiIA

<> dinahosting

DOMINIOS i HOSTING

CONTACTO
i antanertng  H0sting Profesional Precios
* Hosting
Hosting Profesional Por su alta capacidad, es actualmente el sl 3.8 E
servicio con mds éxito y con mejor relacion (sate a';:“"m, 0 m”"”
Hesting Windovis 2000 calidad-precio del mercado. o
Por su gran fiexibilidad, es una excelente Anual 119,60 Euros
opcibn tanto para el aficionado como para la (sale al mes:9.97)
Precios y Comparativas gran empresa y todo a un precio realmente
insuperable.
Demes y referencias
Hosting Profesional (desde 9,97 € / mes’):
Prequntas més frecoentes O servidores de avanzada tecnologia Stronghold. 11
0 Basad linux / Apache 1.3.26. Ver midul |Pf|.lebﬂ.|0
as3ados cn Linux pache 1.3, . Vermodulos
jPrsbs CRATISH D Miltiples lineas de alta velocidad. GRAT[S!
O Backups semanales completos.
iContratar hosting!

D Backups diarios.
O Miles de dominios hospedados.
O conplotas Instalaciones.

Caracteristicas Genesales:

0 tospedaje de un Dominio con 1P propia.

O 300 M8 de espacio web/ftp.

D 100 cuentas ftp.

O servidor Seguro ($51)

O soporte Front Page 97 & 98 & 2000 & XP.
0 3'5 6B de transferencia mensual.

O potentes estadisticas Wusage 5.0.

0 Panel de Control para gestién con facilidad.
0 soporte riptdo incluido.

0 Prumocién en los mayores buscadores incluida.
O forous, libros de visitas y Contadores preinstalados.

iContatalo
ahora!

T @ memt
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a|.|.'fld-lllltrlllf|. dominios y hosting - Microsolt Internet Explorer { Iglﬂ

Ndwo Edoin Yer Eavetos Hewamentss Ay S T N |
Dreccin | ] o fdinehastog.confdnahosting2 hestinglpeescnsl st - o e |
Correo: ﬂ

O 100 cuentas POP de e-mail configurables.
O Servidor de listas de Coneo.

O webmail.

O Redirecciones ilimitadas de correo.

Programacién

0 mysqQt

0 ped 5.6

O pupy

O PHPMYADMIN

O embped 1.3bS.

0 ¢o.pm

0 cclpm

0 java Applets

0 Javasenpt

O Acceso a cgi-bin completo
O creacién de formutarios a través del panel.

Muttimedia.
O sacromedia Flash
hitp Swww flash com

O soporte para RealPlayer 5.0
hitpJ/www.real com

O Macromedia Shocksvave
hitp Jwwiw Shockwave com
0 RealAudio y RealVideo (Stream audio y Stream video).
O Midi
O fractal Imagers
hitp Jfinls ucsd.eduyFractals!
0 FutureSplash
hitpfwww futuresplash.com
0 Maple
hitp fiwww maplesoft com!
0 Mathematica
hitp Swww wii.com/

O NETTOOB para MPEG
hitp:/www duplexx com/

0 ToolBook 11 Instructor :’

) T
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ANEXO 3

a AMojaniento NT profesional, hosting, comercio electronico, marketing en Internet - Microsoft Internet Exploser
fydwo Edoin Yer Eavorkos Hemementss  Ayuda

i+ 5O ) | Dionts rowtn ot 3| SW-OR

a4
. ,ﬁ‘gitel

o jantenta Planes NT

|ClUb Soy Digital| Comparacion de Planes NT ipnme esta

memc‘nlej hetp: v, soydghAl. camiplangnt/cotoma_nt.hemd 5 I | Vinodos ®
-
Hosting Hosting E-commerce Registro de 1

Compartido Avanzado Dominios

pagna
Db
demg hesking nt
Planes Eir_.n L’Args_iwj
mﬁ Pago Anual 240 € 480 €
2 Cuentas de email S 30
—QE" e dinero con 1 Correo redingido 10 30
SoyDigital 1 Espacio disco (MB) ] 300
:‘:’::::;‘:::.:': 1 Transferencia (Megabites/mes) 800 3.500
1 Servidores basados en Windows NT IS 4.0 v v
Garantia.de 1 Acceso FTP ilimitado v v
m.,mm 7 Extensiones Frontpage 2000 v v
1) Estadisticas web detalladas v/ v
%S%%g,gfm 2 Pdginas protegidas con claves 4 4
infraestructura téenica 1 Servidor ftp, news y mail sunombre.com/net... v v
e 1 Cliente web de correo v/ v
peneficios 2/ Servidor de Chat = v
o) d“:;;'y’;i'“::,“' ¥ Listas de correo con majordomo -- /

I == it} == T e otenet
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2 Alapsniento M1 g ofesional, hasting, comercio electronico, marketing en Internet - Micrasalt [nternel Explorer = _— : = =101x
frchivo  [diddn Ve Favorkos Hemamientes Ayuda . wus"-
Posibllidades de 8cripts
Conozca nuastro portal 1 Envio de Formularios ' 4
S:.",:,:'ud,:'éf,f" W 1 Contadores 4 7/
¥ Programacidén mediante Microsoft ASP 4 7
T Aplicacion de gestién de banners publicitanos - '
% 1 CGIs de usuario compilados o en Perl 4 7/
Emodional aplicada en i
P oeaearcas 21 Componentaes ASPEmail y ASPUpload 7 J
para una Intemet -
el E-Commaerce
il 1 Soporte por Banesto de VISA, MasterCard, 48... 4 7/
1e0bir al Informe:
1 Mobdulo de Tienda Virtual - 4
I m Acceso bases de datos
1 Base de datos Acces 4 4
{ 902153644 2 Bases de Datos SQL Server e J
digital@soydigitel.com
Soporte Muitimedia
7, Tipos MIME para WAP y Macromed:a Flash 4 7/
Soporte técnico
1 Soporte por e-mail / 4
Serviclos NOC/Hardware
1 Backup diano v J
¥ Monitonzacion 24/7 4 J
Garantia de Serviclo
1 99% 4 4
Servicios de Marketing
1 Alta en buscadores gratis J 7/
1 Envio de nota de prensa gratis 7/ J
I 10.000 impresiones de banner gratis 7 4 E
5 Floh QnnRlaltal < inuy « KT < 1IMTY - 200N - GOV - Sacnidnr Nadiradn « fecammarca - Panictn da Raminine | U
el [ (@ temet
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ANEXO 4

EVALUACION DE ALTERNATIVAS
Una alternativa se evalua desde dos enfoques.
Parte técnica (Maximo 100 puntos)

Al evaluar la parte técnica se toman en cuenta ciertos criterios y
ponderaciones. Definir estos criterios y ponderaciones es responsabilidad de
la Gerencia de Sistemas
Por ejemplo:
Criterios:
Facilidad de programacion
Uso de estandares
Nivel de seguridad
Ponderacién: (deben de sumar 100 %)
Facilidad de programacién 35 %
Uso de estandares 20 %
Nivel de seguridad 45 %
Puntaje a cada criterio (Maximo 100 puntos)
Facilidad de programacion 80
Uso de estandares 60
Nivel de seguridad 60
Puntaje Técnico (PT): = (80 x 35 %) + (60 x 20 %) + (60 x 45 %)
= 28+ 12+ 27 =67

Parte economica (Maximo 100 puntos)

Se calcula el costo de cada alternativa de acuerdo a la formula Puntaje
Econdmico (PE). Se calificara con el mayor puntaje al postor que oferte el
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menor precio, las demas propuestas se calificaran proporcionalmente de
acuerdo a la siguiente formula:

Pi = 2(PMPE)-(Oi/Om) x PMPE

Donde:

Pi = Puntaje de la oferta econémica i

PMPE = Puntaje maximo de la propuesta econémica
Oi = Oferta Economica i _

Om = Oferta Econémica de monto o precio mas bajo
I = Propuesta

Donde

PE = Pi

Puntaje total (Maximo 100 puntos)

El puntaje total (PT) es

PTot = PE * PPE + PT * PPT

Donde :

PTot : Puntaje Total

PE Puntaje Econdmico

PPE : Peso Puntaje Econdmico
PT Puntaje Técnico

PPT : Peso Puntaje Técnico

Normalmente asignamos el 70% a Puntaje Econémico y 30 % a Puntaje
Técnico
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Grifico 8. Diagrama de entidad Relacion

Status
idStatus: CHAR(18)

O:den_Status

»

TayetaCredito descStatus: CHAR(18)
idTarjeta: CHAR(18)
propietarioT arjeta: CHAR(18)

saldoTarjeta: CHAR(18)
FechaExpT arjeta: CHAR(18) I

entidadT arjeta: CHAR(18) %
Articulo

bancoTarjeta: CHAR(18)
idArticulo: CHAR(18)

Lote_Ariculo

idCliente: CHAR(18)
B 1 idOrden: CHAR(18)
idStatus: CHAR(18)

tfechaStatus: CHAR(18)

Orden

idOrden: CHAR(18)
idCliente: CHAR(18)

descAtrticulo: CHAR(18)
detalleArticulo: CHAR(18)
precioArticulo: CHAR(18)

idArticulo: CHAR(18)
idLote: CHAR(18)

dirCliOrd: CHAR(18)
idDistrito: CHAR(18)
subTotalOrd: CHAR(18)
tfechaOrd: CHAR(18)

idAlmacen: CHAR(18)

Lote

idLote: CHAR(18)
idAlmacen: CHAR(18)

fechal ote: CHAR(18)

Almacen
idAlmacen: CHAR(18)

idDistrito: CHAR(18)
ditAtmacen: CHAR(18)
telAlmacen: CHAR(18)
jetaAlmacen: CHAR(18)

idStatus: CHAR(18)
fechaActArticulo: CHAR(18)

numDocOrd: CHAR(18)
tipoDocO1d: CHAR(18)

ot

CargoEnvioOrd: CHAR(18)
igvOrd: CHAR(18)

¥

Articulo_Categoria

idAtticulo: CHAR(18) |
idCategoria: CHAR(18)

.

- — /

Cliente

idCliente: CHAR(18)

i

‘idCliente: CHAR(18) |
1dOrden: CHAR(18)

idArticulo: CHAR(18) -
l\ nomCliente: CHAR(18)

cantidad: CHAR(18) emailCliente: CHAR(18)
subTotal: CHAR(18) passCliente: CHAR(18)
orgCliente: CHAR(18)
dirCliente: CHAR(18)
idDistrito: CHAR(18)

Categorias
idCategoria: CHAR(18)

Distrito

telCliente: CHAR(18)
rucClienete: CHAR(18)
envAvisos. CHAR(18)

descCategoria: CHAR(18)

idDistrito: CHAR(18)

nomDistrito: CHAR(18)

- o
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