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RESUMEN 

Para el Diseño y la Implementación de la Tienda Virtual de Artesanías de Lambayeque se 

utilizó lá Metódología Ágil de Desarrollo de Software ICONIX y el Sistema de Gestión -de 

Contenidos (Open Source) Joomla con su componente de e-commerce VirtueMart, el 

resultado ha sido una aplicación web desde la cual los artesanos del departamento de 

Lambayeque podrán ampliar sus ventas mediante el comercio electrónico de una manera 

fácil, rápida y sencilla. 

El Propósit-o de- este trabajo es servir de apoyo en la solución de uno de- los 

principales problemas que afrontan los artesanos lambayecanos el cual es la falta de 

comercialización de sus productos y poca participación en el mercado local, 

nacional e internacional de tal manera que se puedan beneficiar en cuanto a la 

captación de nuevos clientes y la ampliación de su mercado objetivo. 

De este modo, se facilita a los clientes la opción de realizar sus compras sin salir de casa o 

simplemente, visualizar los artículos disponibles y organizados por líneas artesanales (cuero 

y talabartería, fibra vegetal, orfebrería, hilados, tejidos, bordados, cerámica, madera, 

juguetería, adornos y bisutería) o consultar el estado de algún pedido realizado 

anteriormente. 

Por otra parte el personal autorizado (administrador de la tienda virtual) podrá realizar 

acciones como el modificado de los pedidos realizados mediante esta vía, la inserción de 

nuevos ítems en la base de datos o la corrección de los datos erróneos que puedan 

aparecer en el registro de algún cliente. 
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ABSTRACT 

For the design and implementation of Lambayeque's Crafts Online Store was used ICONIX 

an Agile Software Development Methodology and Content Management System (Open 

Source) JOOMLA with the e-commerce 1 shopping component, VirtueMart, the result has 

been a web application from which the Lambayeque's artisans will expand its sales through 

e-commerce in an easy way, fast and simple. 

The purpose of this work is to support in solving one of the main problems faced by 

Lambayeque's artisans which is the lack of marketing their products and low market share 

locally, nationally and internationally so that they can benefit in terms of attracting new 

customers and expanding your target market. 

Thus, it provides customers the option to shop without leaving home or simply view the items 

available and organizad by craft lines (saddlery producís, vegetable fiber, jewellry, yarns, 

fabrics, embroidery, ceramics, wood, toys, ornaments and jewellery) or check the status of 

ah order placed earlier. 

Moreover authorized personnel (shop manager) can do things like change the status of 

orders placad through this route, to insert new items in the database or to correct the 

mistakes that may appear in the record of a client. 

:xv 



INTRODUCCIÓN 

La diversidad cultural del Perú y su rica tradición artesanal heredada de generación en 

generación ha hecho que departamentos como Lambayeque ofrezcan al mercado una 

oferta interesante de productos en diferentes líneas artesanales (cuero y talabartería, fibra 

vegetal, orfebrería, hilados, tejidos, bordados, cerámica, madera, juguetería, adornos y 

bisutería). 

Sin embargo a pesar del gran potencial de la artesanía lambayecana y los esfuerzos de 

algunas organizaciones públicas y privadas de apoyo y asistencia técnica como: 

GERCETUR1 de Lambayeque, Cámara de Comercio de Lambayeque, CITE Sipán2
, etc., el 

sector artesanal lambayecano presenta muchos problemas en la comercialización tales 

como: inestabilidad de precios, dispersión de la oferta productiva, débil organización 

empresarial y dificultades para constituir una oferta exportable, debido a algunas 

deficiencias en términos de calidad, cantidad de producción, bajos niveles de productividad, 

entre otros. 

Según un artículo publicado en www.semanaeconómica.com3 el19 de marzo del2012: 

"La artesanía peruana generará ingresos de US$420. 7 millones este 2012, lo que 

representará un incremento de 9.4% respecto al2011". 

" ... el gasto promedio del turista internacional en artesanías para el año 2012 asciende a 

US$122" 

Esto significa que el sector artesanal peruano en general, posee un elevado potencial de 

crecimiento dado el incremento sostenido que se observa en la demanda de los mercados 

de alto poder adquisitivo, como los europeos, que aún no han logrado ser cubiertos, y 

confirma que en promedio el turista internacional destina el 11 % de su gasto total en el Perú 

a compras de productos artesanales. 

1 
GERCETUR: Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo 

2 
CITE Sipán: Centro de Innovación Tecnológica Turistico- Artesanal Sipán 

3 Disponible en hltp://semanaeconomlca.com/artlculos/79036-artesanla-peruana-generara-ingresos-por-mas-de-us-420-mlllones-este-ano 
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Teniendo claro este panorama es lógico utilizar las nuevas tecnologías para facilitar un 

canal de contacto entre los artesanos y los compradores, haciendo más sencilla la labor de 

exponer y vender artesanías. Por lo que en esta tesis se ha desarrollado una plataforma 

virtual (Tienda Virtual o Aplicación de Comercio Electrónico B2C) que permite a los 

artesanos promocionar y difundir sus trabajos a nivel mundial; y a los compradores 

internacionales poder adquirirlos sin tener que viajar, pues todo se hace por Internet. 

Una Tienda Virtual es una subcategoría de una familia más grande de aplicaciones 

llamadas sistemas de comercio electrónico, una web con catálogo y la posibilidad de 

comprar a través de un carrito de compras es sólo uno de los tipos de e-commerce: el B2C 

(Business to Consumar, o negocio a consumidor). Algunos de los otros modelos son B2B 

(Business to Business, por ejemplo una asociación de hoteles establece un marketplace 

para comprar a proveedores de alimentos e insumas), B2E (Business to Employee, por 

ejemplo una importadora brindando un espacio para que sus empleados compren 

electrodomésticos de la empresa a menor precio), C2C (Consumar to Consumar, sitios de 

subastas entre personas). 

Los tres conceptos que identifican a una tienda virtual son: escaparate (listado de productos 

categorizados), cesta y pedido. En concreto, una tienda virtual, debe permitir al usuario 

escoger los productos que desee, separándolos en lo que se llama una cesta, debe permitir 

modificar y eliminar productos de esta cesta y finalmente permitir la concreción de la 

transacción. 

La Tienda.Virtual de Artesanías de Lambayeque promociona y difunde productos como una 

vitrina de arte, y con un sentido de labor social porque ofrece estos trabajos a precios justos 

y retribuye al artesano el valor real del mercado. Esta Tienda Virtual de Artesanías es un 

medio que debe ser aprovechado por los artesanos lambayecanos que quieran mejorar sus 

condiciones de vida llegando directamente al consumidor final, obtener un mejor precio por 

sus productos y sobre todo reconocimiento por su trabajo. 

Para llevar a cabo este proyecto se siguió el proceso ágil de desarrollo de software ICONIX 

en todas sus fases, y se utilizó diferentes herramientas: el CMS4 Joomla 2.5 con el 

componente de e-commerce VirtueMart 2.0.6 (Viruemart permite integrar pasarela de· 

pago, gestionar líneas artesanales, gestionar productos, controlar los stocks de la tienda 

online, gestionar pedidos, etc.), Enterprise Architect 7.5 (herramienta que ha permitido crear 

los diagramas UML), AXURE RP (una de las herramientas más utilizadas sobre plataformas 

Windows en lo que a prototipado y gestión de requisitos se refiere), Eclipse Editor PHP para 

hacer algunas modificación del código PHP del gestor de contenidos (se trata de un entorno 

4 
CMS: eontent Management System o Slstema de Gestión de Contenidos 
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IDE cuya principal ventaja es la visualización de los errores de escritura, de inclusión de 

cabeceras etc., además dispone del manual de PHP integrado y de rápido acceso). 

Con respecto a la instalación del CMS Joomla, la intención del autor ha sido trabajar en 

primer lugar en forma local y luego en forma remota, para el entorno Windows fue necesario 

instalar un paquete de aplicaciones denominado WAMP (Windows, Apache, MySQL, PHP), 

que ha permitido montar un servidor web local en el propio PC de manera sencilla y rápida, 

éste ha servido como versión de testeo, para comprobar que las funcionalidades añadidas a 

Joomla (plugins, módulos y componentes) son completamente compatibles con el sistema, 

así cuando todo funcionó correctamente en el servidor local se hicieron los mismos cambios 

en el servidor remoto. 

En el Capítulo 1 se presenta el Planteamiento de la Investigación: Definición y Formulación 

del Problema de Investigación, Objetivos, Hipótesis, Justificación y Delimitación de la 

Investigación. 

El Capítulo 11 contiene el Marco Teórico: Inicia con el Estado del Arte y Trabajos Previos, es 

decir algunos trabajos de investigación que cumplen con la función de antecedentes, 

enfocados a las tiendas virtuales de artesanías. Luego se describe la información teórica 

que respalda el desarrollo de esta Tesis. Dentro de estas bases teóricas encontramos 

conceptos como Comercio Electrónico, Tienda Virtual, Terminal de Punto de Venta Virtual, 

Sistema Gestor de Contenidos (en inglés Content Management System, abreviado 

CMS), Medios de Pago en Internet, Patrón de Diseño Modelo Vista Controlador, 

Comparación entre Metodologías de Desarrollo de Software, Metodología Ágil ICONIX. 

En el Capítulo 111 se presenta un panorama general de Actividad Artesanal en el Perú 

basado en algunos estudios realizados por el MINCETUR5 (PENDAR6
, PENX7

, Diagnóstico 

de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque - CITE Sipán). 

En el Capítulo IV se describe el Sistema Propuesto, el desarrollo de cada una de las fases 

de la metodología ICONIX hasta terminar con la Implementación y Pruebas de la Tienda 

Virtual dé Artesanías. 

En el Capitulo V se especifican /os resultados obtenidos para los objetivos propuestos y la 

contrastación de la hipótesis. 

Finalmente se presenta las conclusiones y recomendaciones. 

5 
MINCETUR:Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 

6 
PENDAR: "Plan Estratégico Nacional de Artesanfa hacia ei2021" 

7 
PENX:-Pian Estratégico Nacional Exportador 2003- 2013" 
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CAPÍTULO 1 

PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACIÓN 

1.1. DEFINICIÓN Y FORMULACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

Diagnóstico y enunciado del Problema 

En nuestro país existen los denominados Gobiernos Regionales los cuales tienen como 

finalidad primordial fomentar el desarrollo regional promoviendo la inversión pública y 

privada. En lo que a artesanía se refiere, cuentan con ciertas instituciones conocidas como 

Gerencias de Comercio Exterior y Turismo (GERCETUR), las cuales son las responsables 

de: fomentar y autorizar ferias y exposiciones regionales, así como declarar eventos de 

interés artesanal orientados a promover el desarrollo de la actividad artesanal de su 

respectiva región, promover el desarrollo de productos artesanales orientados a la 

exportación, propiciar la organización y formalización de los productores artesanales y el 

fortalecimiento gremial de cada región etc. 

Pero sucede que estas Gerencias de Comercio Exterior y Turismo dan más prioridad al 

empadronamiento (manual) de Jos artesanos y descuidan completamente el registro 

detallado y documentación de los principales productos artesanales que hay en cada región, 

a tal punto que no pueden responder a las preguntas: ¿De qué está hecho un producto 

artesanal "X"?, ¿Cuáles son los productos elaborados por un artesano "XD?, ¿cuál es el 

proceso de elaboración de un objeto artesanai"X'?, etc. 

Por ejemplo cuando un cliente (comúnmente turistas) acude a una de estas GERCETUR 

por información artesanal (para luego realizar alguna compra), éstas solamente pueden 

brindarle información general. En el caso de Lambayeque, si el cliente desea adquirir 

trabajos en fibra vegetal, se le enviará a Eten; si desea Jos mejores textiles se le sugiere ir a 

lncahuasi, si desea trabajos en metales preciosos el destino sugerido será Túcume, etc. 

Pero no cuenta con un inventario por lo menos de los principales productos de la 

región (quizás un Catálogo) con información detallada no solo del artesano que lo elabora, 

sino también de los materiales empleados, técnica utilizada, etc. Detalles que pueden 
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terminar convenciendo a un cliente y haciendo más fácil la adquisición de los productos 

artesanales de Lambayeque, los que se verán beneficiados serían los artesanos pues 

actualmente no les queda otra cosa que vender sus productos por debajo de su valor, sin 

considerar la mano de obra, porque les urge subsistir. La comercialización no es una 

fortaleza del artesano lambayecano. 

Para resolver los problemas de la falta de un catálogo virtual de productos, organizados por 

categorías o lfneas artesanales, y la no existencia de una plataforma de venta online de los 

principales productos artesanales de Lambayeque se propone implementar una Tienda 

Virtual donde el cliente desde la comodidad de su casa pueda ingresar a la tienda de 

artesanías, seleccionar todos los productos que desea comprar, confirmar los productos en 

el carrito de compras, realizar el pedido, y luego de ser dirigido a alguna pasarela de pago, 

para realizar la transacción con algunos medios de pago disponibles (tarjetas de crédito, 

PayPal, entre otros) pueda finalizar su compra. 

Formulación del Problema 

¿De qué manera un Sistema de Comercio Electrónico ayudará a los artesanos del 

departamento de Lambayeque a vender sus productos? 

1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.2.1. OBJETIVO GENERAL 

Desarrollar una Tienda Virtual que permita la venta de la artesanía que produce el 

departamento de Lambayeque. 

1.2.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

1} Realizar un estudio preliminar del actual proceso de comercialización de las artesanías 

de Lambayeque. 

2) Realizar un Análisis de Requerimientos y Prototipado inicial. 

3) Realizar un Análisis y Diseño Preliminar con sus respectivos diagramas de robustez. 

4} Realizar un Diseño detallado de la Tienda Virtual. 

5) Implementar un prototipo de la Tienda Virtual de Artesanías, modificando el Sistema de 

Gestión de Contenidos JOOMLA para adaptarlo a las necesidades del caso de estudio. 
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1.3. HIPÓTESIS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.3.1. HIPÓTESIS GENERAL 

La implementación de una tienda virtual empleando JOOMLA como Sistema de Gestión de 

Contenidos, contribuirá a comercializar los productos de los artesanos lambayecanos, de tal 

manera que se puedan beneficiar en cuanto a la captación de nuevos clientes y la 

amp)íacián del mercado (en Internet) con el incremento de ventas que esto podría aportar. 

o Variable Independiente: Tienda Virtual usando el Sistema de Gestión de Contenidos 

JOOMLA. 

o Variabte Dependiente: Comercialización de las artesanías de Lambayeque por 

intemet. 

1.3.2. HIPÓTESIS ESPECÍFICA 

El Sistema de Gestión de Contenidos JOOMLA al trabajar con una base de datos MySQL y 

VIRTUEMART como componente de e-commerce, permite en principio mantener un 

catálogo actualizado de los productos artesanales de Lambayeque organizados por líneas 

artesanales o por asociación de artesanos productores, luego administrarlos y 
comercializarlos fácilmente online. 

o Variable Independiente: Sistema de Gestión de Contenidos JOOMLA, MySQL y 

VIRTUEMART. 

o Variable Dependiente: Catálogo actualizado de productos organizados por líneas 

artesanales, con la funcionalidad para adquirirlos online. 

1.4. JUSTIFICACIÓN Y DELIMITACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

1.4.1. IMPORTANCIA DEL TEMA 

La importancia de este trabajo radica en que todos los artesanos de Lambayeque tendrán 

una misma vitrina abierta al mundo (Tienda Virtual), donde puedan vender online sus 

productos, y de paso promocionar su departamento como un destino turístico obligado en el 

norte del Perú. 

Podrán complementar el actual modelo de negocios (el cual funciona así: el cliente llega, 

escoge el produGlo artesanal de su preferencia y se procede con el pago y la posterior 
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entrega del producto) ya que la Tienda Virtual aportará una nueva forma de comercio 

eficiente y segura, ayudando a los artesanos lambayecanos a ampliar su mercado meta. 

1.4.2. JUSTIFICACIÓN 

Hoy en día, cualquier Gerencia de Comercio Exterior y Turismo (GERCETUR) que 

verdaderamente quiera darle mayor visibilidad a los productos artesanales de su 

región debe lograr que éstos tengan presencia en Internet. Esto es un hecho, e incluye 

también a los artesanos, que tienen una gran oportunidad de promocionarse, tanto para 

mantener una comunicación más fluida con sus clientes como para abrirse a un público 

nuevo. De aquí la necesidad de tener una tienda online con un catálogo completo de los 

productos artesanales que se ofrecen. 

Aunque no siempre se sepa aprovechar las oportunidades que ofrece la Web, la presencia 

en Internet beneficia en buena medida a todo tipo de empresas. Las ventajas van más allá 

de la visibilidad que sin duda produce, ya que las posibilidades de expansión en la Red 

suelen ser mayores para un artesano, que las que ofrece el mercado en su forma 

tradicional. 

En concreto, la opción de crear una tienda online abre un abanico de oportunidades a un 

artesano lambayecano. 

1.4.3. DELIMITACIÓN Y ALCANCE DEL TRABAJO 

o El universo de estudio para este proyecto ha sido todos los artesanos del departamento 

de Lambayeque. 

o La Población en la que se desarrolló el estudio fue la federación de artesanos de 

Monsefú (Chiclayo), compuesta por 80 artesanos. 

o La muestra seleccionada ha sido de 5 artesanos para el desarrollo del proyecto. 
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CAPÍTULO 11 

MARCO TEÓRICO 

2.1. ESTADO DEL ARTE Y TRABAJOS PREVIOS 

De acuerdo a la Investigación Bibliográfica, los recursos disponibles en el ámbito 

académico, sobre tiendas virtuales es amplia, aunque las aplicaciones directas a la 

comercialización de artesanías son menores. Internet es una fuente importante de recursos 

sobre. este tipo de aplicaciones de comercio electrónico. 

Los siguientes artículos digitales conforman los antecedentes de la investigación debido a 

que guardan relación con el objeto de estudio, ya que se enfocan en sistemas de comercio 

electrónico aplicados a la comercialización de artesanías: 

o "E-Commerce Pilot Project for Smaii-Scale Artisanal and Agricultura! Producer 

Groups". 

Proyecto desarrollado en Ecuador (2005) con financiamiento del Banco Interamericano 

de desarrollo (BID) cuyo objetivo general fue: 

Potenciar la comercialización de productos artesanales y agropecuarios de pequeflos 

productores, contribuyendo a mejorar su competitividad, optimizando las relaciones 

comerciales ya existentes y diversificando sus mercados. 

Esto implicaba en primer lugar el desarrollo un programa piloto para introducir nuevas 

herramientas comerciales con base en imágenes digitales y catálogos electrónicos que 

permitan la comercialización en forma más rentable; y en segundo lugar el 

fortaledmienta de la capacidad empresarial de los beneficiarios y mejoramiento de la 

calidad y presentación de los productos a comercializar. 

Disponible en: 

http://idbdocs. iadb.org/wsdocs/getdocument.aspx?docnum=1802832 
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o "Plataforma de Comercio Electrónico para Artesanos". 

La Fundación Banasto (España) promueve el concurso de talento tecnológico Yuzz, 

que premia las mejores ideas de base tecnológica. En este concurso, en el año 2011 

se premió el proyecto "Plataforma de comercio electrónico para artesanos", cuyo 

objetivo general fue: 

Desarrollar una plataforma de comercio electrónico destinada a que artesanos 

tradiCionales (de Valencia - España) empiecen a comerciar en intemet. 

La plataforma web pretendía formar un gran catálogo en donde se reúnan las piezas de 

estos artistas, estando todas ellas reunidas en un mismo sitio para comodidad del 

usuario consumidor, 

Disponible en: 

http://www.crubiomarti .com/content/bizplan/descripcionBazahar. pdf 

o "Comercialización y exportación, basadas en el comercio electrónico, de 

artesanías elaboradas en tagua. Caso: EcuadorHands Cia. Ltda. Quito -

Ecuador''. 

Tesis del área de. Ingeniería Comercial de la Pontificia Universidad Católica de. 

Ecuador, parte de la siguiente idea: 

La industria artesanal es una importante área de comercio para el Ecuador, debido a 

que ayuda al desarrollo del pafs tras la creación de nuevos empleos e inversiones, sin 

embargo~ esta industria muestra un clara falta de promoción y comercio derivadas de /a 

incompleta capacitación de /os artesanos e inversionistas. 

Disponible en: 

http://repositorio. puce. edu.ec/handle/22000/2719 

o "Artesanía una alternativa de crecimiento y desarrollo económico" 

La Dirección Nacional de Artesanía del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo -

MINCETUR, en cumplimiento de su Plan de Trabajo Institucional, presenta esta 

ponencia: Artesanfa una alternativa de crecimiento y desarrollo económico, teniendo 

como resultado propuestas de alternativas y acciones que permitan a los artesanos y a 

las instituciones involucradas en su promoción y desarrollo ponerlas en práctica con 

herramientas que fortalezcan al sector. 
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Disponible en: 

http://www. mincetur.gob. pe/artesania/promoartesania/docs/Madeleine _Bums _ Vidaurra 

zaga.pdf 

Los enlaces siguientes corresponden a las principales tiendas online de venta de 

artesanías, en el ámbito nacional e internacional. Así, se tiene que muchas de estas 

tiendas virtuales se enfocan más a la interfaz gráfica, otras a la agilidad para atender al 

cliente y gran parte de ellas ofrecen cierta seguridad en las transacciones del cliente, 

pero siempre buscando integrar la mayoría de los aspectos anteriores: 

o lnka Store (Perú) 

INKA STORE es una tienda virtual de artesanía y productos típicos del Perú, 

desarrollada con herramientas de comercio electrónico, que le permite hacer sus 

compras en línea de manera segura y recibirlas en cualquier parte del mundo. 

o MochikaShop (Perú) 

Figura 1: Pantalla Principal de In ka Store 

Fuente: http://www.inka-store.com 

Tienda de venta de artesanía y bisutería peruana tales como collares, pulseras, pipas, 

cuchillos ceremoniales, brazaletes, plugs de tagua, tobilleras con incrustaciones de 

piedras semipreciosas como opal, turquesa. Posee un catálogo lleno de variedades y 

joyería típica de Perú. 
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Figura 2: Pantalla Principal de Mochika Shop 

Fuente: http://www.mochikashop.com 

o Andina Fashion {Perú) 

Tienda virtual peruana dedicada a la venta de joyas, aretes, dijes, gemelos, pulseras, 

sortijas, clip portabilletes. Se especializa en el arte peruano en joyas y ropa con diseños 

típicos andinos. 

ilfavori.n: 1 ¡"..;¡ Dllem: ... --~ lAP ... ():c.u_ i_)tCQN._ i:}il:on- 13RELA- ~Comp- ~PMP- ~ Prts.. ~ r~ 
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Figura 3: Pantalla Principal de Andina Fashion 

Fuente: http://www.andinafashion.com/ 
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o EcuadorianHands (Ecuador) 

Es un proyecto que nació como el vínculo entre los humildes artesanos de las zonas 

rurales del Ecuador y los habitantes de todo el mundo. Hay muchas familias 

distribuidas en comunidades pobres de las zonas rurales en Ecuador, donde crece la 

Tagua, la paja toquilla para Sombreros de Panamá y otras materias primas para la 

fabricación de artesanías. Familias que están deseosas de acceder y compartir con el 

mundo la belleza de su trabajo. Familias que están deseosas de obtener una mejor 

forma de vida y de obtener suficientes recursos económicos para dar una buena 

educación a sus hijos. 

X Gu Sl=: f;:uacJorandicrafts. 

~,:¡r~s 1r;.D\'eM-.+lAP-II(fCL-l!JICOtL(!j'"n..EJF.ll.A.- cc.~:n'Jl-.¡)oPMJI- r:PrK- ~Tit"-

MJ:~ i!~~lt;\i.IJP~ x-~---~Ck;¡-;_iP~~~~------- 9 .. Q • 2.. .;¡, • fi9iu• ~quridd• HU<~"' $• .. 
- - ==-======~ 

Eeuadoriai)~-ª.i/.~~- r..:.~g:-~]Abalo~'::s~a:i:~ Coco "W!":. '~<t::' 
-L....:u~nlo,- ..,,__ v~~•• .,..,,,u•.!'' 

o Ontrack Perú EIRL 

Figura 4: Pantalla Principal de Ecuadorian Hands 

Fuente: https:l/www.ecuadorianhands.com/index.php 

~ 

Empresa exportadora de comercio electrónico en el segmento artesanal de productos 

Peruanos, manteniendo un factor diferencial de calidad, exclusividad e innovación 

constante además de propiciar el desarrollo del comercio justo con sus artesanos y 

clientes. 
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o Perú Handicraft 

Figura 5: Pantalla Pñncipal de Ontrack Perú 

Fuente: http://www.peru-art.com/oferta.htm 

Perú Handicraft es una tienda online especializada en la ropa de alpaca peruana de la 

más alta calidad. Su gama de prendas de alpaca es única y confortable. El arte 

peruano combinado con la habilidad de los artesanos, años de experiencia y técnicas 

innovadoras, crea la más fina artesanía en el mundo. 
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Figura 6: Pantalla Principal de Perú Handicraft 

Fuente: http://www.peruhandicraft.com/ 



Es importante tener referencia de cómo se han posicionado en internet otras empresas 

importantes del sector y que puedan tener una importante cuota de mercado. Para esto se 

han comparado y analizado las siguientes webs, valorando diferentes funcionalidades que 

pueden resultar interesantes para una tienda virtual con el fin de conocer un poco mejor el 

estado de este negocio en internet. 

1 

1 

- " -- - - ' - - - - " -- ---- "' -~-~~ ,,. ' ~"'f- ~ -~ 

In ka Mochika Andina Ecuadorian ~ 
PerliArt Sto re 'Shop Fashion Hands ~ 

- -
Multíídíoma SI NO SI NO NO 

InformaCión corporativa NO NO SI NO SI 

Noticias NO NO NO NO NO 

Catálogo Virtual SI SI SI SI SI 

Buscador SI SI SI SI SI 

Promociones SI SI SI SI SI 

Registro de Usuarios SI SI NO SI SI 

Proceso de Compra SI SI SI SI SI 

URLs semánticas NO NO NO SI NO 

Tecnologfa PHP PHP ASP PHP ASP 

CMS Drupal Prestashop WordPress WordPress Drupal 

Tabla 1: Caracterfsticas de las principales Tiendas Virtuales de Artesanfas 

Fuente: Elaboración Propia 

2.2. COMERCIO ELECTRÓNICO 

- ,- --
Perú 

HandiCraft ' 

SI 

SI 

NO 

SI 

¡ SI 

SI 

NO 

SI 

SI 

PHP 

WordPress 

El comercio electrónico (e-commerce) es una sub clase de los negocios electrónicos (e­

business) y consiste en la compra, venta e intercambio de productos y/o servicios a través 

de redes de computadoras (Internet por ejemplo) en donde las transacciones son realizadas 

o facílitadas electrónicamente. 

Este concepto de comercio electrónico no es aplicable tan solo para la web. De hecho 'el 

comercio electrónico existía ya en las transacciones de negocio a negocio (828) en los años 

70's por medio de EDI (Eiectronic Data lnterchange8
) usando las redes VAN (Value Added 

Networks9
). 

8 
EOI son las siglas de Electronic Data lnterchange, intercambio electrónico de datos. El sistema EOI permite el intercambio (envio Y 
recepción) de documentos comerciales por vi a telegráfica. 

9 
se llaman redes de valor affadido (en Inglés valua added networks o VANs} las redes Informatizadas de transmisión de datos sobre las 
cuales pueden desarrollarse servicios más elaborados, con más valor que el simple transporte de datos. 
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A continuación se presentan tres definiciones de Comercio Electrónico: 

o "El Comercio Electrónico se puede definir como el conjunto de transacciones 

electrónicas entre compradores y vendedores que se realizan en Internet" (Craig 

Fellenstein y Ron Wood, 1999). 

o "El Comercio Electrónico (e-commerce) es, básicamente, el uso de medios 

electrónicos, para realizar la totalidad de actividades involucradas en la gestión de 

negocios: ofrecer y demandar productos y/o servicios, buscar socios y tecnologías, 

hacer las negociaciones con su contraparte, seleccionar el transporte y los seguros que 

mf)s le convengan, realizar /os trámites bancarios, pagar, cobrar, comunicarse con los 

vendedores de su empresa, recoger /os pedidos; es decir todas aquellas operaciones 

que requiere el comercio': (Kalakota Ravi y Robinson Marcia, 2001 ). 

o "El Comercio Electrónico, a través de Internet, implica la utilización de esta red como 

medio para facilitar el intercambio de bienes y servicios. La forma más avanzada es 
aquella. en La. que un cliente: visualiza, selecciona y formaliza la adquisición de 

productos o servicios cuya descripción está disponible en un servidor conectado a 

Internet. Las empresas pueden colocar el catálogo completo de sus productos o 

servicios en Internet, y dar acceso abierto a sus potenciales clientes a una enorme 

vidriera virtual, asf como también, renovar estos productos, dialogar con sus clientes y 

por Jo tanto ajustarse a sus necesidades' (Cristian Herrera, 2005)10 

El concepto de comercio electrónico no sólo incluye la compra y venta electrónica de 

bienes, información o servicios, sino también el uso de la Red para actividades anteriores o 

posteriores a la \lenta, como son: 

o La publicidad. 

o La búsqueda de información sobre productos, proveedores, etc. 

o . La negociación entre comprador y vendedor sobre precio, condiciones de entrega, etc. 

o La atención al cliente antes y después de la venta. 

o la eumptimentación de trámites administrativos relacionados con la actividad 

comercial. 

o La colaboración entre empresas con negocios comunes. 

10 
Disponible en http://www.adictosaltrabajo.com/lutoriales/tutoriales.php?pagina=crm2 
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2.2.1. BREVE HISTORIA DEL COMERCIO ELECTRÓNICO 

Antes de que las compras se realizasen a través de Internet, existían dos formas de venta 

que no requerían desplazarse a los establecimientos para adquirir los bienes deseados: 

o Venta por catálogo: nació en Estados Unidos en los años 20, impulsada por las 

tiendas de mayoristas, permitiendo que más personas llegaran a adquirir productos sin 

necesidad de desplazarse hasta los puntos de venta. Uno de los principales públicos 

fueron Jos habitantes de zonas rurales, pero realmente todos se vieron beneficiados, ya 

que quieres recibían el catálogo podían escoger Jos productos tranquilamente, con sus 

características por escrito y sin la presión de los vendedores. 

o Venta directa: casi medio siglo más tarde, a mediados de los 80 y, gracias a la 

televisión, comenzó una nueva forma de venta por catálogo en la que los productos se 

mostraban en pantalla con mayor realismo y eran exhibidos resaltando sus 

características. Las transacciones se concretaban por teléfono y los pagos se hacían, 

como en el caso de su precursor, mediante tarjetas de crédito. 

Para comprender cómo se ha llegado hasta el momento actual es necesario remontarse a 

Estados Unidos en la década de los 60, que es cuando vio la luz el Sistema EDI, cuyas 

iniciales se corresponden con Electronic Data lnterchange. Esta tecnología fue creada para 

fortalecer la calidad del intercambio electrónico de datos que se realizaba entre los centros 

de las cadenas de proveedores, todo con el fin de agilizar sus proyectos internos. Los 

sectores que iniciaron su desarrollo fueron el ferrocarril, negocios al detalle, verdulerías y 

fábricas de coches. 

Ya en los 70 comenzaron las primeras relaciones comerciales que utilizando un ordenador 

realizaban intercambio de órdenes de compra y facturas. Con este sistema se 

experimentaron grandes mejoras en los procesos de fabricación dentro del ámbito privado 

entre empresas del mismo sector. 

Acercándonos a 1980, Michael Aldrich inventó la compra online lanzando el "concepto de 

teleshopping", que revolucionó la forma en la que se hacían Jos negocios. A partir de este 

momento, el desarrollo fue mucho más rápido: 

o 1981 - Thomson Holidays presenta la primera transacción electrónica B2B utilizando 

tecnología online. 

o 1982 - France Telecom inventa Minitel, considerado el servicio online más exitoso 

antes del World Wide Web 



o 1984- Jane Snowball (de 72 años) usando Gateshead SIS/Tesco System se convierte 

en la primera compradora online desde casa. 

o 1989 aparece la WWW (World Wide Web), método a través del cual, empleando 

tecnología de Internet, se enlazaban documentos provenientes de diferentes 

computadoras, a los que se podía integrar recursos multimedia. 

o En 1995 los países integrantes del G7/G811 crearon la iniciativa Un Mercado Global 

para pymes, con el propósito de acelerar el uso del comercio electrónico entre las 

empresas de todo el mundo, durante el cual se creó un portal pionero en idioma 

español: Comercio Electrónico Global. 

o A finales de los 90, el comercio electrónico creció de manera considerable. Se crearon 

portales exclusivamente dedicados a esta actividad tales como eBay o Amazon, los 

cuales mantienen su hegemonía hasta hoy. 

!.SiO ~~j CSel Q~+¿.;. en U:\! 

co:n;r..r:~ó:;,~~ ::::>1 "'~~s 
~~:;,:-~!d:~ e:-~ L<:.aa 

IJ . 
' 

• 

1*'~ ;:-or:ne66n ~ :n:·e: es: 
cwm~~~-!s e:l ·!~ ~·e:~ 

i"'t:::m é 
\ • • 1 

______ _j 

¡-----··--·-----, 

,.------*----, 

1...=--s: c~e~.:.6:-a ernpre?-~ 
cs:d'.:=ó:s e :.e ·.re:-r.~ ~ :~:enes 

--.a--

:::~le eeo;el~CS!d <:-r.erM': 
M-:7i¡1 

Figura 7: Evolución Histórica del Comercio Electrónico 

Fuente: http://comerciovideojuegos.blogspot.com/201 0/1 Onimitaciones-en-el-crecimiento-del.html 

11 
'G7/G8: Grupo de p¡;¡íses industrializados del mundo cuyo peso politico, económico y militar es muy relevante a escala global 
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2.2.2. CLASES DE COMERCIO ELECTRÓNICO 

Dentro del comercio electrónico existen diferentes formas en las que se pueden establecer 

negocios. Estas formas se centran en las personas o entidades que intervienen en la 

relación comercial, cuyas interacciones se pueden establecer de diferentes maneras. 

Cualquiera sea la modalidad del comercio electrónico, el proceso siempre será on-line, el 

cliente visualiza y elige su producto, lo agrega al carrito de compras y pasa por "caja" para 

realizar et pago. Para que este proceso ocurra eficientemente, el punto más importante es 1a 

calidad del sitio web, comenzando por el diseño, la forma de mostrar la información, la 

confianza, la seguridad y la facilidad de navegación y la diversidad de productos y servicios 

y formas de paga. 

A continuación se describen cuatro de los principales modelos de comercio electrónico: 

o B2B- Negocio a Negocio (Business to Business) 

Empresas que hacen negocios entre ellas. Es decir, una empresa hace uso de una red 

para formular órdenes de compra a sus proveedores (otras empresas), recibir facturas 

y realizar pagos correspondientes. Por ejemplo los fabricantes que les venden a 

distribuidores y los mayoristas que venden a detallistas. Aquí el precio se basa en el 

volumen y es a menudo negociable. 

Figura 8: Modelo de Negocio Business To Business 

Fuente: http://www.e.-negociogalicia.com/soportelguias/828/esquema 
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Pasos: 

Paso 1: Petición de compra 

La empresa "8" (cliente) tramita a través de la página web de la empresa "A., 

(proveedor) su pedido. 

Paso 2: Pago de la compra 

La empresa "A" recibe un pedido y procede a comprobar el pago. La empresa "cliente" 

puede. hacer un pago de distintas formas (transferencia, tarjeta de crédito, etc.) que 

pueden hacer variar sustancialmente esta parte del proceso. 

Paso 3: Confirmación del pago 

La empresa "A" recibe una confirmación de la entidad financiera de que el pago se hizo 

con normalidad. La entidad financiera, después de validar la operación, facilita a la 

empresa "PI.' la información necesaria para continuar con el proceso. 

Paso 4: Pedido al almacén 

La empresa "A" encarga a su almacén que prepare los productos comprados por la 

empresa "8" para ser transportados. 

Paso 5: Empaquetado o embalaje. 

El almacén da empresa "A" prepara un pedido para su transporte. Se procede a 

embalar y empaquetar la mercadería para o su posterior transporte hasta el 

destinatario final. 

. Paso 6: Entrega del pedido 

Un operador logístico o la propia empresa "A" se encarga del transporte y la entrega a 

la empresa cliente de la mercadería solicitada. 

o B2C - Negocio a Consumidor {Business to Consumer) 

Negocios que le venden al público en general, típicamente por medio de catálogos y 

tiendas en línea. Este modelo es el que la mayoría de la gente tiene en mente cuando 

se trata de comercio electrónico. 
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B2C o "Business To Consumer" es definido como: "un tipo de comercio electrónico 

que desde empresas tradicionales (productoras, distribuidoras, mayoristas o 

minoristas) o desde empresas nacidas para la red, se dirige hacia un consumidor final a 

través de Internet' (Modesto Escobar, 2000). 

Es decir, es la estrategia que desarrollan las empresas para mantener relaciones 

comerciales directas con el comprador particular. Los primeros en desarrollar estas 

plataformas virtuales fueron: la compañía de ordenadores Dell y Amazon.com, que 

ofrece libros, música, entre otros productos. De esta manera, las cadenas de 

distribución: supermercados, hipermercados y grandes almacenes disponen de sus 

portales online, que han transformado los comportamientos de los usuarios y el 

escenario de mercado. 
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Figura 9: Modelo de Negocio Business To Consumer 

Fuente: http://www.e-negociogalicia.com/soporte/guias/82C/esquema.html 

Pasos: 

Paso 1: La solicitud del cliente 

El cliente accede a la tienda y selecciona el catálogo de productos. Luego incorpora a 

la c~sta algunos productos y procede a "comprarlos" introduciendo sus datos Y 

eligiendo la forma de pago. Por último, envía su pedido. 
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Paso 2: La pasarela de pago 

Una vez recibida la solicitud del cliente, la compañía registra el pedido y procede al 

cobro mediante la pasarela de pago. 

La pasarela de pago es el nexo entre la empresa vendedora y l_a empresa proveedora 

de la tarjeta de crédito, cuando el cliente efectúa la compra en la tienda virtual utiliza la 

tar~eta de crédito para realizar el pago, y se realiza toda una operación para validar el 

pago. 

La operación para validar es automática y en línea, consiste en Jo siguiente, al 

momento de pagar los artículos que colocó en el carrito de compras, la pasarela de 

pago (Paypae2
, checkoue3 u otra) le solicitará el número de tarjeta, el código de 

seguridad de la tarjeta y la fecha de vencimiento de la tarjeta de débito o crédito, esos 

datos son enviados al gateway14 del proveedor de la ta~eta para validar la tarjeta y 

verificar la existencia de fondos. 

De haberse aprobado el pago, se ingresa el monto a la cuenta bancaria del propietario 

de la tienda virtual, y manda la respuesta de si la operación fue exitosa o no. Las 

pasarelas de pago aseguran la protección total de los datos del cliente y se le puede 

cobrar desde cualquier parte del mundo, pero las comisiones por cada transacción 

todavía son altas, 5% de la compra. 

Paso 3: La conexión con el banco 

Los datos que llegan a la pasarela de pago son contrastados por la entidad financiera 

de la tienda virtual. 

Paso.4: Validación de la compra 

La entidad financiera valida la compra una vez verificados los datos de pago del cliente 

como por ejemplo, el número de tarjeta. 

Paso 5: Confirmación de pago 

Llega una conftrmación a la tienda (a través de la pasarela de pago) sobre la validez de 

la operación y de que el cobro de la venta se realizará con normalidad. El banco 

proporciona a la empresa la información necesaria para proceder con la transacción. 

12 
PayPat procesa peticiones de pago en comercio electrónico y otros servicios webs, por los que cobra un porcentaje. 

13 
Google Checkout es un servicio de pagos en linea seguro que es proporcionado gratuüamente por Google. 

14 
En telecomunicaciones, gateway es una puerta de enlace, acceso, pasarela. Es un nodo en una red informática que sirve de punto de 

acceso a otra red. 
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Paso 6: Solicitud al almacén 

La tienda le pide a su almacén que prepare los productos comprados por el cliente, 

para su transporte hasta el consumidor final. 

Paso 7: Recoger la mercancía en el almacén 

El operador logístico (ya sea un Courier u otro sistema de transporte utilizado por la 

empresa) recoge las mercancías en el almacén y preparar el reparto. 

Paso 8: Entrega al consumidor final 

El operador logístico entrega al consumidor final la mercadería solicitada. La 

satisfacción del cliente dependerá en gran parte de los plazos de entrega respetados. 

Características del B2C: 

• Presentación detallada de información acerca del producto y empresa, que 

permita una navegación sencilla. 

• Incluir servicios de atención al cliente, que suponga un valor añadido para un 

target disperso y protagonista, que participa visitando diferentes sitios web para 

encontrar el producto que mejor se adecue a sus necesidades. 

• Brinda la posibilidad de personalizar la comunicación para cada individuo. 

Ventajas del B2C: 

• Comodidad y agilidad en la compra 

• Incremento en las ventas por la situación en un mercado global 

• Supresión de intermediarios en la cadena de distribución 

• La constante actualización de precios y ofertas 

o C2B- Consu.miclor a Negocio (Consumar to Business) 

Aquí, un consumidor publica online su proyecto con un presupuesto determinado y en 

breve, algunas empresas revisan los requerimientos del consumidor y cotizan el 
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proyecto. El consumidor revisa las propuestas y selecciona a la compañía que 

ejecutará su p(oyecto. 

o C2C - Consumidor a Consumidor (Consumer to Consumer) 

Existen muchos sitios web que ofrecen anuncios clasificados gratis, subastas online y 

foros en donde la gente puede comprar y vender gracias a los sistemas de pago en 

línea, tales como PayPal mediante el cual se puede enviar y recibir dinero en línea con 

facilidad. Ejemplos clásicos son eBay y Mercado Libre. 

El siguiente gráfico resume los "Modelos de Negocios" básicos que se están empleando en 

Internet: 

MODELOS BÁSICOS PARA NEGOCIOS ELECTRÓNICOS 1 
1 

G2B G2C 

B2G 
C2G 

EMPRESA 
B2C 

CONSUMIDOR 
C2B 

82E 
E2E 

828 E2B C2C 

EMPLEADOS 

Figura 10: Principales tipos de comercio electrónico 

Fuente: htlp://www.adictosaltrabajo.com/Moriales/tutoriales.php?pagina=crm2 
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2.2.3. BENEFICIOS DEL COMERCIO ELECTRÓNICO EN LA WEB 

Gran parte del auge del Comercio Electrónico se debe a los beneficios que este proporciona 

frente al comercio tradicional. 

Para los vendedores: Organizaciones, empresas y particulares. 

o Agilidad. Reduce el tiempo de lanzamiento de los productos al mercado. 

o Canal adicional. El comercio electrónico en la web supone disponer de un canal 

adicional de venta, sumándose a los existentes. Esto permite servir a una gama mayor 

de clientes que de otro modo hubiera sido imposible. Y todo esto a un menor coste. 

o Reducción de costes. El comercio electrónico supone un menor coste para la 

actividad comercial. Gracias a la red se pueden reducir los costes de logística, 

operaciones y marketing entre otros al fluir la comunicación por un medio digital. 

Además la inversión en alquileres e infraestructura es significativamente menor al no 

tener la obligación de disponer de un espacio bien localizado en el sentido comercial. 

o Mayor margen: Al reducir costes en operaciones, se incrementa también el margen de 

beneficio en los productos, haciendo que sea incluso posible competir a un precio más 

b_ajo si se decide mantener el margen. 

o Mayor facilidad y alcance de nuevos segmentos y mercados. Internet permite 

generar nuevos mercados y segmentos de una forma más fácil y rápida al eliminar 

muchas barreras como las geográficas y permitir establecer pruebas a un coste menor. 

o La venta online también permite un mayor control de operaciones. los pedidos y 

transacciones quedan registrados en una base de datos, en un punto único, que luego 

se puede explotar para realizar estudios de ventas. Esto también permite una mayor 

flexibilidad y un ahorro de tiempo. 

o Internet también permite dar un mayor servicio al cliente, un servicio de atención más 

pérsónalizada. Herramientas como el correo electrónico, mensajería o salas de chat en 

la propia plataforma, o la disposición de una línea telefónica, permite al usuario tener la 

posibilidad de comunicarse de una forma más directa con la central. Ello muchas veces 

se traduce en un cliente feliz al obtener atención más rápida y personalizada en 

cualquier momento. 

o Estudio de la competencia. Estar en internet permite disponer una visión de la 

competencia con un solo click. 



o Productividad y trabajo en equipo. Trabajar por internet ofrece la posibilidad de 

establecer protocolos de trabajo y usar herramientas que inducen a una menor 

confusión y una mayor rapidez en la realización de tareas dentro de una organización. 

Y no solo dentro de la empresa sino también con partes relacionadas como 

proveedores, fabricantes o clientes. 

o Difusión de información comercial a proveedores, clientes y a todo aquel que tenga 

una relación con la organización, no solo de productos y servicios sino de notas 

informativas, promociones, cambios organizativos. Esto ayuda a facilitar la 

comunicación, las relaciones y el soporte. 

o Persona/ización: productos electrónicos personalizados. Una de las mayores ventajas 

que se pueden ofrecer es la personalización de acuerdo al usuario. 

Para los Consumidores 

Finalmente para Jos consumidores el comercio electrónico también supone un gran 

beneficio frente al comercio tradicional. 

o Ubicuidad. En primer lugar la ubicuidad permite disponer de toda la información en la 

red con un solo click, cualquier día del año a cualquier hora, sin presiones de horarios. 

o Agilidad, control y seguridad. En cualquier momento se puede realizar un pedido y 

además, enviar instrucciones de envío específicas como días y horas de envío. Al 

igual, los métodos de pago electrónicos permiten un mayor control y seguridad. 

o Costes reducidos, ahorro en tiempo. En muchas ocasiones el usuario tiene que 

desptazarse para llegar a centros comerciales donde tienen el producto que desea. En 

ocasiones el viaje puede durar horas. Con internet es posible el ahorro de ese viaje, Jo 

que reduce la inversión de coste y el tiempo para adquirir ese tipo de producto. 

o Comunicación directa. En algunos portales es posible establecer una comunicación 

dir~cta con Jos responsables de la tienda, ya sea vía correo electrónico, formulario de 

contacto, chat o teléfono. Esto incrementa la confiabilidad además del buen servicio del 

cliente. 

o Comparación de productos. Al estar todo en la web y disponer de motores de 

búsqueda y de portales comparadores, se hace fácil encontrar una buena oferta en 

cuestión d& minutos gracias a la posibilidad de comparar el mismo producto en 

diferentes comercios. 
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o Confiabilidad y trasparencia. Muchos portales ofrecen además sistemas de 

comentarios y votaciones que ayudan al usuario a decidirse. Buenas valoraciones de 

un portal o de un producto en particular, pueden hacer que el usuario se sienta segurQ 

de realizar la compra. 

2.2.4. ESTADÍSTICAS DEL COMERCIO ELECTRÓNICO EN EL PERÚ 

Aunque el comercio por Internet es más conveniente para el consumidor y para el 

comerciante porque abarata los gastos de ambas partes, en el Perú esta modalidad se 

resiste a crecer. Según el Diario de Economía y Negocios del Perú -Gestión, el 15% de 

peruáhós tealitán sus compras en lfnea, mientras que un 85% aún sigue usando el cátial 

tradicional, es decir, acudiendo a /as tiendas15
. 

El comercio electrónico es muy natural en países donde ha habido el precedente de las 

compras por catálogo. No es el caso de Perú que concentró apenas el 1.4 % del gasto total 

de la región latinoamericana en ventas por Internet (Figura 12). Mientras que las compras 

en línea crecen en otras países el desarrollo del comercio electrónico crece muy lentamente 

en Perú a pesar de las grandes ventajas que puede ofrecer. 

Según la- nueva edición del Estudio de comercio electrónico en América Latina16
, realizado 

por Visa y AméricaEconomía lntelligence (publicado en parte el 30 de mayo del 2012}, las 

ventas por esta modalidad ascendieron a US$43 mil millones el 2011, superando todas las 

proyecciones del mercado y abriendo nuevas y optimistas oportunidades. 

Algunas de las cifras del estudio indican que este año el gasto en la región debería alcanzar 

US$54.470 millones, escalando significativamente desde los US$43.230 millones del 2011, 

y muy par sobre las US$30.264 millones registrados durante el 201 O. Y el crecimiento na 

está cerca de detenerse, ya que de la mano de nuevas, ágiles y sencillas plataformas de 

pagos online y de los cada vez más robustos dispositivos móviles, la industria apuesta a 

que para el 2013 el gasto total del e-commerce en Latinoamérica sea de US$69.994 

millones (Figura 11). 

15 
Publicado.el12 de Abril del2012 ,http://gestion.pe/2012/04112/empresas/15-peruanos-compra-online-y-85-canal.tradicional-2000166 

16 
Fuente htlp:/ltecno.americaeconomia.com/noticias/en-solo-dos-anos-se-duplico-el-ecommerce-en-america-lalina-0 
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Gasto total de! e-commerce de América Latina (en US$ millones) 
Fuente: AméricaEconomía !nte!!igence 
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Figura 11} Gasto. tota~ de~ e-commerce de América Latina (en US$ millones) 

Fuente: AméricaEconomia lntelligence 

e 

Los datos son especialmente significativos si se considera que las proyecciones que se 

hacían para la región recién en 2009, ubicaban a las ventas por eCommerce para el 2011 

en US$35.000 millones, US$8 mil millones bajo el resultado final. 

En la Figura 12 se puede observar el gasto en eCommerce (B2C) que realizan los 

consumidores de cada país, Brasil sigue liderando todas las iniciativas del sector, 

acaparando el 59,1% de gasto total regional, seguido de lejos por México con 14,2%, el 

Caribe con 6,4%, Argentina con 6,2% y Chile con 3,5%. Más atrás se ubican Venezuela con 

3,3%, Centroamérica con 2,4%, Colombia con 2,3% y Perú con 1 ,4%. En el resto de los 

países el gasto es aún más marginal, sumando -entre todos- sólo 1 ,21 %. 
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Participación por país en et gasto tata[ del B2C reg[onal. 
Fuente: AmérlcaEconom(a lntet!igence 

CENTROAMÉRICA 
. 24% 

VENEZUELA ' 
3.3%~ 

CHilE ~ \ 
3,5% ~ 

ARGENTINA 
6,2% 

El CARIBE 
6.4% 

MÉXICO 
14.2% 

/'· 

1 

Figura 12: Gasto total del e-commerce de América Latina (en US$ millones) 

Fuente: AméricaEconomla lntelligence 

Futuro Labs17 presentó en junio del 2011 el 1 Estudio de Comercio Electrónico en el Perú16 

con el objetivo de, por vez primera, evaluar los usos de las páginas peruanas que cuentan 

con tiendas electrónicas y medíos de pago onlíne. 

En detalle, este estudio refleja el panorama del Comercio Electrónico en el Perú, así como 

identifica los principales rubros y tipos de comercio del país. También se analiza el uso de 

las redes sociales como difusión de la oferta comercial y qué medios son Jos más usados 

por las tiendas electrónicas peruanas. 

El estudio de Comercio Electrónico comprendió el análisis de 400 sitios web, dentro de 21 

sectores empresariales (educación, tecnología y electrodomésticos, joyería y relojes, 

medios de comunicación, belleza, salud y vida sana, artesanías, etc.). Como principales 

resultados resaltan: 

17 
Futuro Labs: Centro de Investigación en Internet aplicada a los negocios 

16 
Disponible en: http:/lwww.futurolabs.cornfi-estudio-de-comercio-eleclronico/ 
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o El 95% de fas empresas de comercio electrónico son de venta directa al consumidor 

(B2C). 

o El 57% de fas empresas con tiendas electrónicas también tienen presencia física. 

o El 80% de los negocios acepta tarjeta de crédito, mientras que el 31% toma en cuenta 

los pagos mediante SafetyPay. Sólo el 22% usa PayPaf y el12% utiliza 2Checkout. 

o El64% de tiendas electrónicas tiene presencia en redes sociales, de fas cuáles fa más 

usada es Facebook con 63%. 

Dentro del rubro artesanías, que es el más relacionado con el tema de esta tesis, formaron 

parte de este estudio las siguientes tiendas onlíne: 

f 

- . - -- ~<""">'<'- "'"',. ~ ~~-, ~~ ""' .......,......~-=- ....... = ~ ~-- -
:AJ"tesamfas y SeEtvetitíts 

Perú. and Arts ··http://www.peruandarts.com/ 

Perú Store http://www. perustores. com/ 

Alpaca Accesorios http://www.alpacav,com/ 

Artesanías Perú http://www. peru-pisac. com/ 

CuscoStore http://www.cuscostores.com/ 

Inca Craft http://www. incacraft. com/ 

Kisullu http://www.kusillu.com/ 

Mochikashop http://www. mochikashop. com/ 

Peruhandicraft http://www.peruhandicraft. com/ 

Peru &Arts http://www.peruandarts.com/ 

Tabla 2: Tiendas Online de Artesanra analizadas en ell Estudio de Comercio Electrónico en el Perú 

Fuente: Neo Consulting -Junio 2011 

' 

Se puede apreciar en la Figura 13, que en el Perú el tipo de negocio más desarrollado es el 

82C (comercio directo de empresa a consumidores) con un 95%, los negocios 828, 

comercio negocio a negocio solo representa el 6%, este último usualmente se da entre 

empresas mineras y sus proveedores. Esto s~ ha invertido de manera significativa respecto 

a años anteriores ya que en el 2002 según estudios de Telefónica los tipos de negocias B2a 

ocupaban más del 80%. 

El tipo de comercio C2C representa el 3%, habitualmente con páginas de subastas cerno 
mercadolibre, e-bay, subasta.com, entre otros. Y por último tenemos las empresas 

cuponeras que también representan el 3% pero que tienen un gran potencial de crecimiento 
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(también son negocios de tipo B2C pero se están separando para su análisis), tenemos 

entre las más conocida: Groupon, ofertop, Groupalía, cuponatic, etc. 
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95% 

B2C B2B C2C 

Figura 13: Tipos de Comercio Electrónico en el Perú 

Fuente: Neo consulting -Junio 2011 

3% 

Cuponeras 

La Figura 14 muestra que en el país los tipos de comercios con mayor presencia en cuanto 

a compras efectuadas por residentes en el país son las empresas de transporte aéreo y 

terrestre, las empresas de comida rápida por delivery y florerías. También se consideran 

exitosos. loa modelos de tiendas que ofrecen productos como víveres o regalos para 

entregar en el país pero que son adquiridos por peruanos residentes en el extranjero. 

Un punto adicional es que en nuestro país hace falta aún mayor confianza en las 

transacciones electrónicas y el uso de tarjetas de crédito como medios de pago electrónico, 

un modelo ya establecido en países desarrollados. En Perú la creatividad o la necesidad de 

llegar a más clientes ha obligado a los negocios a ofrecer múltiples formas de pago: a contra 

entrega (en efectivo o con tarjetas de crédito), pago electrónico con tarjetas de débito (vía 

SafetyPay o VisaNet), pago en bancos a través de depósitos en cuentas corrientes (y que 

luego se envíe el voucher por correo electrónico), pago a través de supermercados o 

empresas de tickets. 
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Figura 14: Tipos de Negocio por Rubro en el Pero 

Fuente: Neo consulting -Junio 2011 

En la Figura 15 se puede observar que el tipo de medio utilizado más frecuente son las 

tarjetas de crédito 80% para tipos de negocio 828, 82% para 82C, y 77% para tipos de 

negocias C2C, seguidas del SafetyPay 52% para 828 y 42 % para C2C. En el caso del 

Checkout (plataforma de pagos desarrollada por Google) representa el 18% solo en las 

empresas cuponeras. 
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Figura 15: Medios de pagos según tipo de negocio 

Fuente: Neo consulting -Junio 2011 
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En resumen se puede decir que el desarrollo del e-commerce en el Perú se presenta como 

una herramienta de negocio con un alto potencial de crecimiento, que aún falta mucho por 

desarrollar. Los puntos a mejorar serían aumentar la seguridad y confianza en las 

plataformas de pago, para darles a los consumidores una voz de confianza en la cual 

"Comprar en la Web es Seguro". 

Otro punto sería aumentar la oferta, para que exista un verdadero mercado de comercio 

electrónico, ya que se requiere que la gente encuentre múltiples productos y servicios 

disponibles, es decir, el mercado debe asegurarse de que el cliente tenga el producto 

adecuado para comprar. 

Por último es importante seguir con el crecimiento en la infraestructura tecnológica del país 

y una mayor promoción de los canales de ventas que se utiliza en el e-commerce. 

2.3. TIENDA VIRTUAL 

En materia de Internet y comercio electrónico, una tienda virtual (comercio online) es una 

página web con dominio propio cuyo objeto es la venta a terceros de productos (bienes 

duraderos como electrodomésticos, alimentos, ropa, etc.) o servicios (revelado digital de 

fotografía, adsl, seguros, servicios financieros, etc.). 

La actividad de las- tiendas online se conoce como comercio electrónico, y cuentan con 

ciertos elementos comunes como el catálogo de productos, el carrito de compra y el registro 

de clientes. Las tiendas virtuales, además, permiten que el cliente realice el pago por su 

compra mediante una tarjeta de crédito y el comercio reciba el dinero directamente en su 

cuenta bancaria a trav:és de sistemas de pago electrónico. 

Características de una Tienda Virtual: 

o El local (el servidor web): La elección de una buena plataforma tecnológica para 

desarrollar nuestra tienda virtual y sobretodo la capacidad de adaptar esa plataforma 

según los cambios que se vayan produciendo son básicas para llevar a buen término el 

proyecto de comercio virtual. 

o El escaparate: Las páginas web que sirvamos a los visitantes son el escaparate y las 

estanterías de nuestros productos. Deben ser acordes con la imagen que se pretenda 

dar al negocio. El uso de los colores y los elementos gráficos pueden convertir la 

experiencia de compra del cliente en algo agradable que desee realmente repetir y 

recomendar a otras personas. 
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o Los productos: La finalidad principal de toda la web debe ser la presentación de 

producto, realmente el usuario viene a ver el producto, no a ver lo bien hecha que está 

laweb. 

o El proceso de compra: El visitante que accede a nuestra tienda pasa por un proceso 

de éoinpra que debemos conocer y dominar a la perfección. 

El flujo normal de un proceso de compras (Figura 16) se puede agrupar en 4 módulos 

e ellos: con los siguientes flujos entr 

~e m 
Details 

,.---------,..~ 
" 1 Add l:111n t Sea b:askol ' ). Shopplng 

o\"' ' 
~~'fo 

't!!." 

f' 
tt~m 

Cata1og 1 V cart <; Shop moro 1 1 "-m_o_d_u_lc-'-· 

15il ...... 
. -1~ 
'"-'~/ 

Chcckout ] 
module 

Figura 16: Funcionamiento básico de un carrito de compras 

Fuente: http:l/anyelincalderon.blogspot.com/2009/06/co~ercio-electronico-carrito-de-compras.html 

ltem Catalog: Se exhiben todos los productos disponibles a nuestros clientes, esto se 

realiza de una manera organizada. 

ltem Details: Se exhiben de forma detallada toda la información del producto 
1 seleccionado. 

Shopping Cart: Se realiza todo el proceso de manejo de los productos seleccionados 

por el usuario~ 

Checkout System: Se almacenan los artículos seleccionados y la información del 

cliente necesarias para cerrar la transacción. 



o Los medios de pago: Las políticas de seguridad y de confidencialidad de los datos y 

transacciones de los clientes deben estar claras. El cobro por tarjeta de crédito parece 

que será el medio principal de transacción en la mayoría de las tiendas virtuales~ 

Ofrecer diversas posibilidades de pago a los clientes para que decidan cual prefieren 

es una buena idea. Aunque habrá que estar preparado para atender todas esas formas 

de pago. 

o La entrega del material: Se debe informar al cliente de cómo y cuándo se realizará la 

entrega de su compra. 

o Atención al cliente: La tienda virtual debe ofrecer los medios necesarios para la 

comunicación con el cliente. 

o El carrito de compra: Módulo adicional que asiste al cliente en su "recorrido virtual" 

por la tienda, anotando los productos que él va indicando, calculando su importe final, 

permitiéndole devolver productos "a las estanterías", etc. 

Al igual que en un proceso de compra real, todo comprador necesita de un mecanismo 

de recolección de productos cuyo contenido pueda manejar a gusto al momento de 

pagar en la caja del establecimiento (agregar productos, quitarlos, cambiarlos, etc.). 

Es este el mecanismo que se emplea en la Web para establecer la analogía del mundo 

real con del mundo virtual y la cual va a permitir hacer las transacciones de compra y 

venta de productos brindándole al cliente un personalización en la transacción, para 

esto se utiliza el concepto de sesión. 

Et uso oa sesiones es un método ampliamente utilizado en las aplicaciones actuales y 
que no es necesariamente de uso exclusivo para sitios de comercio electrónico. 

Básicamente una sesión es la secuencia de páginas que un usuario visita en un sitio 

Web. Desde que entra en nuestro sitio, hasta que lo abandona. 

La Figura 17 muestra que el carrito de compras coloca la información para los clientes 

en u'na cookie (área de memoria pequeña) en el propio ordenador del cliente, junto con 

un código de identificación asignado por la tienda en línea. Esto permite que la 

información de pedido del cliente permanezca disponible si ellos salen de la tienda y 

vuelven a entrar en un momento posterior. 
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Figura 17: Funcionamiento básico de un carrito de compras 

Fuente: www.emarketingdictionary.com/lnternet_Marketing_ dictionary_ Shopping_ Cart_ definition.html 

2.4. TERMINAL DE PUNTO DE VENTA VIRTUAL 

La mayoría de los bancos y cajas de ahorro de todos los países ofrecen ya servicios de 

banca electrónica, incluyendo servicios y contratos TPW (Terminal Punto de Venta Virtual), 

lo que se llama, a veces, cajeros virtuales. 

El TPV Virtual es el sistema más seguro para la utilización de las tarjetas de crédito en 

Internet. Este sistema no solo garantiza que los datos de la tarjeta viajarán, encriptados, 

directamente del comprador al banco intermediario sino que además, no serán conocidos en 

ningún momento por el vendedor. Las entidades bancarias son siempre más fiables en la 

protección de Jos datos de sus clientes. El sistema es igualmente transparente y ágil para el 

comprador. 

El vendedor, la tienda virtual, necesita tener un contrato TPV con su banco habitual que. le. 

permita el cobro con tarjeta de crédito. El TPV Virtual es un contrato específico que permite 

cobrarse de tarjetas de crédito a través de Internet. Cuando se establece este contrato entre 

el vendedor y su banco, el banco proporciona un paquete de programas para ser instalados 

en el servidor que aloja la tienda virtual. 

"En una transacción de compra/venta electrónica existen tres actores: el comprador, el 

venaeaor y la entidad bancaria 1 entidad intermediaria. Tras escoger el producto o el 

servició, sé envfa al comprador a un formulario seguro para el pago, que conecta al cliente 

con el banco o entidad intermediaria. Éste aprueba la operación y lo comunica al vendedor 
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que finaliza la compra con el cliente". (Instituto Nacional de Tecnologías de la 

Comunicación, España). 

PASO 1: El cliente realiza el pedido 
PASO 2: banco y tienda intercambian datos 
PASO 3: El cliente realiza el pago 

TIENDA 

Catalogo 
Formulario de 

pedido 
Operación 
denegada 

cuenta 

PAS02 ,.....,.,..,..,.,.,."'1 

BANCOS 

TPVVirtual 
Operación 
aceptada 
Operación 
denegada 

·Comunicaciones •. •. !- •. •. •. •. •. • .•. •. • .•. ·~ •. ·- • 
Intercambio 

de datos 
• •. • .•. • .••.• _ • • • • •. •. •. • •. • Comunicaciones , 

Figura 18! Terminal de Punto de Venta Virtual 

Fuente http://cert.inteco.es!FormacioniPYMESNenta_ en_lntemeWender_ de_manera_segura/ 

La tienda virtual ofrece en páginas web el catálogo de sus productos y un formulario de 

pedido. El formulario puede tener la forma de carro de compra virtual. 

El proceso básico es el siguiente: 

1. El comprador visita las páginas web de la tienda virtual. Va seleccionando los productos 

que desea y añadiéndolos al carro de compra virtual. Una vez que concluye su compra, 

inicia el proceso de pago pulsando el botón correspondiente. 

2. El paquete de programas CGI19 proporcionados por el banco e incorporados a la tienda 

virtual realiza las siguientes operaciones: 

o Genera un identificador que es específico de esa transacción. 

o Archiva para el vendedor los datos del pedido: la lista de productos y la forma y 

dirección para el envío, junto con el identificador. 

o Envía al banco los datos esenciales de la transacción: la identidad del vendedor, el 

identificador de-la transacción y su importe. 

19 
CGI (Common Gateway lnteñace) define un estándar para transferir datos entre el navegadorweb y un programa externo . 
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3. En la pantalla del comprador aparece un formulario web que ya no está alojado en el 

servidor del vendedor sino en el del banco, que es un servidor con seguridad tipo 

SHTTP
20 

o SSL 21
• En ese formulario consta el importe total de la operación y se 

identifica al vendedor. El comprador introduce en el formulario del banco los datos de su 

tarjeta de crédito. Los datos viajan encriptados al banco. 

4. El banco comprueba la validez de la tarjeta. Una vez comprobado, realiza los cargos y 

abonos correspondientes y comunica al vendedor que la transacción correspondiente al 

identificador es válida. 

5. El vendedor procede al envío de la compra. 

El TPV Virtual ofrece más seguridad ya que los datos de la tarjeta de crédito del comprador 

son transmitidos directamente al banco. Las entidades bancarias son bien conocidas por los 

usuarios de Internet e inspiran más confianza que una tienda virtual desconocida. Con este 

sistema el intermediario bancario no sólo está facilitando la transacción sino que además 

está ofreciendo su propia garantía para confianza del comprador. 

2.4.1. SEGURIDAD EN LAS TRANSACCIONES ONLINE 

Para garantizar la confidencialidad en la transferencia de datos en Internet se utiliza un 

protocolo de seguridad, SSL (Secure Sockets Layer), que aceptan la inmensa mayoría de 

navegadores. Este sistema asegura la identidad del vendedor, garantiza la integridad del 

mensaje y codifica los datos con un cifrado de hasta 128 bits (harían falta miles de años del 

ordenador más potente del mundo para decodificar el mensaje), lo que garantiza que si 

alguien intercepta la comunicación no podrá interpretarla. 

Pero esto no resuelve todos los problemas, pues cualquier persona con acceso a una tarjeta 

ajena puede pagar en Internet con ella (esto es, en Internet no hay forma de que nos 

soliciten el DNI como en una tienda "normal"). Para acabar con estas limitaciones se han 

diseñado nuevos estándares de seguridad que además certifican la autenticidad del usuario 

de la tarjeta. 

Los bancos ya están empezando a implementar el Comercio Electrónico Seguro, que 

añade un elemento más de seguridad mediante una clave asociada a la tarjeta que sólo 

conoce su propietario, Así, tras teclear el número de tarjeta al comprar online, el comercia 

solicitará al cliente su código personal que lo identifica como legítimo usuario de la tarjeta. 

20 S-~ ?ennite tanto el cifrado como la .autenticación digital. A diferencia de SSL, S-HTTP únicamente se utiliza dentro de páginas web. 
21 

El protocolo SSL fue desarrollado por Netscape para pennitlr confidencialidad y autenticación en Internet. 
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Para éste fin se han creado una serie de protocolos, denominados seguros, orientados a las 

comunicaciones web: 

o HTTPS: Protocolo seguro usado por entidades bancarias, tiendas, y cualquier servicio 

en Internet que requiera el envío de datos personales o de especial importancia. Crea 

un canal seguro entre un cliente y un servidor 

o SSLITSL: Este protocolo proporciona autenticación y privacidad entre un cliente y un 

sérvidor a través de mecanismos criptográficos. 

o SET22
: Fue desarrollado por Visa y MasterCard, con la colaboración de American 

Express, Microsoft, IBM, Netscape, VeriSign y otras empresas para dotar al comercio 

electrónico. de- mayores garantías de seguridad. 

Para utilizar el Protocolo SET se necesita: 

• Que el comerciante disponga de un certificado digital emitido por una Autoridad de 

Certificación. 

• Que el comprador disponga de un certificado digital emitido por la entidad emisora 

de la tarjeta (por ejemplo, Visa), que incluye la firma digital de dicha institución y 

una fecha de expiración. 

Se caracteriza por: 

• Permite la identificación y autenticación de comerciante y cliente mediante 

certificados digitales. 

• La transacción se cierra entre el comprador y el banco, por lo que el comerciante 

no ve ni puede conservar los datos de la tarjeta. 

• Los datos viajan encriptados. 

2.5. MEDIOS DE PAGO ONLINE 

Internet se ha convertido en una forma cómoda para realizar la compra-venta online de 

multitud de servicios o productos. El gran problema es que los usuarios de estos servicios 

online no confían en la forma de pagar online, ya que son reticentes a la hora de introducir 

sus datos personales y bancarios en formularios de páginas web. 

22 
SET: Secure Electronle Transaction o Transacción Electrónica Segura 
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Veamos algunas de las principales formas de pago en una venta online: 

o Reembolso (un clásico en la venta online). 

Ventajas: aumenta la confianza del cliente, que no paga nada hasta que recibe la 

mercancía. No requiere ningún conocimiento sobre cómo funciona y suele ser la 

preferida para aquellos que se inician en las compras online. 

Inconvenientes: siempre hay un % de pedidos que son devueltos (error en la 

dirección, clientes arrepentidos, etc) con el consiguiente perjuicio económico para la 

tienda online. 

o Transferencia previa (la preferida por las tiendas online). 

Ventajas: se recibe el dinero por adelantado, sin gastos para el vendedor. 

Inconvenientes: el cliente suele seleccionar pocas veces esta forma de envío por 

resultarle incómoda. Además si no realiza ingreso en cuenta y opta por transferencia 

seguramente pagará los gastos bancarios correspondientes. 

o Paypal (y similares). 

Ventajas: existe una entidad independiente que regula el pago y "garantiza" el buen fin 

de la operación. Cómoda para el cliente si está dado de alta en el sistema de pago. 

Inconvenientes: suelen defender los intereses del cliente, casi nunca los del comercio, 

el cual además tiene que pagar una comisión por el uso de la pasarela de pago (que 

suelen ser excesivamente altas). 

o Giro Bancario (para clientes habituales). 

Ventajas: comodidad máxima para el cliente, el cual compra a crédito y recibe 

periódicamente los cargos en su cuenta corriente. Aumenta la confianza del cliente. 

Inconvenientes: pueden empezar a llegar recibos devueltos, generando sus 

correspondientes gastos bancarios. Además requiere una gestión administrativa 

complementario y genera gastos bancarios de gestión. 

o TPV (pasarela de pago bancaria). 

Ventajas: comodidad para el cliente. La tienda online recibe el dinero por anticipado. 
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Inconvenientes: dependiendo del modelo instalado (con o sin confirmación) puede 

generar problemas a los clientes por no saber utilizar la pasarela. Cobran comisiones al 

vendedor y pueden darse fraudes por compras con tarjetas robadas. 

o Recogida en tienda (sólo tiendas físicas). 

Ventajas: el cliente paga al retirar la mercancía. El vendedor no tiene que realizar 

ninguna gestión de gastos de envío. 

Inconvenientes: el cliente tiene que desplazarse hasta la tienda físicamente a retirar la 

mercancía. 

2.6. PATRÓN DE DISEÑO MODELO VISTA CONTROLADOR 

El patrón MVC es un patrón de arquitectura de software encargado de separar la lógica de 

negocio de la interfaz del usuario y es el más utilizado en aplicaciones Web, ya que facilita 

la funcionalidad, mantenibilidad y escalabilidad del sistema, de forma simple y sencilla, a la 

vez que permite "no mezclar lenguajes de programación en el mismo código". 

MVC divide las aplicaciones en tres niveles de abstracción: 

o Modelo: representa la lógica de negocios. Es el encargado de accesar de forma directa 

a los datos actuando como "intermediario" con la base de datos. 

o Vista: es la encargada de mostrar la información al usuario de forma gráfica y 

"humanamente legible". 

o Controlador: es el intermediario entre la vista y el modelo. Es quien controla las 

interacciones del usuario solicitando los datos al modelo y entregándolos a la vista para 

que ésta, lo presente al usuario, de forma "humanamente legible". 

El funcionamiento básico del patrón MVC (Figura 19), puede resumirse en: 

o El usuario realiza una petición 

o El controlador captura el evento (puede hacerlo mediante un manejador de eventos -

handler-, por ejemplo) 

o Hace la llamada al modelo/modelos correspondientes (por ejemplo, mediante una 

llamada de retorno - callback -) efectuando las modificaciones pertinentes sobre el 

modelo 

~ 37 



o El modelo será el encargado de interactuar con la base de datos, ya sea en forma 

directa, con una capa de abstracción para ello, un Web Service, etc. y retornará esta 

información al controlador 

o El controlador recibe la información y la envía a la vista 

o La vista, procesa esta información creando una capa de abstracción para la lógica 

(quien se encargará de procesar los datos) y otra para el diseño de la interfaz gráfica o 

GUt. La lógica de la vista, una vez procesados los datos, tos "acomodará" en 

base al diseño de la GUI - layout - y los entregará al usuario de forma 

"humanamente legible". 
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Figura 19: Funcionamiento del patrón Modelo-Vista-Controlador 

Fuente: Eugenia Bahit, El paradígma de la Programacíón Orientada a Objetos en PHP con el patrón arquítectóníco 

MVC (Libro en formato digital)23 

23 Disponible en http://es.scribd.com/doc/89637345/Paradigma-Programacion-Orienlada-Objelos-Php-y-Patron-Arquitectura-Soflware-Mvc 
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2.7. SISTEMA DE GESTIÓN DE CONTENIDOS (CMS) 

Un Sistema Administrador de Contenidos o CMS (Content Management System) es un 

software que permite administrar de forma sencilla y rápida, los contenidos de un sitio web, 

creando, modificando o eliminando secciones, categorías o módulos de navegación entre 

otros. Nó es necesario ser un usuario avanzado ni un desarrollador web para manejar un 

CMS, el mismo emplea editores de texto para la publicación de contenidos de fácil 

aprendizaje. 

En un CMS el administrador de un sitio web puede crear usuarios extras como editores o 

publicadores y permitirle a cada uno que modifiquen diferentes partes del sitio web, 

brindándole los permisos adecuados para cada tarea (Figura 20). 

Un ejemplo claro, es un sitio con carrito de compras, los encargados de ventas pueden 

manejar el stock, los precios, los costos y las estadísticas del sistema e-commerce 

instalado, accediendo vía web al BackEnd (administrador) del CMS con su usuario y 

contraseña. 
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Figura 20: Funcionamiento de un Sistema de Gestión de Contenidos CMS 

Fuente~ http://exchangehostings.com/ulitizing-content-management-system-in-building-up-your-website.html 
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Otro ejemplo del uso del CMS es un blog que publica información, por ejemplo, sobre 

tecnología, cada editor tiene acceso a una sección y· categoría específicas, como puede ser 

"cámaras digitales" o "teléfonos celulares". 

En el contexto de los CMS se suele hablar de Frontend y Backend, ya que la instalación 

crea dós espacios diferentes accesibles vía Web, es decir, se dispone de dos puertas de 

acceso al sitio (Figura 21): 

o Frontend, es la puerta de acceso pública al sitio, se refiere al propio sitio Web, a la 

parte a la que acceden los usuarios y visitantes y que presenta el contenido del propio 

sitio Web. Aparece cuando se abre la ventana del navegador y se digita la dirección 

U.RL del sitio. 

o Backend, es la puerta de acceso privada al sitio. Es la interfaz del administrador, que 

es la que usa para manipular los contenidos del sitio Web. Proporciona un panel de 

control y otras herramientas esenciales para mantener el sitio Web. Desde aquí se 

gestionan los contenidos, los usuarios que pueden acceder al sistema, la estética 

global del sitio, etc. 
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Web pública: acceso .. ~-·- :-· .• :·-:; ·;:·:: ~ :: : •. - ....:·-··- ,.-·.·:" 
permitido a todos los ;: ·-· --- · .. • -- - 1 

visitantes. Se visualizan · · ~-• -a . 
los contenidos que hemos ~ ?(1 
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Figura 21: FrontEnd y BackEnd de un Sistema de Gestión de Contenidos 

Fuente: http://tecnologia.medioscomunitarios.net/93 
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En la Figura 21 también se observa que un CMS consiste en una interfaz que controla una o 

varias bases de datos donde se aloja el contenido del sitio web. El sistema permite manejar 

de manera independiente el contenido y el diseño. Así, es posible manejar el contenida y 

darle en cualquier momento un diseño distinto al sitio web sin tener que darle formato al 

contenido de nuevo. 

Algunos CMS son desarrollos con licencia gratuita y otros son de pago. 

Dentro de los CMS con licencia gratuita, destacan tres grandes proyectos: WordPress, 

Joomla! y Drupa!. Son tres desarrollos independientes y producto de largos años de 

evolución, respaldados por una comunidad de usuario que trabajan desinteresadamente 

para lanzar nuevas y mejores versiones de cada uno de los CMS. 

A continuación se describe brevemente los principales CMS disponibles actualmente (Junio 

del 2012) para desarrollar tiendas virtuales: 

Joomla es considerado como uno de los más potentes sistemas de fuente abierta de 

gestión de contenidos. Se utiliza en todo el mundo tanto para el desarrollo simple página 

web hasta complejas aplicaciones web corporativas de desarrollo. Es muy sencillo tanto 

técnicos como 
1 
no técnicos-a los usuarios agregar, editar, actualizar el contenido y las 

imágenes y en el manejo de los datos importantes en un sitio Joomla. 

~). ·~::' .... ~ WORDPRESS 

El alcance masivo de CMS WordPress en el ámbito de los blogs es innegable. Poco a 

poco, los desarrolladores del CMS se han dado cuenta el uso alternativo de un sistema de 

Gestión de Contenidos de usos múltiples como WordPress. Ofrece funciones fáciles de 

usar, bello plantillas para su uso en desarrollo de sitios web. A través de Internet, millones 

de sitios web utiliza WordPress como su favorito CMS. 

·orupal ofrece un aporte importante en cuando a soluciones de desarrollo web, ya que es 

mucho más extensible. El sólido marco modular de Drupal escrito en PHP es de confianza 

entre los principales desarrolladores de Web de CMS para crear y organizar sitios web que 

utilizan MySQL como base de datos. 

41 



rij1 C>·nS MAGENTO 
1 

Magento es un proyecto dirigido por la empresa Varíen muy joven y moderno, aunque ya se 

encuentra en versiones bastante estables. Toda su interfaz hace uso de Ajax para mejorar 

su estética y usabilidad, está diseñado para ser escalable al máximo mediante extensiones, 

tiene un buen sistema de plantillas, está preparado para SEO, etc. En definitiva tiene casi 

todo lo que se puede pedirle a un CMS moderno y a un carrito de compra. 

C'\ 
~-l ': 

1 •• 1 PRESTASHOP 
Prestashop es uno de los CMS para tiendas online con más futuro, aunque aún necesita 

seguir avanzando en cuanto a opciones. Es muy sencillo de instalar y configurar. Además, 

al contrario que Maganto, es una aplicación bastante rápida y liviana. Conforme su 

comunidad de usuarios vaya creciendo, de momento es pequeña, creo que se convertirá en 

una de las mejores opciones. De momento, aún sin ser la opción más completa, puede ser 

muy interesante para pequeños negocios. 

Oc:scommerce 
.·. •:, ,•'1 , ' -_o, 

osCommerce es otra solución con código abierto de comercio electrónico, Tienes más de 

12.000 sitios web y una comunidad activa de más de 260.000 miembros. osCommerce está 

bajo una licencia GPL y está muy bien complementada por accesorios 

Zen.:.cart es una de las respuestas a la falta de actualizaciones por parte de Oscommerce, 

los creadores de Zen-Cart se basaron en Oscommerce para crearlo pero actualizando las 

partes que ya se habían quedado más anticuadas. Es un proyecto bastante maduro, aunque 

cuenta con poco soporte por parte de la comunidad y últimamente se ha quedado un poco 

estancado. Aun así, para tiendas no muy complejas puede ser una buena alternativa. 

~lcubecart 
CubeCart es un CMS de pago pero que dispone de una versión más antigua de forma 

gratuita. No es una mala alternativa, es un software bastante maduro y que funciona 

correctamente. Pero tiene muchas desventajas: un enlace publicitario en la versión gratis, 

mala traducción al español y está mal adaptado al mercado español. Solo se recomienda 

probarlo si las opciones anteriores no nos convencieran. 

42 



2.7.1. TIPOS DE CMS 

Existen varios tipos de Gestores de Contenido dependiendo a su funcionalidad y uso final: 

o Blog: Es el fin más común que se la ha dado a los CMS en la web, los contenidos 

ingresados son controlados por uno o un pequeño grupo de administradores. 

o Foros: Es un sitio donde múltiples usuarios pueden discutir acerca de un tema en 

común y comparten opiniones. 

o Wikis: Sitios de crowdsource donde los usuarios aportan información y la mejoran de 

forma colaborativa. El más conocido es la Wikipedia. 

o eCommerce: Un usuario gestiona un catálogo en línea para la venta de productos de 

forma remota. 

o Publicaciones digitales: Generalmente revistas en línea con información de interés 

general o particular. 

o Sitios web: Puede gestionar la información de un sitio Web general. 

2.7.2. ESTRUCTURA DE UN CMS 

Todo comienza en el Web Server (Figura 22) que es el lugar donde se almacenan Jos 

archivos (PHP, CSS, SOL, JPG, etc.) que componen al sitio. 

Una vez cargado el CMS en el servidor éste se conecta con una base de datos (DataBase) 

que almacenará contenidos generados en el frontend y el backend. 

Cuando el CMS ya está instalado en el servidor entrega una interfaz preestablecida para el 

administrador (backend) y para el sitio final (frontend). Esta interfaz puede modificarse con 

la instatación de temas prediseñados por otros usuarios o puede comprarse a empresas que 

se dedican a diseñar estos temas para los diferentes CMS que existen. También se puede 

crear y diseñar una interfaz gráfica propia (Graphic User Interface) estableciendo las 

características del sitio en las hojas de estilo CSS para las etiquetas HTML o agregando 

componentes que alteren la estructura visual del sitio. 

Los CMS cuentan con diversos módulos o funcionalidades útiles para los sitios web, como 

chat, blog, foro, calendario, buscador, idiomas, mapa de navegación, redes sociales y son 

ampliables a nuevas funcionalidades, pero para ello se requiere una configuración 

específica y aplicar Jos patrones de diseño definidos. Cuentan también con un inteligente 

gestor de usuarios y permisos, el cual permite la interacción de comunicación entre 

diferentes usuarios en un mismo proyecto. 
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Figura 22: Componentes de un Sistema de Gestión de Contenidos CMS 

Fuente: http:l/www.chocolatepublicidad.com/blog/?p=259 
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2.7.3. CMS JOOMLA 

En la actualidad Joomla es uno de los sistemas gestores de contenido más utilizados por los 

usuarios a nivel mundial (Figura 23), debido a la gran cantidad de funcionalidades que 

ofrece, y a la fabulosa posibilidad de integrar en él diversas extensiones que se desarrollan 

constantemente por los programadores de su comunidad. 

lll joomla e drupal O typo3 e opencms 
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Figura 23: Joomla, Drupal, Typo3, Phpnuke. Tendencias de la popularidad24 

Fuente: Google Trends25 

En la Figura 23, se muestra la información comparada de Joomla, Drupal, Typo3 y Phpnuke, 

entre los años 2004 y 2012 (Abril). El gráfico muestra que Joomla, siempre ha estado por 

sobre los demás Sistemas de Gestión de Contenido, en cuanto a las tendencias de 

búsqueda. 

Joomla está escrito en PHP y utiliza MySQL como base de datos. Las principales ventajas 

de usar Joomla, son: 

o Software libre: no se necesita pagar costos de licenciamiento, es decir se trata de una 

herramienta de código abierto, por lo que su uso es totalmente gratuito, al igual que la 

mayoría de sus plugins. 

24 
Disponible en http:J/www.google.es/trends/?q=joomla, +drupal, +typo3, +opencms, +phpnuke+2012&ctab=O&geo=all&date=all&sort=O 

25 
Google. Trends es una herramienta de Google Labs que muestra los términos de búsqueda más populares del pasado reciente. Las 

gráficas representan con cuánta frecuencia se realiza una búsqueda particular en varias regiones del mundo y en varios idiomas. El eje 
horizontal de la gráfica representa el tiempo, y el eje vertical representa la frecuencia con la que se ha buscado el término globalmente. 
También permite al usuario comparar el volumen de búsquedas entre dos o más términos. 
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o Posibilidad de modificar el código fuente: los prog~amadores o diseñadores podrán 

acceder a lo más íntimo del código y modificarlo según las necesidades de la 

organización. 

o Casi nueve mil extensiones: la gran mayoría de libre uso, que permiten ampliar las 

posibilidades y características de Joomla. Las extensiones oficiales tanto de Joomla 2:5 

como de cualquier otra versión, se encuentran organizadas en el Joomla Extensions 

Directory (abreviado y conocido como JED26
), es decir, el Directorio de Extensiones de 

Joomla. Están organizados por temáticas y se pueden encontrar componentes, 

módulos, plugins, etc. 

o Instalación en servidores Linux, Mac y Windows: puede correr tanto en sistemas 

Wtndows como en sistemas Linux/Unix y los requerimientos para poder instalar y poner 

en marcha son los siguientes: 

• PHP 5.2.4 o superior (se recomienda PHP 5.3 o superior). 

• MySQL 5.0.4 o superior. 

• Para servidores tipo Unix (Linux): Apache 2.x 

• Para servidores Windows: liS 7 

o Velocidad de carga: a diferencia de otras plataformas, Joomla permite una carga muy 

rápida de sus páginas gracias al sistema de caché. 

o Cumplimiento de estándares web: la más reciente versión de Joomla (Joomla 2.5 

L TS - Junio del 2012) se acerca al ideal de cumplimiento de los estándares del W3C. 

Gracias a su sistema de plantillas es posible separar la presentación del contenido y 

marcar semántiQamente los documentos. 

o Facilidad en ta creación de módulos personalizados: gracias al código abierto, si 

una empresa necesita un módulo muy particular, este se debe programar sin arrancar 

desde cero. 

o Software en constante evolución: el grupo de desarrolladores y toda la comunidad 

está trabajando permanentemente para ofrecernos cada día un software mejor y más 

seguro. 

26 
Disponible en http:l/extensions.joomla.orgfextenslons 
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o Versatilidad en los diseños: cualquier idea de diseño es posible de llevarla a cabo. 

No se limita a un encabezado, dos columnas y un pie de página. Se puede diseñar la 

interfaz que mejor se acomode a los usuarios. 

o Seguridad: gracias a una comunidad de miles de usuarios es posible tener una 

vigilancia exhaustiva de posibles vulnerabilidades en el código. Para mantener seguro 

un sistema con Joomla, se debe tener siempre la última versión estable del este CMS. 

o SEO (optimización para motores de búsqueda): Joomla tiene unas excelentes prácticas 

para posicionar nuestros sitios en los motores. Por ejemplo, títulos independientes por 

página, uso de etiquetas meta diferenciadas en cada página, URL amigables, entre 

qtras~ 

o En español: para muchas personas esto resulta un plus bastante interesante, para 

entender mejor la interfaz de administración. 

En esta Tesis se ha elegido Joomla para implementar la Tienda Virtual de Artesanías de 

Lambayeque, ya que actualmente es la plataforma CMS más estable que, comparada a la 

programación a medida, brinda muy buenas soluciones en poco tiempo y brindando un 

abanico de posibilidades donde se pueden hacer prácticamente todos los requisitos 

genéricos de un proyecto tipa Business ta Cansumer (B2C) de una manera sería. 

2.7.3.1. FUNCIONAMIENTO DE JOOMLA 

El funcionamiento de Joomla se lleva a cabo gracias a sus dos principales elementos: 

La base de datos Mysql: allí es donde se guarda toda la información y la mayor parte de la 

configuración del sistema, de una forma ordenada y en distintas tablas, las cuales cada una 

de ellas almacena información específica y determinada. 

Los scripts PHP: son los que ejecutan las acciones de consulta y realizan modificaciones 

en la base de datos convirtiendo los datos en simples páginas web interpretables por los 

navegadores de Internet (Browsers) y perfectamente inteligibles para los usuarios 

navegantes y administradores. 

Existen también otro tipo de archivos que realizan importantes tareas dentro de Joomta 

(archivos XML, scripts Javascript JS, CSS, etc), pero el motor fundamental de todo CMS (y 

de Joomla en particular) son los dos enunciados anteriormente. 
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2. 7.3.2. VIRTUEMART 

VirtueMart es un módulo adicional para el CMS Joomla que le permite extender la 

funcionalidad para crear y administrar un portal de comercio electrónico. En realidad es un 

paquete que funciona con su panel de administración separado de Joomla estándar. Se 

puede eonsiderar una buena herramienta (sin duda una de las más completas y estables) 

para realizar un sitio de comercio electrónico. 

Virtuemart funciona a modo de plugin, por lo cual no es independiente, y requiere tener 

instalado_Joomla para poder aprovecharlo. La forma más fácil de implementar esta solución, 

y partiendo desde cero, es instalar el paquete Joomla que incluye Vírtuemart y que se 

enc~entra disponible en http://virtuemart.net/. 

Entre algunas de sus características se puede resaltar: 

o El cifrado de datos a 128bits (lo que garantiza que si alguien intercepta la comunicación 

no podrá interpretarla). 

o La posibilidad de crear cuentas personalizadas para los compradores (usuarios) 

quienes podrán administrar su cuenta personalizada (luego de registrarse en la tienda) 

o Proporciona un cambio sencillo de la moneda (varias divisas soportadas) que el cliente 

utilizara en su compra. 

En cuanto a los beneficios de gestión: 

o Virtuemart cuenta con una interfaz de administración bastante sencilla e intuitiva 

basada en la Web 

o Permite administrar miles (en realidad ilimitados) productos y categorías de productos 

o Con Virtuemart se pueden ofrecer productos descargables (virtuales) a los clientes 

o Existe un sistema que permite notificar a los usuarios de los nuevos productos en 
stock. 

Virtuemart ha sido escrito en PHP para su uso en un entorno PHP/MySQL. Gracias a su 

condición de software open source y la comunidad que vela por su desarrollo, Virtuemart es 

una opción a considerar seriamente. 
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2.8. COMPARACIÓN ENTRE METODOLOGÍAS DE DESARROLLO DE SOFTWARE 

Antes de elegir la metodología de desarrollo a aplicar, es conveniente hacer un análisis de 

los enfoques más utilizados y sus características. 

Basadas en normas provenientes de 
estándares seguidos por el entorno de 

desarrollo 

Cierta resistencia a los cambios 

Impuestas externamente 

Proceso mucho más controlado, con 
numerosas políticas/normas 

El cliente interactúa con el equipo de 
desarrollo mediante reuniones 

Más artefactos 

Más roles 

Grupos grandes y posiblemente 
distribuidos 

La arquitectura del software es esencial y 
se 

expresa mediante modelos 

Existe un contrato prefijado 

Basadas en heurísticas provenientes de 
prácticas de producción de código 

Especialmente preparados para cambios 
durante el proyecto 

Impuestas internamente (por el equipo) 

Proceso menos controlado, con pocos 
principios. 

El cliente es parte del equipo de desarrollo 

Pocos artefactos 

Pocos roles 

Grupos pequeños (<10 integrantes) y 
trabajando en el mismo sitio 

Menos énfasis en la arquitectura del 
software 

No existe contrato tradicional o al menos 
es bastante flexible 

Tabla 3: Diferencias entre Metodologfas Tradicionales y Ágiles 

FUENTE: Porras Flores Efrafn Elfas. «Comparación de dos procesos de desarrollo de software usando los 
métodos ICONIX y XP- Caso Comercialización de la Tara de la Región Ayacucho», UNI- FIIS, Tesis de Maestrra 

En la Tabla 4 se presenta una comparativa de los modelos de proceso en cuanto a las 

características del proyecto, se analiza el tamaño del proceso, del equipo y la complejidad 

del problema para cada uno de los modelos. Se puede resaltar que: con un pequeño equipo 

de desarrollo es posible realizar grandes proyectos, de alta complejidad; es el caso de XP y 

SCRUM. 
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Tamaño del · T-ama~~-d~l '· 
Modelo ele 

Complejidad del Problema · Proceso ·Proceso Equipo 
. ' - -------

RUP Medio 1 Extenso Medio 1 Extenso 1 Medio/ Alto 

ICONIX Pequeño 1 Medio Pequeño 1 Medio Pequeño 1 Medio 

XP Pequefto 1 Medio Pequefto Medio/ Alto 

SCRUM Pequefto 1 Medio Pequefto Medio/ Alto 

Tabla 4: Diferencias por las caracterlsticas del Proyecto 

FUENTE: Porras Flores Efraln Ellas. «Comparación de dos procesos de desarrollo de software usando los 
métodos ICONIX y XP- Caso Comercialización de la Tara de la Región Ayacucho», UNI- FIIS, Tesis de Maestrfa 

,. .,... ~,.,-""> --- -'> ~--~,.,.,--~ -- -~ ,-~;~•- -~o-< ~·~~ -· ~- -~~-- ~ =- - --- . - - ~ 

Modelo de 
Curva de aprendizaje. 

Herramienta ·de 
Soporte Externo 

f Proceso integración 
~- ---

RUP Lenta Alto Soporte Alto Soporte 
r--

[ 
ICONIX Rápida Algún Algún 

Soporte Disponible Soporte Disponible 
¡ 

1 XP Rápida No mencionado 
Algún 

Soporte Disponible 

SCRUM Rápida No mencionado Algún 
Soporte Disponible 

Tabla 5: Diferencias Por la curva de Aprendizaje 

FUENTE: Porras Flores Efraln Ellas. «Comparación de dos procesos de desarrollo de software usando los 
métodos ICONIX y XP- Caso Comercialización de la Tara de la Región Ayacucho», UNI- FIIS, Tesis de Maestría 

Con respecto a la curva de aprendizaje (Tabla 5), se observa que los modelos 

ágiles, ofrecen una mayor ventaja pero con ciertas limitaciones, ya que aún no han sido 

explotadas a gran escala como lo es RUP que posee alto soporte y herramientas integrales 

que guían a través del mismo, facilitando aplicar con mayor efectividad esta metodología, 

permitiendo aprovecharla al máximo. 

Después de hacer un análisis de las metodologías antes mencionadas se eligió ICONIX 

como metodología para el disefto de la Tienda Virtual de Artesanías de Lambayeque, 

debido a que se caracteriza por su ágil proceso de desarrollo, con muy buena 

documentación, es bastante flexible, permite un perfeccionamiento constante y alto grado 

de seguimiento de la aplicación, además es la que mejor se adecua a los requerimientos de 

la aplicación. 
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Principios ágiles: 

Los principios fundamentales de una metodología ágil se pueden resumir: 

o La principal prioridad es satisfacer al cliente a través de la entrega temprana y continua 

de software de valor. 

o Son bienvenidos los requisitos cambiantes, incluso si llegan tarde al desarrollo. Los 

procesos ágiles se doblegan al cambio como ventaja competitiva para el cliente. 

o Entregar con frecuencia software que funcione, en periodos de un par de semanas 

hasta un par de meses, con preferencia en los periodos breves. 

o Las personas del negocio y los desarrolladores deben trabajar juntos de forma 

cotidiana a través del proyecto. 

o Construcción de proyectos en torno a individuos motivados, dándoles la oportunidad y 

el respaldo que necesitan y procurándoles confianza para que realicen la tarea. 

o La forma más eficiente y efectiva de comunicar información de ida y vuelta dentro de un 

equipo de desarrollo es mediante la conversación cara a cara. 

o El software que funciona es la principal medida del progreso. 

o Los procesos ágiles promueven el desarrollo sostenido. Los patrocinadores, 

desarrolladores y usuarios deben mantener un ritmo constante de forma indefinida. 

o La atención continua a la excelencia técnica enaltece la agilidad. 

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

esencial. 

o Las mejores arquitecturas, requisitos y diseños emergen de equipos que se auto­

organizan. 

o En intervalos regulares, el equipo reflexiona sobre la forma de ser más efectivo y ajusta 

su conducta en consecuencia. 



, Características de un desarrollo ágil: 

o Proceso iterativo e incremental 

o Mitigación del riesgo mediante iteraciones fijas 

o Mejora continua 

o Calidad desde el primer día 

o Prioñzación de requerimientos de acuerdo a su valor 

o Equipos dedicados y auto-gestionados 

o Colaboración continua con el cliente 

o Incorporar al cambio 

o Prácticas de desarrollo modernas .. 

2.9. METODOLOGÍA ICONIX 

ICONIX es una metodología de desarrollo de software que es posterior a la Ratiohal Unified 

Process (RUP), Extreme Programming (XP) y Desarrollo Ágil de Software. El proceso de 

ICONIX maneja casos de uso, como el RUP, pero es usado en proyectos más ligeras. 

También es relativamente pequeño y firme, como XP, pero no desecha el análisis y diseño 

que este hace. Al igual que RUP este proceso también hace uso aerodinámico del UML 

(Lenguaje de Modelamiento Unificado}, mientras guarda un enfoque en el seguimiento de 

requisitos. 

La principal distinción de ICONIX es su uso de análisis de robustez, un método para cerrar 

la brecha entre análisis y diseño. El análisis de robustez reduce la ambigüedad al usar la 

descripción de casos de uso, velando por que sean escritos en el contexto de un modelo de 

dominio acompañante. Este proceso hace que los casos de uso sean mucho más fáciles de 

diseñar, probar y realizar una estimación. 

El proceso de ICONIX se divide en dos flujos de trabajo: estático y dinámico (Figura 24), 

que son reiterativos: se puede ir a través de una iteración de todo el proceso para un 

pequeño lote de casos de uso, hasta el código fuente y la unidad de pruebas. Por esta 

razón, el proceso de lCONIX es ideal para proyectos ágiles, rápidos cuando se necesita 

información sobre factores tales como los requisitos, el diseño, y las estimaciones. 
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Características: 

o Iterativo e incremental: Suceden iteraciones entre el desarrollo de modelo del dominio 

y la identificación de los casos de uso. El modelo estático es incrementalmente refinado 

por los modelos dinámicos. 

o Trazabilidad: Cada paso está referenciado por algún requisito. Se debe considerar a la 

trazabilidad como la capacidad de seguir una relación entre los diferentes artefactos 

producidos. 

o Dinámica del UML: Uso dinámico de UML en los diagramas de caso de uso, 

diagramas de secuencia y de colaboración. 

---------------------------------, 
Dynamic 

l'~il => *~ ~ => 
GUI Storyboard Use Case Sequence 

Model ;'l; /~ Diagrnm 

~ Robustness Diagram __..Jf. 

;'l;liFI : 
= 1 = 1 
- 1 

@o¿oa 
Model Domain Model Class Model 

Figuara 24: Enfoque Aerodinámico de Desarrollo 

1 
1 
1 
1 

Fuente: Daug Rasenllerg y Matt Stephens: Use Case Driven Object Madeling 

with UML: Theory and Practice 

f Test3 
1 Test2 
Test f 

--r: 
Test Plans 

D 
+ Unit 

Tests 

ICONiX es un proceso abierto, libre de usar objetos en el modelado. Se trata de un proceso 

ágil, mínimo e impulsado por casos de uso. El proceso se centra en la zona que queda entre 

los casos de uso y los de código. Su énfasis está en lo que tiene que pasar en la etapa del 

desarrollo en la cual se está trabajando: se tiene un inicio en algunos casos de uso, y ahora 

lo que se necesita es hacer un buen análisis y diseño. 

El proceso de ICONIX se divide en cuatro fases (Figura 25): análisis de requerimientos, 

análisis y diseño preliminar, diseño detallado e implementación . 
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2.9.1.1. ANÁLISIS DE REQUERIMIENTOS 

La fase de Análisis de Requerimientos contiene los diagramas de Casos de Uso y el Modelo 

de Dominio que a continuación se procede a detallar: 

a. Modelo del Dominio 

El modelo del dominio es una parte esencial del proceso de ICONIX. Constituye la 

porción estática inicial de un modelo que es esencial al manejar un plan de aplicación, 

antes de los casos de uso. 

El enfoque de este tema es el modelo del dominio. El término "dominio del problema" 

se refiere al área que abarca cosas del mundo real y conceptos relacionados al 

problema hacia el que el sistema está diseñándose para resolver. El modelo del 

dominio es la tarea de descubrir" los objetos " (las clases} que representan cosas y 

conceptos. 

Elementos Importantes del Modelo del Dominio 

El primer paso que se debe realizar cuando se construye el modelo estático de un 

sistema es el hallazgo de clases apropiadas, que con precisión representan las 

abstracciones reales de las problemas que se presentan en el modelo del dominio. Si 

se ejecuta bien esta actividad, no sólo se tendrá una construcción sólida, sino también 

excelentes perspectivas para la reutilización de sistemas que se diseñarán y se 

construirán con el tiempo. 

Para empezar, se señala o resalta todos tos sustantivos de la frase. Refinando las listas 

gradualmente, los sustantivos de la frase se volverán objetos y atributos, mientras los 

verbos se volverán funcionamientos y asociaciones. Los posesivos (" su," nuestro " y " 

suyo ") tienden a indicar que los sustantivos deben ser los atributos, en lugar de los 

objetos. 

Luego, se selecciona de la lista de clases candidatas y se elimina los artículos 

innecesarios. Busque las clases que son redundantes, no pertinentes, incorrectas o 

vagas. Las clases na esenciales también pueden representar los conceptos fuera del 

alcance del modelo, o representar las acciones aunque se expresan como los nombres. 

También se debe tomar en cuenta algunas inconvenientes entre la clase inicial sobre la 

generalización (el" tipo de" o" es un": relación entre las clases} mientras se construye 

al diagrama de clases. Si se necesita, y es más cómodo para esta fase, se debe 

generalizar a más de un nivel de subclase. El modelamiento del dominio también es el 
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área apropiada para las decisiones sobre las agregaciones ("parte de" o " tiene ": 

relaciones entre clases). 

Aqur un resumen de los pasos necesarios para construir un diagrama de dominio27
: 

1. Listar las clases conceptuales candidatas 

2. Definir el nombre para cada entidad 

3. Añadir las asociaciones necesarias entre entidades 

4. Definir los atributos necesarios para cada entidad 

b. Diagramas de Casos de Uso 

Dentro del proceso de ICONIX, uno de los primeros pasos involucra la construcción del 

modelo de casos de uso. Este modelo se usa para capturar los requisitos del usuario 

de un nuevo sistema (si está desarrollándose desde el principio o basado en un 

sistema existente) detallando todos los guiones que los usuarios realizarán. Los casos 

de uso manejan al modelo dinámico y, por la extensión, el esfuerzo del desarrollo 

entero. 

En la Figura 24 se retrata la esencia del enfoque aerodinámico al desarrollo del 

softWare, que incluye un juego mínimo de diagramas UML y algunas valiosas técnicas 

que se toman de los casos del uso para codificar rápida y eficazmente. 

Elementos Importantes de los Diagramas de Casos de Uso 

La tarea de construir casos de uso para un sistema está basada en identificar 

inmediatamente tantos casos como se pueda y estableciendo una vuelta continúa de 

escribir y refinar el texto que los describe. En el transcurso de esta tarea se descubrirá 

nuevos casos del uso y también se factorizará los casos de uso que sean 

convenientes. 

Se debe tener presente en un principio de no atropellar durante su esfuerzo la 

identificación de los casos del uso. La conexión entre cada caso de uso y una sección 

distinta de la gura del usuario debe ser obvia. Reforzando de esta manera la noción 

fundamental de que se está diseñando un sistema que contendrá los puntos de vista de 

los usuarios. También proporciona un resumen conveniente de los medios de manejo 

de caso de uso~ Escribir el manual del usuario, luego escribir el código. 

27 
Fuente: http://!M'ffl.dosideas.com/wlki/Diagrama_de_domin!o 
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Una vez descritos los casos de uso iniciales es tiempo de refinarlo asegurándose que 

las frases estén claras y discretas, el formato básico del texto es sustantivo-verbo­

sustantivo, donde los actores y los objetos del dominio potenciales deben ser fáciles de 

identificar. También se debe poner al día el modelo del dominio conforme se vaya 

descubriendo nuevos objetos y extendiendo la comprensión de aquellos objetos que 

fueron creados previamente. Es importante determinar todas las posibles líneas de 

acción requeridas para cada posible caso de uso. 

Se puede usar varios mecanismos para factorizar fuera del uso común, tal como el 

manejo de errores, fijados en los casos de uso. Esto es normalmente eficaz, porque 

eliminándose el uso de pequeños niveles se aliviará el esfuerzo de análisis al no 

requerir de mucho tiempo el dibujar los diagramas de secuencia. Sí se usa la 

generalización de UML y las relaciones include y extends, la meta debe ser fijar casos 

de. uso pequeños, precisos y reusables. 

2.9.1.2. ANÁLISIS Y DISEÑO PRELIMINAR 

La fase de Análisis y diseño Preliminar contiene los diagramas de Análisis de Robustez y la 

Actualización del Modelo de Dominio. 

a. El Análisis de Robustez 

Un diagrama de robustez es similar a un diagrama de colaboración de UML, en este se 

muestra los objetos que participan en el escenario y cómo esos objetos actúan 

recíprocamente entre sí. El análisis de robustez refina el texto del caso de uso y 

descubre objetos que se necesitan y que no se hicieron en el modelo del dominio. 

Esta técnica es simple y útil se une el análisis al diseño asegurando que el texto de 

caso de uso es correcto. Se dirige caminos necesarios de acción y le permite continuar 

descubriendo los objetos. 

Un diagrama de robustez en UML es un diagrama de clase, aunque el concepto original 

era más cercano a un diagrama de colaboración que muestra las instancias de objetos 

en lugar de las clases. Sin embargo, es un diagrama de clase en el que, en lugar de· 

mostrar el símbolo de clase normal de UML, muestra tres tipos de iconos, para tres 

tipos diferentes de objetos (Figura 26): 
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o Los Objetos Limite: Son los objetos con que los actores (usuarios) estarán 

actuando recíprocamente con el nuevo sistema. Éstos frecuentemente incluyen 

ventanas, pantallas, diálogos y menús. 

o Los Objetos Entidad: Trazan a menudo las tablas de la base de datos y archivos 

que contienen la información que necesita sobrevivir a " la ejecución de caso de 

uso. Algunos de sus objetos entidad son "objetos transeúntes", semejante como 

buscar resultados que "mueren cuando los casos de uso terminan. 

o Los objetos Control (controles): Incluyen la lógica de la aplicación y sirve como la 

conexión entre los usuarios y los datos guardados. Es donde frecuentemente 

captura reglas de negocio cambiantes y políticas, y localiza los cambios a estos 

objetos sin romper su interfaz de usuario o su esquema de la base de datos. 

Boundary 
object 

o 
Enlily 
object 

o 
Conlrol 
ol!ject 

Figura 26: Iconos Visuales de las clases Boundary, Entity, Control 

Fuente~ http:l/www,assembla,~om/spacesliw_1 0-11/wiki/Diagramas_de_robustez. 

Elementos Importantes en el Análisis de Robustez 

El análisis de robustez juega varios papeles esenciales dentro del proceso de ICONIX. 

Se refinará su texto de caso de uso y su modelo estático diseñado como resultado del 

análisis de robustez. 

El análisis de robustez proporciona un control de sanidad ayudando a asegurar que el 

texto del caso de uso sea correcto y que no se haya especificado una conducta 

imposibte para el sistema o el conjunto de objetos que se tiene no es razonable. Este 

refinamiento del texto del caso de uso cambia la naturaleza del texto de la perspectiva 

de un usuario a una descripción del uso en el contexto del modelamiento de objetos. 

También proporciona una integridad y control de exactitud ayudándole a determinar si 

el caso uso toma la dirección de todos los caminos alternativos necesarios. El tiempo 

que se emplea en los dibujo de diagramas de robustez hasta aquí, y también hacia la 

producción del texto que adhiere a algunas pautas bien definidas, el tiempo que se 

ahorra es significativo para dibujar los diagramas secuencia. 



El análisis de robustez habilita el descubrimiento continuo de objetos; también puede 

determinar diferencias de denominación de objetos y conflictos antes de que ellos 

causen serios problemas. Y, el análisis de robustez ayuda a asegurar que se ha 

identificado la mayoría de las clases del dominio antes de empezar los diagramas de 

secuencia. 

El análisis de robustez llena el papel del Modelo preliminar, cerrando el hueco entre el 

análisis y el modelo detallado. 

Se realiza el análisis de robustez para el caso de uso utilizando su texto, una oración a 

la vez y dibujando los actores, los límites apropiados y los objetos entidad y 

controladores, y la conexión entre las varias elementos del diagrama, para esa se 

deben aplicar cuatro reglas básicas (Figura 27): 

o Actores sólo pueden hablar con los objetos límite. 

o Los objetos límite sólo pueden hablar con controladores y actores. 

o Los objetos entidad sólo pueden hablar con controladores. 

o Controladores pueden hablar con los objeto límite, objeto entidad, y otros 

controladores, pero no con actores. 
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Figura 27~ Reglas de Análisis de Robustez 

Fuente: http://www.assembla.com/spacesliw_1 0-11/wiki/Diagramas_de_robustez 

Los Objetos Límite y objetas Entidad son los sustantivos, y los controladores son los 

verbos. Los sustantivos no pueden interactuar con otros sustantivos, pero los verbos 

pueden interactuar con sustantivos o verbos. 



b. Actualización del Modelo de Dominio 

Dentro del proceso de ICONIX se debe realizar la Actualización del Modelo del 

Dominio, lo cual Incluye la definición de los atributos que debe poseer cada clase, de 

esta forma podemos seguir completando la información que hace referencia al modelo 

del Dominio Original. 

Para realizar esta actualización debemos basarnos en los diagramas de Robustez y de 

igual forma en la revisión de Requerimientos, de tal manera que podamos capturar fa 

información suficiente para crear la definición de los atributos, este modelo contempla 

en si la definición de clases con sus respectivos atributos. 

2.9.1.3. DISEÑO DETALLADO 

La fase de Diseño Detallado contiene los diagramas de Secuencia y El diseño Final del 

Modelo de Clases: 

a. Diagrama de Secuencia 

Después de tener el diagrama de robustez y hacer la revisión de diseño preliminar se 

debe continuar con el diseño detallado. El diseño detallado se basa en los diagramas 

antes desarrolladas, de tal forma que deberá contemplar el conjunto de pasas 

necesarios para efectuar la interacción de las interfaces y el usuario. 

Una vez terminado el diseño preliminar se utiliza el análisis de robustez, se regresa a 

los escenarios anteriores y se procede a hacer un segundo escenario, este paso debe 

ser más detallada a través del diseño. Primero se debe describir las suposiciones de 

cómo estos objetos colaboran conjuntamente y se comunican de forma precisa. Al 

llegar a este punto los casos de uso deberían estar completos, correctos, detallados, y 

explícitos y haber descubierto la mayoría de los objetos que se van a necesitar en el 

sistema. 

Los diagramas de Secuencia deben representar la interacción entre el usuario y el 

sistema mediante mensajes, basándose en UML. 

Elementos Importantes de Diagramas de Secuencia 

Se requiere lograr tres metas primarias durante el diseño de interacción: 

o Asignar el comportamiento entre los objetos límite, entidad y de control. Durante el 

análisis de robustez, se debe identificar un conjunto de objetos que pueden lograr 
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la conducta deseada de sus casos de uso. Si no se tiene una clara idea .de los 

objetos límite, entidad y control, es demasiado pronto para completar la asignación 

del comportamiento. En ese caso, se necesitará regresar al análisis de robustez. y 

realizarlo bien. 

o Mostrar las interacciones detalladas que ocurren entre los objetos asociados con 

cada uno de los casos de uso. Los objetos actúan recíprocamente enviando 

mensajes. Estos mensajes sirven como "estímulos" (es decir, un mensaje estimula 

a un objeto para realizar algunas acciones deseadas). Para cada unidad de 

comportamiento dentro de un caso de uso, se debe identificar los mensajes y 

métodos necesarios. 

o Terminar la distribución de funcionamiento entre las clases. Se debe apuntar para 

tener un 75 a 80% aproximadamente de sus atributos definidos dentro del modelo 

estático, cuando se ha terminado el análisis de robustez. Sin embargo, no se debe 

empezar definiendo los funcionamientos durante el modelo del dominio y análisis 

de robustez. 

Una vez que se ha conseguido el modelo de interacción, se debe tener la información 

necesaria para comprender en su totalidad el problema a solucionar. Entonces se 

puede poner el comportamiento detallado de sus objetos (en los diagramas de 

secuencia, en el contexto de su caso de uso) y se puede finalizar encontrando los 

lugares apropiados para los atributos y funcionamientos. Mientras se hace este modelo 

dinámico, se estará actualizando y se extenderá su modelo estático, y esto solidificará 

el conocimiento de cómo el nuevo sistema debe trabajar. 

b. Finalización del Modelo de Clases 

Dentro del proceso lconix se debe realizar el Modelo de Clases, un modelo completo, el 

cual se deriva esencialmente del modelo de Dominio y de la actualización del mismo, 

en este pasa debemos de crear los métodos apropiados que hacen referencia a los 

servicios que efectúa cada clase. No solo se realizaría la creación de métodos sino que 

de igual forma como en la actualización del modelo de dominio podemos refinar tanto a 

las clases mismo como a sus atributos, para esto nos basamos en La Revisión del 

Diseño Preliminar y los Diagramas de Secuencia. 

~ 61 



2.9.1.4. IMPLEMENTACIÓN 

La fase de Implementación contiene los procesos de Codificación y de Pruebas. 

a. Codificación 

En este punto del Proceso Iniciamos la codificación de las respectivas clases y del 

proyecto en sí. 

b. Pruebas 

ICONIX maneja los tipos de pruebas basados en Test-driven Oevelopment (TOO) o 

Desarrollo Guiado por Pruebas, que es una práctica de programación que involucra 

otras dos prácticas: escribir las pruebas primero (Test First Development) y 

refactorizacíón (Refactoring). 

El desarrollo conducido por pruebas se basa en un ciclo el cual se describe a 

continuación: 

1. Escribir la prueba: En este paso se escribe la prueba donde el desarrollador 

debe entender claramente las especificaciones y los requisitos de la funcionalidad 

que está por implementar. Se debe tener en cuenta que si el código de pruebas 

está mal efectuado los resultados de su ejecución podrían conducir a falsos 

positivos o falsos negativos. 

2. Escribir el código: El paso siguiente es escribir código que haga que se pase la 

prueba. Este paso fuerza al programador a tomar la visión de un usuario 

considerando el código a través de sus interfaces. 

3. Ejecutar las pruebas automatizadas: El paso siguiente es ejecutar los casos de 

prueba automatizados y observar si pasan o fallan. 

4. Refactorización~ El paso final es la refactorización, aquí se incluye cualquier 

necesidad de limpieza en el código, mejora de diseño, etc. Después se vuelven a 

ejecutar los casos de prueba y se observan los resultados. 

5. Repetición: Después se repetirá el ciclo y se comenzará a agregar las 

funcionalidades adicionales o a arreglar cualquier error. 
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CAPÍTULO 111 

LA ACTIVIDAD ARTESANAL EN EL PERÚ 

3.1. LA ACTIVIDAD ARTESANAL EN EL PERÚ 

El propósito de esta parte de la tesis es mostrar un panorama general de la situación actual 

del sector artesanal en el Perú y luego describir brevemente el sector artesanal en el 

departamento de Lambayeque, tomando como marco de referencia: 

o EI"Pian Estratégico Nacional de Artesanía hacia el2021" (PENDAR)- MINCETUR28 

o El "Plan Estratégico Nacional Exportador 2003- 2013" (PENX)- MINCETUR 

o EI"Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque" - CITE Sipán29 

Es conveniente empezar definiendo lo que es "artesanía": 

Una artesanía es un producto obtenido de manera manual. Puede afirmarse que las piezas 

artesanales son todas distintas entre sí, lo que diferencia a la artesanía de la producción 

industrial o del trabajo en serie. Un artesano, por otra parte, es la persona que realiza 

trabajos manuales, sin la ayuda de máquinas o de procesos automatizados. No existen, por 

lo tanto, dos artesanías exactamente iguales. 

"Los productos artesanales son los producidos por artesanos, ya sea totalmente a mano, o 

con la ayuda de herramientas manuales o incluso de medios mecánicos, siempre que la 

contribución manual directa del artesano siga siendo ·el componente más importante del 

producto acabado. Se producen sin limitación por lo que se refiere a la cantidad y utilizando 

materias primas procedentes de recursos sostenibles. La naturaleza especial de los 

productos artesanales se basa en sus características distintivas, que pueden ser utilitarias, 

estéticas, artfsticas, creativas, vinculadas a la cultura, decorativas, funcionales, 

28 
MINCETUR: Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 

29 
CITE Slpán: Centro de Innovación Tecnológica Turístico- Artesanal Slpán 
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tradicionales, simbólicas y significativas religiosa y socialmente'.3°. Definición adoptada por 

el Simposio UNESCO/CCI31 "La Artesanía y el mercado internacional: comercio y 

codificación aduanera" - Manila, 6-8 de octubre de 1997. 

Cabe señalar que el concepto 'artesanía' es aún muy controvertido, pues dependiendo del 

punto de vista en que se analice, puede adoptar distintas definiciones (Figura 28). 

Definiciones de 
"Artesanía" 

según diversos 
puntos de vista 

, Tecnológico / 

"-..___ --------

<, Antropológico ) ...__ ________ .... __.......... 

t,.._ Cultural ) 
....._ _______ ,.,..~ 

¡ De carácter fundamentalmente manual, 
concierto sentido artístico 
(pero no necesario). 

¡ Prima la tradición, por lo que no ha sido 
afectada por los principios de especialización, 
división y mecacanización del trabajo . 

-----

¡ De carácter esencialmente manual, la actividad 
artesanal es realizada por un solo individuo o una 
unidad familiar, transmitida de generación 
en generación . 

¡ Combina no sólo las actividades artesanales populares, 
sino aquellas que han logrado incorporar nuevos 
procesos productivos, material es y diseños, pero 
sin perder identidades creativas. 

Figura 28: Definiciones de artesania 

Fuente: Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) 

El Perú es rico en manifestaciones culturales a través de sus artesanías. Los artesanos 

peruanos son una mixtura de personas de todas las razas y herederos de tradiciones 

mochicas, chimúes, incas, españolas, africanas, etc. Esta mixtura se manifiesta en la gran 

diversidad de líneas artesanales existentes, hallándose dentro de éstas, innumerables 

productos que se diferencian de acuerdo a la identidad regional que cada artesano les 

imprime, muchas de las cuales preservan costumbres y tradiciones ancestrales. 

30 
Fuente: http://portal.unesco.org/culture/es/ev.php-URL_ID=3541B&URL_DO=DO_TOPIC&URL_SECTION=201.html 

31 
UNESCO/CCI: Organización de las Naciones Unidas para la Educación, la Ciencia y la Cultura 1 Centro de Comercio lntemacional. 
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La Figura 29 muestra las principales líneas de producción artesanal a nivel regional en todo 

el Perú. 

1""---- ----- ...... -------------- .. --------- .. 
' ' 

TaUados en Piedra. Repujado en Cuero. Tejidos a 
Telar (ca!lua). Fibra Vegetal. Cerámica, Espejos 

Cajamarquinos, TcJ1dOS a Crochet 

¡--------- .............. -.. -- .... -----------· 
' ' • Fibra Vegetal. Madera. Artesanía nativa, • 

Tejidos o telar. Cerámica, Tallados en 
madera (palo santo), Confecciones y 

manualidades 
-------------------------------------~ ' . ............ ------- .. --------- ..... -.. ------ .... -.. ' 

·---------------------
1 TaUados en madera. : 

' ' ' 

Trabajas en pasalla (hojas : 
de plátanos), Trabajos en : 

desechos mañnos, Joyeria - : 
Pcrtorra 

: ... ------------------- ... • 

: Abra vegetal, 
: Affareria/Cerámica. Orfebrerfa. 
• Cuero, Torneado en madera 

' 

;ropote, Tejidos de punto, 
Tejidos planos. 

~----------------------

r .................. •• .................. • ... •• .................. ... 

' Cueros y talabartería, Fibra vegetal, 
Orfebrerla, Tejidos, Bordados, 

Ceramica, Madera, Juguetería y 
adornos, Bisuterfa -.. ------------- .. -------------

r-·----------------------------- . 
: Bisutería, Orfebrería. Siluelas de alambre, 
! Cerámica, Madera, Cuero: talabarterla y 

1 
: repujados, Bordados, Tejidos a telar. Fibras : 

~-------------~~~~~: ___________ J 
.,. ------------ ---------· ' . 
: Bordados, taUadcs en piedra, ; 
: blsuleria, talabarteña • 

~----------------------

~-------------------------: 
1 Tejidos en fibras vegetales, • 

. ' 
•--- --- .. ---------------------- --· 

: Madera, CerSmica, Artesania : 4------"'<----,1:7'~-=-..--\ 
: nativa : 

~------------------------~ 

,. ........................... -- .... ---
: Tejidos de Punto, Tejidos : 
: Planos, Cerámica. : 
: Talabartería : ·----- ....... --------- .... -· : Fibra Vegetal. Artlculos de Restos Marinos, 

: Cuero, Cerámica, Bisutcria, Tallado on Piedra : 

' ' .... ---- .... ------- .. -........ -.. ---- .. ----- .... 

' : Textil, pieles y cuero, madera, 
1 

: cerémica, talla de sillar y piedra. : 

~-----------------------J 
......... ------ ..... ---------------- -------¡ 
: Madera, TeJidos Flanos • 
: Tejidos de Punto, Cerámica, Muñequerfa : 

·------------------------------------
------~---~------------------· . ' 

Tejidos de punlo, Tejidos planos (4 : 
estacas), Fibra vegetal (carrizo) : 

1!.. ----- .... -------- -------------~ 

Fibras Vegetales. Ccrámica/AIIarerla, Bisutería • 
Tarjetas do plumas 

. 

-----------------------~-------· • Cerámica. Fibras Vegetales: cabuya. : 
panca do choclo. bambú : 

"talados en Masilla. Comoplastfa : 
: Fibra VegetaJ, Textilerla Mufiequeria, ; 
1 TaDados en Madera Topa • 
•------------------------------~ 

r·~::~~~~~~~~r~~~;;~~~-: 
! da Cobre, Fibra de Resina, 
: Talabarteña, Plateria, 
: Bordaduria, Jugueterla, 
: Cerámjca, Productos de 
: semillas. 

~---------------------~ 

----------------------- .. --· . ' 
: Tejjéos de punto. Tejidos planos, : 
: Mates burlJados, Platería, Cueros, : 

y : Peleteria, Bisutería, Cerámica, : 
: Manuafidades. : 

--------------------------~ 
Tejidos de punto y tejidos 
planos, Peletería y Cuero 

Cerámica. Jmaglncrfa 
Muñequcria, Bisutería 

Pintura Popular, Tallados y 
dorados en madera, 

Relableria 

---------------------------------------~ : ' ! Tejidos planos, cerámica, : 
1 pcleleria ! 

~-0:::::.+----,.·: retablos, tallados on : 
: piedra de Huamanga : 

:_ ----- ............ - ...... --..! 

·----~-------- ----- ......... -1 

..--..--11~: Tejidos de Punto, CerAmíca, 
1 

: Pe!eteria, Instrumentos 
: musicales 

~ .......... -.... --------------~ 

Figura 29: Principales líneas de producción artesanal a nivel regional 

Fuente: Dirección Nacional de Artesanra (DNA) - MINCETUR 
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"La actividad artesanal desempeña un importante rol dentro del contexto de la economía 

nacional, al constituirse en una alternativa de empleo, sobre todo en las zonas rurales y 

urbanas marginales donde un gran sector de la población se dedica a esta actividad. Se 

estima que en el país existen alrededor de 100,000 talleres artesanales que ocupan 

directamente a aproximadamente 500,000 personas. La gran mayorfa de estos talleres 

pertenecen al estrato de las micro y pequeflas empresas32
. 

La oferta artesanal se orienta a tres tipos de mercados: local, turístico (turismo interno y 

receptivo) y de exportación (Figura 30); cada uno de ellos con requerimientos muy distintos. 

En el caso del mercado local, este posee una demanda muy reducida e indefinida, reflejo de 

la falta de conciencia artesanal. Por su parte, el segmento turístico se caracteriza por 

adquirir los productos artesanales en los lugares visitados y con representaciones 

autóctonas, especialmente en temporadas de festividades regionales. Finalmente, en los 

mercados de exportación, la voluntad de los consumidores es guiada principalmente por 

cuestiones de moda, publicidad, marketing, entre otros. 

Mercado 

~ 

Limitado 

Oferta 
~ artesanal ) 

'-----~ 

Mercado 

·~ 

Conformado por 
turistas nacionales y 

extranjeros, éstos 
últimos considerados 

como medios de 
exportación indirecta 

-- .- .· - ....... 

~ 
Altamente exigente, por lo 
que se requiere productos 
constantemente renovados 

en diseños y colores 

Figura 30: Tipos de mercados para la oferta artesanal peruana 

Fuente: Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) 

32 
Fuente: PLAN ESTRATEGICO NACIONAL EXPORTADOR 2003-2013 (PENX) 
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Los artesanos deben de tener presente que las personas compran objetos que les llaman la 

atención. Se deben conocer las preferencias particulares de los compradores y 

segmentarlos porque no todos buscan lo mismo. Deben analizar los factores que hacen que 

prefiera su producto, es decir conocer conceptos de mercadotecnia y aplicarlos. 

Asimismo, se debe considerar que la artesanía debe representar la identidad y, por lo tanto, 

reconocido como un producto peruano. 

3.2. PERFIL DEL ARTESANO PERUANO 

Los artesanos peruanos son poseedores de una destreza manual que, con una inmensa 

creatividad e ingenio, son capaces de transformar los materiales más sencillos en obras 

dignas de admiración que satisfacen no solamente necesidades materiales, sino sobre todo 

las necesidades espirituales de una comunidad. Dependiendo del tipo de producto que 

elabora el artesano peruano se puede clasificar en: 

Artesano 
Contemporáneo 

c=== ______ ~ __ c_~_~_E_~--~-~-~_-.ill_·--·----------~ 
• Integrados verticalmente 

• Ventajas de escala vía consorcios, gremios y/o asociaciones 
• Consorcios con visión empresarial, sustituyendo a brokers 

\- ·-"\ • Produce a pedido 

LJ • Desarrollan diseños propios con soporte de asociaciones o adoptan 
diseños sugeridos por comprador internacional y/o trader 

• Sigue cambios de tendencia del mercado y preferencias del consumidor 
• Consorcios, gremios y/o asociaciones con fuertes vínculos con 

diseñadores y compradores internacionales 

• Trabaja individualmente aprovechando nichos de mercado 

·!E) • Posee capacidad creativa de renombre internacional 
[_ .. . • Elabora piezas únicas de alto valor en el mercado 

• Supedita visión empresarial a visión cultural 

• Organización familiar o individual 
--- --- __ • Elabora productos estandarizados que reflejan modos de expresión 

.) - .,.:,; · ' '''!~\-;¡, ;,;~-co- local y/o regional 
·'Artes· '""' idohal\ )".-) • Ofrece por años los mismos diseños, resistiéndose al cambio 

'1 · · • Orientado principalmente a la venta local - turística 

• Actividad de refugio para complementar ingresos del agro o comercio 
• Integración vertical vivienda - taller - tienda 

Figura 31: Perfil del Artesano 

Fuente-: Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) 
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Modelos de cadenas productivas del artesano 'contemporáneo' 

La asociación que se observa en los tres primeros modelos productivos del Artesano 

Contemporáneo otorga una ventaja comercial relativamente superior, al generar: mayor 

escala de producción, estandarización de la calidad, mejor poder de negociación, acceso al 

crédito, así como compartir algunos costos (promoción, venta, capacitación). Cabe señalar 

que en el modelo 1, la "empresa exportadora" es la que posee pequeñas fábricas y contrata 

a los artesanos. 

Artesano 

l 
Empresa 

Exportadora 

• -------
~-·· ... ~ 

/. Comprador \. 
1. Internacional J 
' / / ____ .,..-

Artesano 

t 
Trader 

- _!__ 
~ ........ 

/ Comprador \ 
'. Internacional ;' 

'· ' 
------

., 

~ _ 1 ,.Intermediarios >
1 

' locales _,. 
'-· -------

·, 

:-- :/Intermediarios'') 
' locales · ··-.. .....__ _.-.-.// 

.... - -~-~---......._ 

Asociación de ·, ..._. /. Intermediarios \ 
Artesanos · · locales i 

----~ 

.~".......--- -- ---- .......... 

~ Comprador · · ... 
Internacional ,: 

------~--

----- ----

Artesano 
·,, _ ; "rntennediarios > 

Trader 

:· Comprador·..._\ 
\.. Internacional . ) 

-----

locales · 
--------- --------. 

Figura 32: Modelos de cadenas productivas del artesano 'contemporáneo' 

Fuente: Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) 



Cadenas productivas del artesano 'artístico' y 'tradicional' 

En ambos casos, dichos artesanos no tienen visión exportadora. Se caracterizan por dar a 

sus productos un 'sentido expresivo' (cultural y/o emocional), objetivo que es prioritario, por 

lo que no siguen las preferencias de potenciales consumidores. Eventualmente exportan a 

través de un 'trader', el cual aparece en escena como un comprador cualquiera, haciendo 

mayormente el papel de revendedor, por lo que los artesanos desconocen el destino final de 

sus productos. Sin embargo, en el caso del artesano 'artístico', su creatividad ampliamente 

reconocida, hace que muchas veces compradores internacionales recurran a él 

directamente. 

Intermediarios Artesano - locales 

t ' ' .• Comprador : Trader :- Internacional 

., 

1 
1 

Artesano 

-- L-
Trader 

_L 
Comprador ' 

Internacional 

..__ , · Intermediarios · , 
locales 1 

Figura 33: Modelos de cadenas productivas del artesano 'artístico' y 'tradicional' 

Fuente: Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX) 

3.3. DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO: FOCA DEL SECTOR ARTESANÍA EN EL PERÚ33 

Fortalezas del Sector Artesanía 

F.1. Gran habilidad manual y creatividad de los artesanos productores, especialmente 

amautas, grandes maestros y otros artesanos con alta capacidad artística. 

F.2. Riqueza en herencia e identidad cultural (conservación de técnicas ancestrales, 

valores simbólicos y usos sociales). 

33 
FUENTE: "Plan Estratégico Nacional de Artesania ha~ia el 2021" (PENDAR) 
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F.3. Diversidad de productos y líneas artesanales. 

F.4. Presencia de exportadores e intermediarios que conocen y recogen las tendencias 

del mercado internacional y dinamizan la cadena de producción de la artesanía. 

F.S. Aplicación de herramientas de promoción a nivel nacional e internacional por parte de 

los entes rectores del sector (concursos y reconocimientos nacionales, encuentro 

nacional de promotores de la artesanía peruana - PROMARTESANÍA, ferias 

nacionales, regionales y locales). 

F.6. Existencia de programas y proyectos ejecutados por la DNA y las Direcciones 

Regionales de Comercio Exterior y Turismo -DIRCETUR, para desarrollar el sector y 

resaltar su valor cultural (Programa Oferta Competitiva, Conectar-t. Articulación 

Turismo y Artesanía, Rescate, Desarrollo de Mercados, Fortalecimiento de 

Exportaciones, Capacitaciones, etc.). 

F.7. Ley del Artesano y del Desarrollo de la Actividad Artesanal y su Reglamento, como 

marco normativo del sector, que establece las competencias del Estado a nivel 

nacional, regional y local; y propone lineamientos y herramientas para su el 

desarrollo. 

F.S. Existencia de una Red de Centros de Innovación Tecnológica (CITEs) de Artesanía y 

Turismo que brindan asesoría y capacitación en aspectos tecnológicos, gestión 

empresarial, articulación al mercado y diseño. 

F.9. Presencia del Estado a nivel nacional a través de la Dirección Nacional de Artesanía 

(DNA) y a nivel regional a través de las Direcciones Regionales de Comercio Exterior 

y Turismo (DIRCETUR). 

F.10. Capacidad de la DNA y algunas DIRCETUR para movilizar recursos y obtener 

financiamiento mediante recursos ordinarios de presupuesto público, el aporte de 

empresas de la región y la cooperación internacional. 

F.11. Existen productos de artesanía con la categoría de productos bandera y con 

denominación de origen. 

F.12. Experiencias de modelos organizacionales exitosos con fines específicos (empresas, 

consorcios de exportación, asociaciones de productores, cooperativas, 

conglomerados para venta). 
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F.13. Avance en la elaboración de normas técnicas de las principales líneas artesanales a 

nivel nacional. 

F.14. Participación de jóvenes en los talleres y MYPEs familiares con mejores 

competencias de gestión y capacidad para asimilar nuevos conocimientos en técnicas 

y diseños. 

F.15. Existencia de registros de exportadores del sector artesanía, como fuente inicial de 

información para desarrollar canales de ventas. 

Debilidades del Sector Artesanía 

0.1. Inexistencia de una visión estratégica articulada, alineada y concertada entre los 

actores del sector y las entidades involucradas, ocasiona que existan esfuerzos 

aislados para desarrollar el sector. 

0.2. Información estadística dispersa; estudios de líneas artesanales, estudios de mercado 

y diagnósticos no sistematizados y/o desactualizados. 

0.3. Insuficiente oferta de calidad y difícil acceso a la materias primas e insumas a nivel 

regional y local. · 

0.4. Limitados recursos humanos y presupuestales de la DNA y de las áreas de artesanía 

a nivel regional (DIRCETURs) y local, para articular esfuerzos y crear sinergias entre 

instituciones públicas y privadas. 

0.5. Desconocimiento y escasa aplicación de estándares internacionales de calidad, por 

parte de pequeños productores de artesanía (no aplica a los productores enfocados 

en el mercado de exportación de artesanías). 

0.6. Oferta parcial de los CITEs en innovación tecnológica, investigación y tendencias de 

innovación (limitaciones de recursos, baja cobertura en cantidad de artesanos 

beneficiados y líneas priorizadas). 

0.7. Débil posicionamiento de los productos de artesanía peruana en sus diferentes 

mercados: local, turístico y de exportación. 

0.8. Productos carentes de valor agregado y no diferenciados de acuerdo a los 

requerimientos y exigencias . de los distintos mercados: local, turístico y de 

exportación. 
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0.9. Escasos conocimientos de productividad e indicadores de producción por parte de los 

pequeños productores de artesanía. 

0.1 O. Débil articulación e integración de la cadena productiva con la cadena de 

comercialización (proveedor, productor, intermediario, comercializador). 

0.11. Falta perfeccionamiento, desarrollo e implementación de varios segmentos de la ley 

del Artesano y del Desarrollo de la Actividad Artesanal (CONAFAR, certificación de 

competencias, CLANART, Sistema de Información), así como su difusión entre los 

diferentes actores del sector artesanía. 

0.12. No existen Insuficientes canales de comercialización para que el artesano produCtor 

llegue al mercado de exportaciones y turístico. 

0.13. Escasa coordinación y alineamiento entre el MINCETUR (DNA), DIRCETUR, 

gobiernos regionales y locales. 

0.14. limitada innovación en técnicas, equipos, procesos, productos y diseños. 

0.15. Políticas específicas del sector artesanías aun no aprobadas formalmente. 

0.16. Baja escala de producción de artesanía para atender pedidos grandes. 

0.17. Alto poder de negociación e influencia de los intermediarios y comercializadores 

frente a los artesanos productores (elevado margen del intermediario frente al escaso 

margen del productor). 

0.18. Escaso desarrollo de marcas de productos artesanales debido a la insuficiente 

información sobre el tema y a los altos costos de registro. 

0.19. Modelos de asociatividad de los productores, poco sostenibles, debido a es~sos 

vínculos de confianza, baja representatividad de las directivas, rasgos culturales, 

diferentes tamaños de empresas y deficiencias en la gestión de fas organizaciones 

asociativas. 

0.20. los clientes nacionales y extranjeros no cuentan con información adecuada sobre 

dónde comprar artesanías (difusión, catálogos, páginas web). 

0.21. Escasa cultura de inversión (aversión al riesgo), cultura empresarial y visión 

estratégica de negocio de los actores de la cadena de producción y comercialización, 

especialmente de los artesanos productores (escasos conocimientos de gestión y 

determinación de costos). 
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0.22. Desconocimiento sobre el impacto y cobertura de las herramientas de promoción 

aplicadas por el Estado (organización de concursos y ferias nacionales, regionales y 

locales}. 

0.23. Malas prácticas productivas y comerciales (venta de réplicas culturales sin 

certificación) afectan la imagen del sector. 

0.24. Pérdida de técnicas de producción ancestrales (uso de materiales, procesos, 

diseños), que podrían ser utilizadas en la actualidad e incrementar el valor cultural de 

las artesanías. 

0.25. Alto grado de informalidad de los productores de artesanía (altos costos, proceso 

complejo, régimen poco flexible y desconocimiento de beneficios). 

0.26. Alto grado de complejidad cultural y socio-económica de los actores del sector. 

0.27. Deficiente distribución y localización de puntos y centros de venta de artesanías. 

0.28. Escaso conocimiento y accesibilidad a los mecanismos de protección de nuevas 

técnicas, diseños y productos, por parte de los artesanos productores. 

0.29. Débil articulación y bajo poder de negociación de los artesanos productores con 

proveedores de materias primas e insumas. 

0.30. La distribución de las exportaciones de las artesanías peruanas se concentra en 

EE.UU. 

Oportunidades del Sector Artesanía 

0.1. Crecimiento económico del país y posicionamiento del Perú (turismo y gastronomía), 

generan mayor demanda por artesanías. 

0.2. Existencia de nichos en el mercado nacional e internacional, de productos naturales, 

ecológicos, culturales y hechos a mano. 

0.3. Tendencia de incremento del turismo interno y receptivo a la par que tendencia de 

incremento del gasto en artesanía por parte del turista interno y receptivo. 

0.4. Existencia de ferias internacionales que permiten mostrar las artesanías peruanas, 

establecer contactos para futuros negocios y descubrir tendencias en los mercados 

internacionales de artesanía. 
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0.5. Existencia de organismos de cooperación internacional que brindan recursos 

(financiamiento, asesoría técnica, préstamos, BID, BM, UE) para desarrollar 

proyectos y programas en beneficio del sector, especialmente para los pequeños 

productores y mypes. 

0.6. Existencia de programas desarrollados por ONGs y entidades de cooperación 

internacional, que brindan asistencia técnica y capacitación para mejorar las 

competencias de gestión, comercialización, diseño y producción de los artesanos~ 

basados en temas de negocios inclusivos, comercio justo y lucha contra la pobreza. 

0.7. Existencia de entidades financieras (cajas provinciales, municipales y rurales, 

cooperativas, otros) y de productos financieros (líneas de crédito: Convenio Banco de 

la Nación, IDESI) para productores de artesanía y MYPEs. 

0.8. Existencia del canon minero para algunas regiones del país, el cual puede ser 

orientado a programas de artesanía. 

0.9. Existencia de programas de responsabilidad social de grandes empresas del sector 

privado (mineras, hidrocarburos, energéticas, financiero, supermercados, entre otras) 

que incluyen proyectos productivos y sociales que impactan en el desarrollo de la 

artesanía y el rescate del valor cultural de las localidades en la que intervienen. 

0.1 O. Existencia de programas y proyectos de desarrollo del sector elaborados y ejecutados 

por instituciones públicas vinculadas a la actividad (MINAG, MINEDU, MINPRO, 

MTPE, MINDES, etc.). 

0.11. Existencia y vigencia de marcos legales, políticas y planes sectoriales de otros 

sectores que favorecen su desarrollo (turismo, comercio exterior, propiedad 

intelectual, mypes, etc.). 

0.12. Existencia, desarrollo y creación de corredores turísticos actuales y potenciales, y 

otras inversiones en turismo favorecerán al mercado turístico y local de artesanía. 

0.13. Mejora en infraestructura (transporte, telecomunicaciones) y el desarrollo de las 

tecnologías de información (principalmente del Internet) facilitan el abastecimiento de 

materia prima e insumas, así como la ampliación de canales de comercialización y 

acceso a nuevos mercados. 

0.14. Existencia de Asociaciones de Exportadores (ADEX), Sociedad Nacional de 

Industrias, Programas de promoción (PROMPERÚ), Cámaras de Comercio. 
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0.15. Existencia de Políticas y Programas Nacionales que representan una oportunidad 

para impulsar el sector (Lucha contra la pobreza, Inclusión, Cultura, etc.). 

0.16. Riqueza del Perú en recursos naturales (animales, vegetales, minerales}, climas, 

pisos ecológicos; lo que permite contar con materias primas e insumas para la 

elaboración de artesanías. 

0.17. Existencia de instituciones educativas (SENATI, universidades, IEST) que ofrecen 

carreras universitarias y técnicas (Administración, Marketing, Negocios 

Internacionales, Comercio Exterior, Ingenierías, Diseño, etc.) que contribuyen a elevar 

la competitividad de los actores del sector. 

0.18. Procesos de planificación (PDCs} y presupuesto participativo que permiten la 

inclusión del sector dentro de las visiones regionales y locales, así como la realización 

de proyectos y programas para impulsar el sector. 

0.19. Convenios internacionales y TLCs representan una oportunidad de presentación y 

acceso de la artesanía peruana a nuevos mercados internacionales. 

0.20. Experiencias replicables de modelos empresariales de negocio exitosos en el sector 

turístico en diferentes zonas geográficas del país. 

0.21. Existencia de procesos, equipos, técnicas y productos innovadores a nivel nacional e 

internacional, que pueden ser replicados y/o fusionados por los productores 

artesanales. 

0.22. Tendencias a la adopción de buenas prácticas, comercio justo y responsabilidad 

social-ambiental empresarial por parte de las organizaciones. 

0.23. Convenios y alianzas con entidades y corporaciones internacionales (compromisos de 

compra, promoción de la artesanía peruana, etc.}. 

Amenazas del Sector Artesanra 

A.1. Baja priorización del sector artesanía en todos los niveles de gobierno, reflejada en 

los niveles insuficientes de recursos humanos y presupuestares asignados al sector. 

A.2. Alta competencia de productos sustitutos provenientes del sector industrial, respecto 

a productos de artesanía, sobretodo en el segmento de productos utilitarios. 

A.3. Alta variabilidad de las tendencias y dinámica del mercado de exportación . 

. 75 



A.4. Discontinuidad de políticas y cambios de autoridades, técnicos y funcionarios, no 

permiten un desarrollo continuo del sector, a nivel regional y local. 

A.S. El sistema de educación peruano incluye limitadamente la enseñanza y valor cultural 

de la artesanía en sus planes curriculares (especialmente en la educación superior). 

A.6. Escasa valoración de la artesanía por parte del turista interno, lo cual se refleja en su 

bajo consumo de artesanías. 

A. 7. Limitado número de empresas de servicios de apoyo, debido a que el sector 

artesanía es poco atractivo para inversionistas. 

A.8. Pérdida de identidad, símbolos, usos y costumbres de la población, disminuyen la 

transmisión del conocimiento de generación en generación. 

A.9. Desconocimiento del monto invertido y del impacto de los programas desarrollados 

por entidades privadas y públicas para impulsar el sector. 

A.1 O. Las crisis económicas nacionales e internacionales afectan negativamente la 

comercialización, venta y margen de los productos de artesanía en sus tres 

mercados: local, turístico y de exportaciones. 

A.11. Deficiente equipamiento e infraestructura de las instituciones formadoras públicas 

(laboratorios y talleres de práctica) y escasez de técnicos y profesionales 

especializados en la enseñanza para el sector artesanía. 

A.12. Sistema financiero con limitada oferta de productos y altas barreras de acceso a 

financiamiento (costo y requisitos para ser sujeto de crédito), principalmente, para los 

pequeños productores y MYPEs de artesanía. 

A.13. Escasa difusión y oferta limitada de instituciones y programas de formación y 

capacitación, que no responde a los requerimientos de los actores de la cadena de 

producción y comercialización, ni está integrada a programas de asistencia técnica. 

A.14. Altos costos logísticos debido a la concentración de operadores logísticos en Lima y 

las principales ciudades costeras y orientados a sectores más atractivos que el sector 

de artesanía. 

A.15. Subvenciones y asistencialismo por parte del Estado que generan dependencia y 

costumbre y no permiten que el artesano pueda ser competitivo y autosostenible. 
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A.16. Presencia, en el mercado local y turístico, de artesanías de otros países y posibilidad 

de crecimiento de las mismas debido a los bajos aranceles y obras de infraestructura 

entre el Perú y otros países. 

A.17. Estrategias sectoriales público-privadas integrales e integradas de países 

competidores. 

A.18. Insuficiente protección de los recursos naturales por parte del Estado (escaso 

monitoreo del cumplimiento de las leyes de protección del medio ambiente y ley de 

concesiones), Jo cual reduce la continuidad del aprovisionamiento local de materias 

primas para la artesanía, provoca reasentamientos y pérdida progresiva de 

costumbres y modos de vida. 

A.19. Cambio de clima y desastres naturales afectan la obtención de materias primas, 

producción y comercialización de los productos de artesanía. 

A.20. Estricto control migratorio de países limítrofes, restringen la circulación de las 

artesanías peruanas hacia sus respectivos territorios. 

3.4. LA ACTIVIDAD ARTESANAL EN LAMBAYEQUE 

La artesanía en la Región Lambayeque está basada en materiales como la paja toquilla y 

palma, fibras vegetales como el mimbre, el laurel, el sauce y textiles como telares de cintura 

marcados y bordados. Complementan la actividad artesanal productos de cerámica, utilitaria 

y artística, orfebrería y cuero. 

Entre los productos elaborados encontraremos sombreros y representaciones en paja; 

mantos, atforjas, vestimenta variada y objetos utilitarios elaborados en telares de cintura; 

alfombras y menaje de fibra natural; representaciones pre incaicas elaboradas en cerámica 

y metal; y objetos de cuero. 

" .. .La artesanfa en la Región Lambayeque, muestra una especial caracterfstica como el ser 

intensiva en mano de obra y con muy bajo cósto de inversión por puesto de trabajo y gran 

consumidora de los recursos propios de su entorno, en la mayorfa de lineas de 

producción"34
• 

Las lfneas de producción o líneas artesanales identificadas en la Región Lambayeque 

según el MINCETUR son: cuero y talabartería, fibra vegetal, oñebrería, hilados, tejidos, 

bordados, cerámica, madera, juguetería, adornos y bisutería. 

34 
Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque- CITE Sipán 



Históricamente, la línea artesanal de Cerámica tuvo un gran auge, especialmente en el 

distrito de Mórrope, donde existía un conglomerado de unos 1 00 productores hasta la 

década de los 80. En la actualidad el número se ha reducido en forma considerable y sólo 

una minoría está integrada al mercado; los productos elaborados por los artesanos 

presentan deficiencias en términos de calidad, tanto por la materia prima utilizada como por 

la escasa variedad de diseños, desaprovechando las posibilidades de mercado de artesanía 

utilitaria que podrían desarrollarse en torno al turismo. 

La Oñebrería 1 Joyería es otra importante actividad artesanal que alcanzó un gran nivel de 

desarrollo en la época precolombina, como lo muestran las valiosas joyas que exhiben los 

museos lambayecanos. Actualmente, existen más de un centenar de joyeros que se 

concentran básicamente en el medio urbano, en las ciudades de Chiclayo y Monsefú, 

quienes emplean diseños de características modernas. 

Otra línea artesanal muy atractiva es la producción de textiles con telar de cintura, 

utilizando Algodón Nativo de Colores Naturales, materia prima que ha estado en peligro 

de extinción. Como es una fibra natural, que puede ser cultivada en forma ecológica. tiene 

un gran potencial de desarrollo, pudiendo incluso convertirse en una línea artesanal que 

identifique a la región. Es conocida básicamente al interior de la región, está escasamente 

integrada al mercado y la producción se orienta en forma mayoritaria al autoconsumo, 

debido a la restricción legal que impide el cultivo masivo del algodonero nativo con fines 

comerciales. Existen unos 2,000 productores de textiles con algodón de colores naturales, 

especialmente mujeres que habitan en el área rural de la región; gracias a ellos se ha 

conservado esta actividad ancestral que se remonta a más de 5,000 años de antigüedad en 

el Perú, como lo demuestran vestigios encontrados en sitios arqueológicos como Huaca 

Prieta (2,500 años A.C.) y Cara! (3,000 años A.C.). 

Otra de las líneas de textiles elaborados con telar de cintura es la producida en Lana de 

Ovino, que se ha mantenido en las comunidades de la sierra de Lambayeque, sobre todo 

en los distritos de lncahuasi y Cañaris, ubicados en la parte alta de la provincia de 

Ferreñafe. Existen un centenar de tejedores que emplean lana de ovino producida en el 

mismo lugar, así como lana industrial de la que se proveen en la costa. Actualmente, sólo 

una asociación de tejedores del distrito de lncahuasi ha logrado comercializar sus productos 

fuera de la región. 

La línea artesanal de Tejidos en Paja Palma Macora también es importante, pues se 

desarrolla en tres distritos de la provincia de Chiclayo. Se caracteriza por el tejido del 

sombrero, el cual no es valorado económicamente por Jos revendedores quienes son los 

más beneficiados con su comercialización. Ello ha ocasionado que los artesanos se 
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dediquen a elaborar otros productos que denominan "artesanías", debido a que tienen una 

mayor rotación, para cuya elaboración se requiere conocer la técnica del tejido con telar de 

cintura, la que está siendo difundida en los últimos años. 

Una línea tradicional, aunque menos extendida en la región, es la de Mates Burilados, 

cüya materia prima se cultiva en el distrito de Mórrope, la cual es vendida para satisfacer la 

demanda de artesanos de otros departamentos como Junín y Ayacucho. Existen algunas · 

decenas de 'materos' que practican las técnicas del pintado, pirograbado y burilado. 

3.5. UBICACIÓN GEOGRÁFICA DE LOS DISTRITOS ARTESANALES 

En esta tesis se establecen como distritos artesanales de la Región Lambayeque los 

siguientes: 

L ' ~ - "~ """ 

DISTRITO 
~ ARTESANAL 

Monsefú 

Eten Ciudad 

Chiclayo 

Ferreñafe 

lncahuasi 

Mórrope 

Túcume 

"""[ ' 1 

' TIPO DE ARTESANÍA ' ! 

Sombreros en paja de palma macera, 
cestería y muebles de fibra vegetal. 

Orfebrería y joyería 

Tejidos en fibras naturales, algodón 
nativo, fibras animales y fibra industrial 

Alfarería, cerámica, mates burilados 

Tejido a telar de cintura, teñido en 
reserva, repujado en lámina metálica, 
orfebrería y joyería, cerámica, papel 

hecho a mano. 

Tabla 6: Distritos Artesanales de Región Lambayeque 

Fuente: Elaboración propia 

. . . . . .. 

PROVINCIA 

Chiclayo 

Ferreñafe 

Lambayeque 

Se les considera distritos artesanales por la cantidad de artesanos que existen y que se 

dedican a la producción con orientación comercial (Figura 34). 
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Escudo de Annas de Chicla)·o 

PIURA 

DEPARTAMl&NYO 
JDE 

LAMBAYEQUE 
ESCALA 1:900,000 

DISTRITOS ARTESANALES 
REGION LAMBAYEQUE 

PIURA 

LA LIBERTAD 

Figura 34: Distritos Artesanales de Región Lambayeque 

Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque- CITE Sipán 
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3.6. ANÁLISIS FODA DE LAS PRINCIPALES LÍNEAS ARTESANALES DE 

LAMBAYEQUE 

TEJIDOS EN PAJA PALMA MAGORA 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

Técnica ancestral transmitida de Los artesanos son poco permeables al 
generación a generación. cambio. 

No requiere de mucho capital de trabajo ni No reconocen las ventajas de la 

de maquinaria. asociatividad por lo que es difrcíl que 
trabajen en equlQ_o. 

Productos posicionados como 
La materia prima no es propia de la zona. característicos de la zona norte del Perú. 

La mayoría de artesanos tienen bajo nivel 
de instrucción. 

No comercializan sus productos en forma 
Disponen de abundante iconografía y directa. 
elementos culturales propios de los No cuentan con un mínimo de capital de 
mochicas. trabajo. 

No dominan la totalidad del proceso 
productivo para elaborar el sombrero, 
desde la obtención de la materia prima. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Apoyo de diversas instituciones para su 
Pérdida de técnica ancestral a través del desarrollo y promoción, con posibilidades 
tiempo, debido a creciente desinterés de los 

de acceder a capacitación gratuita y de 
jóvenes por continuar practicándola. 

participar en ferias. 

Demanda de sombreros y otros productos Aparición de productos sintéticos o de fibras 
similares a las fibras que utilizan en la de paja a nivel nacional e internacional. 
actualidad los artesanos de la región. 

Información de mercados a través del Encarecimiento de la materia prima. 
Internet. 

Tabla 7: FODA- Tejidos en paja palma macora 

Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque- CITE Sipán 



... 

TEJIDOS EN AlGODÓN NATI'I:tO 

FORTALEZAS D.EBILIDADES 

Técnica ancestral transmitida de generación a Los artesanos son poco permeables al 
generación. cambio. 

No requiere de maquinarias especiales para No están convencidos de las ventajas dé 

su elaboración. la asociatividad por lo que es difícil el 
trabajo en equipo. 

Productos característicos de la región Bajo nivel de instrucción de la mayoría 
Lambayeque. de artesanos. 

Disponen de abundante iconografía y La materia prima es escasa debido a la 
elementos culturales propios de los Mochica y prohibición del cultivo del algodonero 
los Lambayeque. nativo. 

Por lo anterior, los que siembran 
algodonero nativo no conocen el manejo 

Son productos ecológicos y, por ende, de 
técnico del cultivo. 

gran demanda en el mercado internacional 
El proceso de preparación de la fibra y 
de hilatura manual les toma mucho 
tiempo. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS: 

Apoyo de diversas instituciones para su 
Aparición de productos sintéticos o de 

desarrollo y promoción, que ofrecen 
fibras similares que reemplacen a las 

posibilidades de capacitación gratuita y de 
fibras utilizadas en la actualidad. 

participación en ferias .. 

Información de. mercados a través del Pérdida de técnicas ancestrales a través 
Internet. del tiempo. 

Demanda internacional de productos Encarecimiento de la materia prima. 
ecológicos. 

Tabla 8: FODA- Tejidos en algodón nativo 

Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque -CITE Sipán 
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TEJIDOS EN LANA DE OVINO 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

Técnica ancestral transmitida de generación a Artesanos con bajo grado de instrucción 
generación. y monolingües (quechua hablantes). 

Grupo organizado con capacidad para Sólo existe una asociación organizada 

elaborar nuevos productos y diseños. para la producción y comercialización de 
productos. 

Grupo organizado con capacidad para trabajar Los pueblos artesanales se encuentran 

con diversos canales de comercialización. 
alejados de las principales ciudades y 
las vías de acceso son deficientes. 

Los pueblos artesanales mantienen sus No cuentan con materia prima suficiente 
costumbres tradicionales, las que se muestran por lo que utilizan lana industrial, lo que 
en sus productos. le resta atractivo al producto. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Aumento de flujo de visitantes con capacidad 
Que no puedan competir con productos 

de compra a los centros productores. 
de fibras sintéticas, en términos de 
precios. 

Que no se mantenga la ayuda de 
instituciones públicas y privadas. 

Existen instituciones de apoyo a los pueblos Poca cobertura de programa de 
artesanales para capacitación, asistencia mejoramiento de ovinos en la sierra de 
técnica, participación en ferias y búsqueda de Lambayeque, que permita contar con 
mercados intemos y externos. lana de calidad. 

Los criadores desconocen el manejo 
técnico .de ovinos. 

Tabla 9: FODA- Tejidos en lana de ovino 

Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque- CITE Sipán 

La sierra de la región Lambayeque cuenta con una variedad de fuentes de riqueza en los 

diferentes campos del conocimiento, una de las cuales es la artesanía en fibras naturales e 

industriales, principalmente en lana de ovino (productos con tintes naturales fabricadas, 

tejidos y procesados en lncahuasi35
), lana industrial e hilo de algodón, la que ha permitido 

generar empleo en grupos de productores. 

35 El Distrito peruano de lncahuasi o lnkawasi quechua "casa delinca" es uno de los seis distritos de la Provincia de Ferrellafe, ubicada en el 
Departamento de Lambayeque, Perú. 
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CERAMICA YALFARERIA 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

Materia prima suficiente, de calidad y Algunas técnicas ancestrales como el 
cercana a los conglomerados de paleteado se transmiten en forma muy 
ceramistas. restringida. 

Informalidad en asociación y talleres de 
ceramistas y alfareros. 

Conocimiento de técnicas ancestrales. Bajo nivel de instrucción de la mayoría de 
artesanos y resistencia al cambio. 
No disponen de capital para adquisición de 
equipos. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

La línea artesanal cuenta con estudios de Desconfianza debido a experiencias no 
base integrales sobre procedimientos, exitosas durante más de dos décadas en 
formulaciones a desarrollar, talleres proyectos de recuperación de la cerámica, 
artesanales entre otros diversos principalmente por no haber podido lograr la 
aspectos. sostenibilidad que requiere esta línea. 

Los escasos ingresos que perciben por la 
Incremento de flujos turísticos hacia la actividad, hacen que los ceramistas migren a 
región Lambayeque, los que constituyen otras actividades y ciudades. 
un mercado potencial para la cerámica Preferencias del consumidor por productos 
tipo "souvenir". elaborados en plástico, aluminio y otros 

materiales. 

Tabla 10: FODA- Cerámica y alfarerra 

Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque- CITE Sipán 

ORFEBRERIA 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

Joyeros con disposición al cambio. Debilidad en asociaciones de joyeros. 
Riqueza histórica de la metalurgia y la Talleres de joyería muy pequeños, 
orfebrería lambayecanas. escasamente equipados. 

Disponen de abundante iconografía y 
Limitaciones para capacitación en nuevas 
técnicas debido a inexistencia de una 

elementos culturales propios de los 
institución de formación y de maquinaria 

Mochica y los lambayeque. 
moderna. 
Escaso capital para adquisición de nuevos 
~ui~os. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Incremento de flujos turísticos hacia la 
La materia prima de la que se proveen na es 

región Lambayeque, los que constituyen garantizada. 
un mercado potencial. 
Mayor información sobre mercados, Escasa demanda y preferencias del 
tendencias, diseños. consumidor por productos importados. 

Tabla 11: FODA- Orfebrerra 

Fuente: Diagnóstico de la Actividad Artesanal de la Región Lambayeque- CITE Sipán 
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3.7. PROCESO TRADICIONAL DE VENTA DE ARTESANÍAS DE LAMBAYEQUE 

El sistema de ventas de los artesanos lam~ayecanos es un sistema tradicional (Figura 35), 

donde el contacto con el cliente termina con el cierre de la venta, haciendo este sistema 

poco eficiente para surtir pedidos grandes y hacia otros lugares del país y el mundo. En este 

proceso el cliente llega, escoge el producto de su preferencia y se procede con el pago y la 

posterior entrega del producto. 

Figura 35: Proceso tradicional de venta de artesanras en Lambayeque 

Fuente: elaboración propia 

En la. actualidad la tecnología ha avanzado mucho y hoy en día podemos hacer las 

compras desde la comodidad de nuestro hogar, de acuerdo con un estudio realizado por 

Deloitte36 el 80% de las internautas pasan por la Web antes de comprar, aunque la compra 

se haga en una tienda tradicional. Internet es una gran fuente de información para comparar 

y ver qué opinamos sobre los productos. 

Los argumentos que dan los compradores por Internet para defender el comercio online 

sorprenden por sí solos: 

o Más económico: Se encuentran más servicios similares .y se puede comparar la 

oferta. El coste de una tienda en Internet es menor que un espacio físico y esto el 

cliente lo nota en el producto, que baja drásticamente de precio. La diferencia de 

precios incluso se ve alterada por la procedencia de quién lo ofrece y de quién lo 

compra, un libre mercado internacional. 

36 
http:/lwww.bluecaribu.com/el-consumidor-informado-el-80-de-las-personas-investigan-en-intemet-antes-de-comprar 
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o Cuestión de tiempo: se puede acceder a una tienda online a las 3 de la madrugada o 

después de comer. Además, un usuario medio no tarda más de 5 minutos en comprar 

un artículo que ya conocía previamente. 

o Cuestión de comodidad, "me lo traen a casa". En el caso de muchos servicios, existe 

la posibilidad de que te lo traigan en un reparto postal o similar. 

o "No tenia ni idea de que esto existia". Y es que muchas veces bien porque hemos 

visto un banner o porque le hicimos una pregunta a Google y nos dio luz en el camino 

{buscamos información en buscadores online), descubrimos oportunidades que jamás 

hubiéramos encontrado por la calle. 

La frase "Si no estás en Internet no existes" cobra mayor fuerza aún en el rubro de la 

artesanía. Ante una sociedad enganchada a la red será mucho más fácil que los artesanos 

lambayecanos tengan éxito si tuviesen presencia en Internet. Si se quedan fuera estarán 

perdiendo la oportunidad de que todo el mundo conozca sus productos. 



3.8. MODELO VISUAL DE DIAGNÓSTICO 

.,.,, 
.~ •... 

·. . A 
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.. 1 
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Figura 36: Modelo Visual de Diagnóstico 

Fuente: Elaboración propia 
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LEYENDA DEL MODELO VISUAL DE DIAGNÓSTICO 

Registro o empadronamiento manual de los artesanos. 

Entrega de la "Constancia de Artesano", actualmente es la prioridad de 
Gercetur pero debería ser también los productos artesanales. 

GERCETUR organiza ferias artesanales (en el ámbito local) para 
promocionar la artesanía lambayecana. 

GERCETUR brinda información general al cliente (comúnmente turistas) 
sobre el tipo de productos artesanales que se elaboran en cada distrito o 
provincia de Lambayeque, por ejemplo: si el cliente desea adquirir trabajos 
en fibra vegetal, se le enviará a Eten; si desea los mejores textiles se le 
sugiere ir a lncahuasi, si desea trabajos en metales preciosos el destino 
sugerido será Túcume, etc. Pero no cuenta con un inventario por lo menos 
de los principales productos de la región (quizás un Catálogo) con 
información detallada no solo del artesano que lo elabora, sino también de 
Jos materiales empleados, técnica utilizada, etc. Detalles que pueden 
terminar convenciendo a un cliente y haciendo más fácil la adquisición de 
los productos artesanales de Lambayeque (los que se verán beneficiados 
serían los artesanos). 

El cliente acude a las ferias artesanales a comprar productos. Hay 
muchos artesanos que venden su producto por debajo de su valor, sin 
c.onsiderar la. mano de obra, porque les urge subsistir. La comercialización 
no es una fortaleza del artesano lambayecano. 

GERCETUR no cuenta con una base de datos, 
información detallada de los productos artesanales 
clasificados por categorías o líneas artesanales. 

Tabla 12: Leyenda del Modelo Visual de Diagnóstico 

Fuente: Elaboración propia 

que centralice 
lambayecanos 

La Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo- GERCETUR es responsable de la 

implementación y ejecución de la política en materia de Turismo, Comercio y Artesanía en la 

.. Región; así como de la promoción de las exportaciones y de las negociaciones comerciales 

internacionales en coordinación con el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. 

La GERCETUR, pretende lograr la competitividad de la Región Lambayeque mediante una 

gestión óptima y de calidad que permita el desarrollo sostenible del Comercio Exterior, del 

sector Turismo y Artesanal. 
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CAPÍTULO IV 

SISTEMA PROPUESTO: REQUERIMIENTOS, ANÁLISIS, DISEÑO E 

IMPLEMENTACIÓN 

4.1. SISTEMA PROPUESTO 

La propuesta de esta Tesis consiste en generar una aplicación de comercio electrónico B2C 

(Tienda Virtual) que complemente la forma tradicional en que los artesanos lambayecanos 

comercializan sus productos, esta aplicación está compuesto por: 

( 

' 

Front Office 
l 
1 •!• VVeb corporativa 
¡ 

l •!• Catálogo Virtual 

1 
1, 
\. 

Sistema Pr·opuesto 

Mercado 

Back Office 

•!• Gestor de 
Contenidos 

Administrador 

Figura 37 Esquema del planteamiento de la Tesis 

. Fuente: Elaboración propia 
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o Un Front Office, con el que interactuarán los consumidores, formado por una web 

corporativa y un catálogo virtual. En la web podrán encontrar información acerca de 

GERCETUR (Gerencia de Comercio Exterior y Turismo- Lambayeque) y en el catálogo 

virtual podrán acceder a los productos y realizar sus compras. Se tratará de un sitio 

web multiidioma, atractivo, amigable y con buen rendimiento, y permitirá obtener un 

buen posicionamiento en las búsquedas por internet. 

o Un Back Office, formado por un gestor de contenidos que permitirá al administrador 

gestionar toda la información del sistema. El Back Office será sencillo, seguro y fácil de 

usar. 

Para la realización de. esta aplicación de comercio electrónico se ha elegido el Sistema de. 

Gestión de Contenidos (CMS) JOOMLA, una aplicación web de código abierto que permite 

montar una tienda virtual administrable para vender online. Este CMS cuenta con una serie 

de características muy importantes para cualquier sistema de ventas, tanto para el 

administrador cama para el usuaria, entre ellas están: el registro de clientes, carrito de 

compras temporal (usuarios no registrados), y carrito de compras para usuarios registrados, 

búsqueda en el catálogo por productos o artesanos, comentarios de los clientes sobre los 

productos, notificaciones vía e-mail, y para la forma de pago encontramos la transferencia 

segura vía SSL, contra reembolso, tarjeta de crédito, transferencia, PayPal. La existencia de 

productos por categoría, los productos más vendidos y productos del mismo tipo que han 

comprado otros clientes. 

La "Tienda Virtual para vender artesanías de Lambayeque", tema de esta Tesis, debe 

satisfacer las siguientes funcionalidades divididas en dos grupos: 

Catálogo Virtual. Dentro de las tareas del catálogo virtual encontramos: 

o Autenticación, Registro y Actualización de clientes. 

o Listado de productos por categoría y por artesano fabricante. 

o Búsqueda de productos por palabras claves. 

o Agregar producto al carrito de compras. 

o Visualizar el carrito de compras con los productos agregados. 

o Realizar la compra. 

o Transacciones seguras vía SSL. 



o Lista de productos destacados, los más vistos, los más vendidos, novedades. 

o Diferentes idiomas, monedas. 

o Ofertas. 

Módulo de administración. Dentro de las tareas del módulo de administración 

encontramos: 

o Añadir/Editar/Eliminar categorías. 

o Añadir/Editar/Eliminar productos. 

o Login del Administrador. 

o Añadir/Editar/Eliminar Artesanos. 

o Opciones de visualización y actualización de pedidos. 

o Estadísticas de productos 

o Estadísticas de clientes 

o Zonas de impuestos 

o Copia de seguridad 

La Tienda Virtual, necesitará que los usuarios utilicen un navegador web para acceder a 

ella, no será necesario el uso de un navegador específico ya que la aplicación estará 

consolidada y validada por el W3C, y adaptada para poder visualizarse en la mayoría de 

todos los navegadores disponibles. 

Además la versión de JOOMLA utilizada necesita de un servidor que funcione bajo Apache 

y tenga instalado el módulo PHP. El módulo PHP debe ser la versión 5.2.4 o superior y una 

base de datos MySQL versión 5.0.4 (administrador de base de datos phpMyAdmin, 

recomendado). 

La Figura 38 corresponde al modelo visual solucionador, elaborado como una respuesta al 

modelo visual del diagnóstico (Figura 36), en efecto lo que se busca es expresar 

gráficamente- que- con una aplicación de comercio electrónico se mantendrá siempre un 

catálogo actualizado de productos artesanales de Lambayeque disponible al mundo entero, 

con la ventaja de- que- cada visita a la Tienda Virtual de Artesanías es una venta potencial. 
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LEYENDA DEL MODELO VISUAL SOLUCJONADOR 

La prioridad será mantener un catálogo actualizado de los principales 
productos artesanales de Lambayeque, organizados por categorías, con 
información muy precisa sobre el artesano que lo elaboró, los materiales, 
técnica utilizada, etc. (Esto implica crear previamente una base de datos 
MySQL desde el cPanel de nuestro proveedor de hosting y luego enlazarla 
con nuestro gestor de contenidos Prestashop para su administración). 

Registro o empadronamiento de Jos artesanos a través del módulo de 
gestión de contenidos de esta tienda virtual. 

El cliente desde la comodidad de su casa ingresa a la tienda, selecciona 
todos los productos que desea comprar, confirma Jos productos en el 
carrito de compras, completa datos personales (nombre, apellido, email y 
teléfono) y datos de envío (si es necesario). 

Realiza el pedido. 

El cliente es dirigido a alguna de las pasarelas de pago, para realizar la 
transacción con algunos de los medios de pago disponibles (tarjetas de 
crédito, PayPal, entre otros) y finaliza la compra. 

(Al instante) Recibe un email desde la tienda virtual, que confirma la 
compra. Luego recibe un email de parte de la pasarela de pago con el 
comprobante de pago correspondiente. 

Finalmente el cliente recibe el producto en su casa (si fue acordado) o 
retira del local o lugar acordado con GERCETUR. 

Tabla 13: Leyenda del Modelo Visual Solucionador 

Fuente: Elaboración propia 

4.1.2. RELACIÓN ENTRE EL PENCAR Y EL SISTEMA PROPUESTO 

La intención en esta parte es reflejar que existe una relación directa entre el "Plan 

Estratégico Nacional de Artesanía hacia el 2021 - PENDAR" y el objetivo general de esta 

Tesis: 

"Desarrollar una Tienda Virtual que permita la venta de la artesanfa que produce el 

departamento de Lambayeque". 

Para esto se va a identificar algunos puntos en el PENDAR (fortalezas, oportunidades, 

amenazas, debilidades, objetivos) que hacen referencia a la necesidad de mejorar los 

canales de venta de las artesanías peruanas o que guardan relación con el propósito 

central de esta tesis el cual es: 
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"Complementar el proceso tradicional de comercialización de artesanfas de la Región 

Lambayeque llevando el negocio físico a uno online, en tomo a un diseño web agradable y 

autoadministrable (uso del CMS Joomla con el componente de ecommerce VirtueMart) pues 

intemet constituye el arma más poderosa de negocios en el mundo de hoy". 

FOBA.. DEL PENDAR EN RELACIÓN DIRECTA CON EL SISTEMA PROPUESTO 

F.5. 

F.8. 

0.7. 

D.10. 

0.12. 

0.17. 

0.20. 

0.27. 

0.30. 

0.1. 

0.3. 

0.4. 

0.13 

0.19 

A.6. 

Aplicación de herramientas de promoción a nivel nacional e internacional por 
parte de los entes rectores del sector. 

Existencia de una Red de Centros de Innovación Tecnológica (CITEs) de 
Artesanía y Turismo que brindan asesoría y capacitación en aspectos 
tecnológicos, gestión empresarial, articulación al mercado y diseño. 

Débil posicionamiento de los productos de artesanía peruana en sus diferentes 
mercados: local, turístico y de exportación. 

Débil articulación e integración de la cadena productiva con la cadena de 
comercialización (proveedor, productor, intermediario, comercializador). 

No existen suficientes canales de comercialización para que el artesano 
productor llegue al mercado de exportaciones y turístico. 

Alto poder de negociación e influencia de los intermediarios y comercializadores 
frente a los artesanos productores (elevado margen del intermediario frente al 
escaso margen del productor). 

Los clientes nacionales y extranjeros no cuentan con información adecuada 
sobre dónde comprar artesanías (difusión, catálogos, páginas web). 

Deficiente distribución y localización de puntos y centros de venta de artesanías. 

La distribución de las exportaciones de las artesanías peruanas se concentra en 
EE.UU. 

Crecimiento económico del país y posicionamiento del Perú (turismo y 
gastronomía), generan mayor demanda por artesanías. 

Tendencia de incremento del turismo interno y receptivo a la par que tendencia 
de incremento del gasto en artesanía por parte del turista interno y receptivo. 

Existencia de ferias internacionales que permiten mostrar las artesanías 
peruanas, establecer contactos para futuros negocios y descubrir tendencias en 
Jos mercados internacionales de artesanía. 

Mejora en infraestructura (transporte, telecomunicaciones) y el desarrollo de las 
tecnologías de información (principalmente del Internet) facilitan el 
abastecimiento de materia prima e insumas, así como la ampliación de canales 
de comercialización y acceso a nuevos mercados. 

Convenios internacionales y TLCs representan una oportunidad de presentación 
y acceso de la artesanía peruana a nuevos mercados internacionales. 

Escasa valoración de la artesanía por parte del turista interno, lo cual se refleja 
en su bajo consumo de artesanías. 

Tabla 14: Relación entre el PENDAR y el Sistema Propuesto 

Fuente: "Plan Estratégico Nacional de Artesania hacia el2021" (PENDAR) 
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4.2. ANÁLISIS DE REQUERIMIENTOS 

"Un requisito funcional define el comportamiento interno del software: cálculos, detalles 

técnicos, manipulación de datos y otras funcionalidades específicas que muestran cómo los 

casos de uso serán llevados a la práctica. Son complementados por los requisitos no 

funCionales, que se enfocan en cambio en el diseño o la implementación". 37 

4.2.1. REQUERIMIENTOS FUNCIONALES (RF) 

4.2.1.1. CLIENTE AN0NIM038 

RF1. Consulta según categoría (línea artesanal) 

Consiste en una consulta SQL que retorna todas las diferentes categorías de la base de 

datos. Estas categorías aparecerán en el submenú de la Tienda Virtual desde el cual, el 

cliente podrá seleccionar la que desee y así serán mostrados todos y cada uno de los 

artículos pertenecientes a esa categoría. 

RF2. Consulta de los detalles de un artículo 

Con esta consulta, el cliente o usuario anónimo podrá ver una información más detallada 

acerca del artículo que desee. Pinchando en la fotografía del artículo que se desee, está 

acción devolverá un numero de referencia mediante el cual, una consulta SQL seleccionará 

todos los detalles del artículo con esa referencia y serán mostrados. 

RF3. Consulta de novedades. 

A esta consulta se puede acceder mediante dos vías. La primera es desde la página 

principal, una vez se abre la página de inicio de la Tienda Virtual aparecen todos los 

artículos referenciados en la base de datos como novedad (Novedad = O). La segunda 

forma de ver las novedades es pinchando en la pestaña Novedades del menú que realiza la 

misma opción. 

RF4. Consulta del carrito. 

El cliente podrá consultar en todo momento y desde cualquier parte de la tienda los artículos 

que ha seleccionado para ser comprados. Desde el marco situado en la izquierda de la 

37 
Fuente: http://es.wikipedla.org/wiki!Requlsito_funclonal 

38 
Cliente anónimo: representa el actor visitante del modelo de casos de uso (pág. 77) 



página en el que aparece el resumen del carrito, pinchando en el botón "Ver - Editar", se 

accederá a la pantalla que muestra la tabla con todos los artículos añadidos al carrito. 

RFS. Añadir artículo al carrito. 

Cualquier usuario que entre a la página podrá añadir artículos en el carrito. Cuando se abre 

la página se crea automáticamente una variable sesión que será la que contendrá los 

art[culas que el cliente desee adquirir. Estos artículos se añaden simplemente desde la 

pantalla de los detalles del producto pinchando en el botón "Agregar al Carro". 

RF6. Eliminar artículo del carrito. 

Desde la página de detalles del carrito, el cliente puede eliminar todos los artículos que 

desee. La tabla que muestra los artículos que hay en el carrito, dispone de la columna 

"borrar" con un checkbox para cada artículo. Seleccionando el que se desee eliminar y 

haciendo click sobre el botón Actualizar, se eliminarán todos los artículos marcados 

borrándolos de la variable sesión. 

RF7. Modificar cantidad en el carrito. 

De igual manera que existe la columna borrar en la tabla que muestra los artículos del 

carrito, está la columna "cantidad" que contiene un textbox para cada artículo indicando el 

nú.mero de unidades que se desea comprar. Independientemente de la variable sesión que 

contiene los artículos, existe otra variable con las cantidades que, en caso de querer 

modificarse, el cliente tendrá que modificar el número de cantidad que desea y pinchar 

sobre el botón Actualizar para modificarlas definitivamente. 

RF8. Insertar cliente en la base de datos. 

Esta función la tendrá que realizar todo usuario que desee realizar una compra en la Tienda 

Virtual y no la haya realizado previamente. Mediante un formulario sencillo, el cliente no 

registrado rellenará todos las campos necesarios con sus datos personales. Una vez . 

completado este paso, pinchará el botón Enviar datos que generará una consulta ínsert en 

SQL que insertará los datos del cliente en la tabla clientes de la base de datos. En caso de 

dejarse algún campo por rellenar, el sistema generará un error visual para el cliente que 

tendrá que rellenarlo de nuevo. 
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4.2.1.2. CLIENTE REGISTRADO 

Cualquiera de las funciones mencionadas anteriormente para clientes anónimos, también 

podrán ser realizadas por clientes registrados. 

RF9. Insertar pedido en la base de datos 

Una vez finalizada la compra por parte del cliente, siempre y cuando se haya registrado, 

podrá finalizar su pedido pasando por caja. Esta opción genera un instert en la base de 

datos que introduce los datos en dos tablas de la base de datos. Por una parte se introduce 

en la tabla pedidos el pedido con el código del cliente, el estado y la fecha. Por otra parte 

otro insert en SOL introduce el pedido detallado con cada artículo y cantidad en la tabla 

detallepedidos. La columna pedido de esta tabla apunta a la columna pedido de la tabla 

pedidos. 

RF10. Mostrar información de los usuarios 

Todo usuario que se encuentre registrado en la Tienda Virtual verá su nombre en el marco 

izquierdo con toda la información actualizada del carrito. Además, permite la opción de 

desconectarse en todo momento. 

RF11. Inicio de sesión como usuario autentificado 

Todo usuario que previamente se haya registrado en la Tienda Virtual, podrá identificarse 

introduciendo su username y su contraseña. Esta función crea una variable sesión 

(username) que será la que indique que ese usuario está autentificado. Como hemos 

mencionado en el punto anterior, también podrá desconectarse mediante la opción 

desconectar. Esta opción elimina la variable sesión usemame. 

RF12. Mostrar información de los usuarios 

Una vez registrado el usuario, este tendrá la opción de visualizar todos los pedidos 

realizados anteriormente así como el estado en el que estos se encuentran. El empleado de 

la Tienda Virtual será el encargado de actualizar este estado. 
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4.2.1.3. ADMINISTRADOR DE LA TIENDA VIRTUAL 

RF13. Modificar datos del cliente en la base de datos 

Un sencillo update en SOL permite al administrador de la Tienda Virtual modificar los datos 

de cualquier cliente. Tras ser mostrados en textboxes Jos datos actuales que existen en la 

base de datos, el administrador podrá modificarlos como así se haya indicado. Para finalizar 

esta función, deberá pulsar el botón enviar datos que ejecutará esta consulta y modificará 

los datos. 

RF14. Mostrar información para el administrador 

Uno de los privilegios de los que dispone el administrador es el de tener acceso a la parte 

privada de la Tienda Virtual introduciendo su nombre de usuario y contraseña. El sistema 

comprobará que esos datos se encuentran en la tabla usuarios de la base de datos. En 

caso afirmativo, permitirá la entrada del administrador a dicho espacio. 

RF15. Insertar artículo en la base de datos 

Un sencillo formulario permite al administrador de la Tienda Virtual agregar nuevos artículos 

en la base de datos. Además el administrador podrá subir la imagen de dicho artículo que 

será guardada en la carpeta correspondiente. Un ínsert guardará toda esta información en 

una tupla de la tabla stock en la base de datos. 

RF16. Búsqueda de pedidos por cliente. 

Dentro de la opción que permite cambiar el estado de los pedidos, existe un buscador para 

facilitar esta opción al administrador. Una consulta select en SOL buscará el pedido en 

cuestión Jo mostrará en el listado inferior. El administrador podrá buscarlo directamente en 

el listado o filtrarlo mediante este buscador. 

RF17. Modificación del estado de un pedido. 

Todos Jos pedidos realizados por clientes en la Tienda Virtual disponen de un código de 

estado (Realizándose, Enviado,· Entregado y Finalizado). Haciendo uso del buscador 

mencionado en el punto anterior, el administrador seleccionará el pedido que desee o los 

pedidos que desee en el caso de que se vaya a realizar un envío con varios pedidos. Tras 

modificar Jos textboxes que aparecen en la columna estado de cada pedido y pulsar el botón 

actualizar, se modificarán en la base de datos los estados de los pedidos que el 

administrador haya modificado. 
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RF18. Mostrar información del administrador 

Igual que ocurría con los clientes, el administrador registrado en la Tienda Virtual podrá ver 

su nombre en el marco que existe a la izquierda de la Tienda Virtual en todo momento. 

4.2.1.4. REQUERIMIENTOS PARA PUBLICIDAD 

RF19. Listado de nuevos productos en la página principal 

RF20. Listado de productos especiales o destacados en la página principal 

RF21. Enviar ofertas a clientes registrados 

RF22. Listado de opiniones de los clientes referentes a los productos 

4.2.2. REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES 

En la entrevista sostenida con el gerente general de la GERCETUR - LAMBAYEQUE se 

pudo obtener una lista de requerimientos que en sí no son funcionalidades propias de la 

Tienda Virtual de Artesanías pero que sí ha sido importante considerar en todo el proceso 

de desarrollo. 

Estandarización 

o La web deberá de visualizarse y tener el mismo comportamiento en los exploradores 

más importantes: Internet Explorar, Mozilla Firefox, Google Chrome, Safari y Opera. 

o Deberá visualizarse correctamente en una resolución de pantalla de 800x600 píxels o 

superior. 

o Las páginas deberán cumplir con los estándares CSS y XHTML 39
. 

Usabilidad 

o La navegación en la Tienda Virtual será intuitiva y amigable, siendo fácil de usar incluso 

para personas no habituales en intemet. 

39 
Ufirtzando estándares Web (XHTML+CSS) se crea una Web que podrá ser visualizada en la gran mayoria de navegadores Web, en la 

mayorla de dispositivos, en la mayoria de Sistemas Operativos, con sus diferentes configuraciones, etc. Igualmente se crea una estructura 
que los robots de los principales motores de búsqueda podrán entender, indexar y clasificar. · 
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o Todas las páginas tendrán una estructura común para que el visitante se sienta 

siempre orientado durante su navegación 

o La Tienda Virtual será atractiva y agradable visualmente, acorde a las indicaciones 

dadas por el personal de Imagen Institucional de GERCETUR 

Modularidad 

o Debe ser un sistema escalable, pudiendo añadir fácilmente nuevas funcionalidades 

(mejoras en el catálogo, registro de usuarios, etc.) 

o Debe ser reusable, pudiendo aprovechar en otras áreas las funcionalidades 

implementadas. 

Rendimiento 

o Las páginas deben ser ágiles y tener un tiempo de carga adecuado. 

Disponibnidad 

o La Tienda Virtual estará activa las 24 horas del día. 

Seguridad 

o Ef sistema debe cumplir con la Ley Orgánica de Protección de Datos de carácter 

personal (LOPD)40
• 

o Ningún administrador de la Tienda Virtual podrá averiguar las contraseñas guardadas. 

o Los datos relacionados con las tarjetas de crédito no se registrarán en el sistema y 

viajarán por la red de forma segura, a través de un protocolo SSL. 

o Se realizarán backups periódicos. 

o Se manejan perfiles de acceso a la base de datos y en general al Backend de la Tienda 

Virtual. 

40 
Ley N• 29733, Ley de Protección de Datos Person~les (Resolución Suprema N• 180-2011-PCM de fecha 'Zl de juDo de 2011 - Perú) 
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4.2.4. MODELO DEL DOMINIO 

"Un Modelo de Dominio es un artefacto de la disciplina de análisis, construido con las reglas 

de UML durante la fase de concepción, y que contiene, no conceptos propios de un sistema 

de software sino de la propia realidad física'~ 41 
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Figura 46: Modelo del Dominio del Problema 

Fuente: Elaboración Propia 
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4.2.5. MODELO DE CASOS DE USO 

4.2.5.1. ACTORES DEL SISTEMA: 

Los actores son el conjunto de agentes externos que utilizan o se relacionan con el sistema. 

Un actor puede participar en varios casos de uso y un caso de uso puede interactuar con 

varios actores. 

En nuestro caso tenemos a tres agentes humanos (visitante, cliente, administrador} y un 

sistemaexterno (la pasarela de pago). 

o Visitante: Usuario que navega de forma anónima por la Tienda Virtual visualizando los 

productos (a través de las distintas categorías), busca productos introduciendo algunas 

palabras clave y realiza selecciones de productos para su compra que se irán 

añadiendo en el carrito de la compra. 

o Actor CUente: Usuario registrado e identificado por el sistema. Se trata de una 

especialización de visitante, por Jo que heredará todas sus relaciones. 

o Actor Administrador: Persona con acceso al gestor de contenidos que administrará la 

web. 

o TPV Virtual: Pasarela de pago proporcionada por la entidad financiera del cliente a 

través de la cual se efectuarán las transacciones bancarias para pagar los pedidos. 

ucTIEUDA/ ucADMJU / uc 2Check0ut / 

~ l 
Administrador 

7 
TPWirtual 

Visitante 

1 
l 
Cliente 

Figura 47: Actores del Sistema (Tienda Virtual de Artesanías) 

Fuente: Elaboración propia 
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4.2.5.2. CASOS DE USO: 

En esta parte mostramos el estudio por "Casos de uso" de la aplicación, donde se 

mostrarán las funcionalidades y los comportamientos del sistema mediante su interactión 

con algún agente externo, ya sea desde una petición de un actor o bien desde la invocación 

de otró caso de uso. 

La Figura 48 muestra un diagrama de casos de uso de alto nivel, para la Tienda Virtual de 

Artesanías. 

TIENDA VIRTUAL DEARTESANiAS 

7---+----1 t----t----7 
Cliente 

•=-P'""'t". cuam;¡ 

7 
Visitante 

(from Paquete CU- CLIENTI!E) 

TPVVirtual 

(from Paquete CU- CLIENTE) 

1---t------l 
Figura 48: Diagrama de Casos de Uso del Negocio 

Fuente: Elaboración propia 

Administrador 

(from Paquete CU- ADM!ii!ISTRADOP.) 

En la figura anterior el rectángulo representa la aplicación de comercio electrónico a 

desarrollar en esta Tesis (Tienda Virtual de Artesanías de Lambayeque) cuya funcionalidad 

se describe a continuación: 

Clientes (usuarios navegantes). Los productos artesanales que se desean comprar se 

deberán ir incluyendo simbólicamente en un carrito de compra; el cliente podrá consultar en 

cualquier momento el contenido de su carrito y realizar modificaciones que crea conveniente 

(se podrá cambiar la cantidad de productos que se desea adquirir o eliminar alguna de las 

compras del carrito). Este carrito de compra se creará en el momento en el que se reciba la 

petición de entrada en el sistema y pertenecerá al usuario que está navegando en ese 

momento; todas las operaciones que el usuario realice sobre el sistema se harán de forma 

anónima, de modo que el usuario no deberá identificarse (registrarse) hasta que no vaya a 

confirmar su compra. 
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Cuando se decida confirmar la compra se realizarán dos acciones: La primera consistirá en 

crear un pedido (para lo que el comprador debe haberse identificado} y la segunda será 

reducir las existencias de los productos comprados; cuando se haya confirmado una 

compra, ya no se podrá modificar el contenido del carrito 

Administradores. Permitirá gestionar y mantener la aplicación, clientes, productos, 

artesanos, líneas artesanales, medios de pago, pedidos e inventario. 

Con el fin de simplificar el modelo de casos de uso estos han sido desglosados en función 

del actor con quien interactúa, y para una mejor visualización primero se mostrará los 

diagramas de primer nivel y luego de forma completa: 

FrontEnd -Tienda Virtusl deArtessniss 

J----+---7 

Figura 49: Diagrama de Casos de Uso: Gestionar Venta - 1° nivel 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 50: Diagrama de Casos de Uso: Gestionar Venta- Completo 

Fuente: Elaboración propia 
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esO:Enó- Tienda Virtual deArtssnÍS5 

t~----1 
Administrad 

Figura 51: Diagrama de Casos de Uso: Gestionar Mantenimiento- 1• Nivel 

Fuente: Elaboración propia 
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uc Diagrama de Casos de Uso- Gestionar Usuarios 

l~ 
Administrador 

Figura 52: Diagrama de Casos de Uso: Gestionar Usuarios 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 53: Diagrama de Casos de Uso: Gestionar Zonas 

Fuente: Elaboración propia 
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uc Diagrama de Casos de Uso • Gestionar Pedidos 

Figura 54: Diagrama de Casos de Uso: Gestionar Pedidos 

Fuente: Elaboración propia 

~ 115 



4.2.5.3. DESCRIPCIÓN DE LOS CASOS DE USO 

Caso de Uso: Ver No'ledades 
Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 
Post-Condición~ 

Flujo Principal: 

Permite listar todos los productos nuevos que se encuentran 
registrados en el sistema. 
Cliente 
Ninguna 
Ninguna 

1. El cliente solicita ver el listado de los últimos productos registrados en el sistema. 
2. El sistema muestra una lista de todos los productos registrados el último mes. 
3. Si el cliente hace click en el botón "Detalles" asociado a cada producto. 
4. El sistema ejecuta el caso de uso "Ver Detalle de Producto" 

Tabla 15: Especificación del Caso de Uso- Ver Novedades 
Fuente: Elaboración propia 

-Caso de Uso: Navegar por Catálogo 
- --

Descripción: 

Actor: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que se encarga de 
mostrar los productos que hay disponibles en la tienda virtual 
clasificados por línea artesanal o por artesano. 
Visitante 

Pre- Condición: Ninguna 
Post-Condición: Ninguna 
Flujo Principal: 
1. El cliente (entidad CLIENTE) accede a la página inicial de la tienda virtual y le 

aparece un menú con todas las líneas artesanales disponibles (entidad LINEA 
ARTESANAL). El cliente selecciona cualquiera de ellas. 

2. El sistema muestra todos los productos que hay bajo esa línea artesanal. 
3. Si el cliente hace click en el botón "Detalles" asociado a cada producto, el sistema 

ejecuta el caso de uso extendido "Ver Detalle de Producto". 

4. En el detalle existe un botón para añadir el producto al carrito de la compra. 
Funcionalidad explicada en el caso de uso "Añadir a Carrito" 

Flujo Alternativo~ 
2. Si no hay ningún producto en la línea artesanal se muestra un mensaje "No hay 

Productos en esta categoría" y el caso de uso finaliza. 
3.a. Si el cliente selecciona la opción "Buscar" el sistema ejecuta el caso de uso 

extendido "Buscar Producto". 

3.b. Si el cliente selecciona un artesano del módulo "Artesanos" el sistema ejecuta e~ 
caso de uso extendido "Ver Productos por Artesano". 

3.c. Si el cliente selecciona la opción "Novedades" el sistema ejecuta el caso de uso 
extendido "Ver Novedades". 

3.d. Si el cliente desea consultar el historial de sus pedidos pincha en la opción 
"Entrar" y el sistema ejecuta el caso de uso extendido "Ver Pedidos». 

Tabla 16: Especificación del Caso de Uso- Navegar por Catálogo 
Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: B.uscar Producto · 

Descripción 

Actor~ 

Pre- Condición: 
Post.;Condición: 
Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que se encarga de 
seleccionar productos que cumplen unos determinados criterios 
de búsqueda. 
Cliente 
Ninguna 
Ninguna 

1. El cliente ingresa algunas "palabras clave" por ejemplo: el nombre de un producto, 
línea artesanal, fabricante o artesano, etc. (en una caja de texto para su posterior 
búsqueda). 

2. El cliente pincha el botón "Buscar". 
3, Aparece un listado de los productos coincidentes con las "palabras clave" 

ingresadas. 
4. El cliente selecciona de la lista desplegable el producto de su interés. 
5. E~ sistema ejecuta el caso de uso incluido "Ver Detalle del Producto". 
6. Cada producto cuenta con el botón "Agregar al Carro" que sirve para añadir el 

producto al carrito de la compra. Caso de uso explicado en "Añadir a Carrito" 
Flujo Alternativo: 
~ Si. no hay ningún producto cuyo nombre, el de su línea artesanal o el del artesano 

que lo fabricó coincida con las palabras claves ingresadas, entonces se mostrará el 
mensaje "No se han encontrado resultados para su búsqueda". 

Tabla 17: Especificación del Caso de Uso- Buscar Producto 

Fuente: Elaboración propia 

· Caso de Uso: Ver Carrito · . 

Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 
Post-Condición: 
Flujo Principal: 

Permite ver los productos que han sido agregados al carrito de 
compra. 
Cliente 
Ninguna 
Ninguna 

1. El cliente selecciona la opción "Carrito" (entidad CARRITOCOMPRA). 
2. El sistema muestra al usuario el listado de productos de la cesta de la compra. Para 

cada producto se muestra: una imagen, el nombre, la cantidad de unidades del 
producto seleccionado, el precio unitario y el precio total (precio unitario "' cantidad). 
También se muestra el precio total de la compra incluyendo impuestos y gastos de 
envío. 

Flujo Alternativo: 
3.a. El cliente selecciona un producto y la opción "Eliminar". 

B sistema ejecuta el caso de uso "Quitar Producto de Carrito" 
3.b. El cliente incrementa o decrementa la cantidad de un producto de la cesta. 

El sistema ejecuta el caso de uso "Modificar Cantidad" 
3.c. El cliente selecciona "Continuar Comprando" 

El sistema ejecuta e/ caso de uso "Navegar por Catálogo" 

Tabla 18: Especificación del Caso de Uso -Ver Carrito 

Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: Añadir a Carrito 
·- ~----

Descripción: 

Actor; 
Pre- Condición: 

Post-Condición: 
Flujo Principal~ 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que se encarga 
de añadir los productos, que un visitante o cliente registrado 
desea comprar, al carrito de la compra. 
Cliente ·-; 
El cliente se encuentra en la interfaz de "Detalles del Producto" 
hasta donde llegó navegando por el catálogo. 
El sistema actualizará el resumen del carrito. 

1. El cliente pincha el botón "Agregar al Carro". 
2. El sistema comprueba que el producto se encuentra en el carrito 
3. Si se encuentra, suma la cantidad al producto existente en el carrito. 
4. Si no se encuentra, se añade el artículo nuevo al carrito. 
5. El sistema actualiza los totales del carrito. 

Tabla 19: Especificación del Caso de Uso - Afiadir a Carrito 

Fuente: Elaboración propia 

Caso de Uso: Quitar Pt"oducto de Carrito 

Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 

Post-Condición: 
Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que se encarga 
de eliminar los productos que un cliente tiene seleccionados en 
el carrito de la compra. 
Cliente 
El producto a eliminar debe encontrarse en el listado de 
productos del carrito (ver caso de uso "Ver Carrito") 
El sistema actualizará el resumen del carrito. 

1. El cliente pincha en el ícono de eliminar un producto del carrito de compra. 
2. El sistema borra el producto seleccionado del carrito. 
3. El sistema actualiza los totales del carrito. 
4. La aplicación vuelve a mostrar el listado de productos del carrito de la compra. Caso 

de uso explicado en "Ver Carrito". 

Tabla 20: Especificación del Caso de Uso • Quitar Producto del Carrito 

Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: Modificar Cantidad 

Descripción: 

Actor; 
Pre- Condición: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que se encarga 
de modificar la cantidad de los productos que un cliente tiene 
seleccionados en el carrito de la compra. 
Cliente 
El producto cuya cantidad se quiere modificar, debe 
encontrarse en el listado de productos del carrito (ver caso de 
uso "Ver Carrito") 

Post-Condición: El sistema actualizará el resumen del carrito. 
Flujo Principal: 

3. El cliente incrementa o decrementa la cantidad de un producto del carrito de compra. 
4. El sistema actualiza la línea del carrito (entidad ITEMCARRITO) con la nueva 

cantidad. 
5. Si la cantidad nueva es cero, el sistema elimina el artículo del carrito. 
6. El sistema actualiza los totales del carrito. 

Tabla 21: Especificación del Caso de Uso- Modificar Cantidad 

Fuente: Elaboración propia 

Caso de Uso: Ver Detalle de Producto 

Descripción: 

Actor: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que permite al 
cliente conocer la información detallada de un producto. 
Cliente 

Pre- Condición: El Producto se encuentra registrado en el sistema 
Post-Condición: Ninguna 
Flujo Principal: 

1. El cliente busca en el catálogo el producto deseado. 
2. El cliente pincha el botón "Detalles" asociado a cada producto. 
3. El sistema muestra la información detallada del producto (descripción, peso, nombre, 

. artesano fabricante, precio, etc.). 
4. El sistema ejecuta el caso de uso incluido "Ver Productos Relacionados". 
5. Si el cliente pincha en el botón "Agregar al Carro" se ejecuta el caso de uso extendido 

"Añadir a Carrito". 

Tabla 22: Especificación del Caso de Uso -Ver Detalle de Producto 

Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso·: Realizar Pedido ----- ,___ 
Descripción: 

Actor: 

Pre- Condición: 

Post-Condición~ 

Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que se encarga 

de finalizar la compra y generar un pedido con los productos 

del carrito. 

Cliente 

El carrito de compra debe tener al menos un producto. 

El pedido queda registrado en la base de datos 

1. El sistema ejecuta el caso de uso incluido "Autenticar Cliente" 

2. El sistema muestra al cliente sus datos personales (ingresados previamente por el 

cliente al momento de registrarse) y le da la posibilidad de modificar su dirección de 

·envio, de facturación, etc. 

3. El sistema muestra al cliente un resumen final del pedido con los gastos de envío y le 

pide aceptar las "Condiciones Generales de la Venta". 

4. El cliente- acepta las condiciones de la venta. 

5. El sistema muestra al cliente los diferentes medios de pago (PayPal, Tarjeta de 

Crédito, etc.). 

6. El cliente elige un medio de pago. 

7. El sistema ejecuta el caso de uso incluido "Pagar" 

8. El sistema marca el pedido como pagado, muestra un mensaje de confirmación y 

envía un mail con los datos de la compra al cliente. 

9. El sistema actualiza la tabla PEDIDO con una nueva fila. 

1 O. El sistema accede a la base de datos y busca la información de los artículos del 

carrito. 

11. El sistema actualiza la tabla DETALLE_PEDIDO con una nueva fila. 

Flujo Alternativo: 

1. Si el clienta es nuevo tiene que registrarse previamente para poder comprar. 

2. Si el cliente desea hacer alguna modificación en la dirección de envío o facturación, el 

sistema ejecuta dos casos de uso: "Modificar Información de Envío" y "Calcular 

Impuestos y Gastos de Envío". 

4. Si el cliente- no acepta las condiciones de la venta, el sistema muestra el mensaje "Por 

favor acepte las condiciones generales de la venta" y vuelve al paso 4. 

8. Si la pasarela de pago notifica que no ha finalizado la compra correctamente, se 

muestra un mensaje con el error producido, se registra el error del pedido en el sistema 

y termina el caso de uso. 

Tabla 23: Especificación del Caso de Uso - Realizar Pedido- Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: Realizar Compra · · 

Descripción: 

Actor~ 

Pre- Condición: 
Post•Condición: 
Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que permite 
mostrar al cliente un resumen de su Carrito de Compra y le 
da la oportunidad de hacer efectiva la compra. 
Cliente 
Ninguna 
Ninguna 

1. El cliente selecciona la opción "Carrito" 
2. El sistema ejecuta el caso de uso incluido "Ver Carrito" 
3. El cliente pincha en el botón "Comprar Ahora" 
4. El sistema ejecuta el caso de uso incluido "Realizar Pedido". 
Flujo Alternativo: 
3. Si el cliente, desea seguir comprando pincha sobre la opción "Continuar Comprando" y 

el sistema ejecuta el caso de uso "Naveaar por Catáloao". 

Tabla 24: Especificación del Caso de Uso - Realizar Compra 

Fuente: Elaboración propia 

Cal?O de Uso.: Pagar · 

Descripción: 

Actor: 

Pre- Condición: 

Post-Condición: 

Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que permite 
pagar el pedido mediante una transacción bancaria a través 
del TPV Virtual (pasarela de pago). 
Cliente 

Existe al menos un producto en la cesta y el cliente ha 
aceptado las condiciones generales de la venta. 
Se efectúa el traspaso del importe del pedido de la cuenta del 
cliente a la cuenta del negocio. 

1. El sistema carga la pasarela de pago del banco, informando del pedido y su coste. 

2. El banco solicita la tarjeta de crédito y las credenciales requeridas. 

3. El cliente introduce los datos solicitados. 

4. El banco valida los datos y efectúa la transacción. 

5. EJ banco notifica al sistema que la transacción finalizó correctamente. 

Flujo Alternativo: 

4. Si alguno de los datos no es válido, el banco notifica del error al sistema y termina el 
caso de uso. 

Tabla 25: Especificación del Caso de Uso - Pagar 

Fuente: Elaboración propia 
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'Caso de Uso: Autenticar Cliente · 

Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 

Post•Condición: 
Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que permite al 
cliente iniciar sesión en el sistema. 
Cliente 
El cliente se ha registrado previamente y dispone de una 
contraseña. 

1. El sistema solicita el email del cliente y la contraseña. 
2. El cliente introduce su email y contraseña 
3. El sistema comprueba que dichos datos se encuentran en la base de datos. 
4. El sistema inicia sesión con el usuario en cuestión. 
Flujo Alternativo: 
2, Si el cliente está comprando por primera vez (no tiene cuenta aún) el sistema ejecuta 

el caso de uso "Registrar Cliente". 
3. Si la contraseña es incorrecta, se muestra un mensaje de error y se vuelve al paso 1. 

Tabla 26: Especificación del Caso de Uso -Autenticar Cliente 

Fuente: Elaboración propia 

____ c_aso de Uso. R g t a 

Descripción: Se da de Alta un nuevo cliente en el sistema. 

Actor: Cliente 

Pre- Condición: El cliente no se ha dado de alta previamente. 
Post-Condición: El cliente es registrado en el sistema. 

Flujo Principal: 
1. El cliente va a una página desde la que puede darse de alta (Ejemplo: lnieio.php) 

2. El cliente selecciona la opción "Registrarse". 
3. El sistema solicita los datos al cliente (datos personales, direcciones de facturación, 

envío, etc.). 
4. El cliente introduce los datos. 

5. El sistema valida los datos. 
6. El sistema registra al cliente en la base de datos. 
7. El sistema envía un email de bienvenida con los datos del registro. 

Flujo Alternativo: 
5. Si ya existe un cliente con el mismo email o alguno de los datos introducidos no es 

válido, se muestra un mensaje de error y se vuelve al punto 3. 

Tabla 27: Especificación del Caso de Uso - Registrar Cliente 

Fuente: Elaboración propia 
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a U . Modtftcar lnformacton de Envto 

Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 

Post-Condición: 
Flujo Principal: 

Este caso de uso encapsula la funcionalidad que permite 
actualizar la información de un cliente. 
Cliente 
El cliente de quién se modificará la información ya está 
logeado (ya inició sesión). 
Los datos de un cliente se actualizan en el sistema. 

1. El sistema muestra en un formulario todos los datos del cliente, desde allí podrá 
modificar: direcciones de envío, datos personales y podrá ver su historial de pedidos. 

2. El cliente modifica los datos que crea necesarios y pulsa el botón "Grabar Cambios". 
3. El sistema actualiza la información del cliente con los nuevos datos ingresados. 
4. El cliente hace click en "SALIR", el sistema cierra sesión y el caso de uso finaliza. 
Flujo Alternativo: 
2. Si alguno de los datos introducidos no es válido, se muestra un mensaje de error y se 

vuetve al paso 1. 

Tabla 28: Especificación del Caso de Uso - Modificar Información de Envfo 

Fuente: Elaboración propia 

Caso de Uso: Gestionar Usuarios 

Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 

Post-Condición: 
Flujo Principal: 

Permite iniciar sesión en la parte administrativa de la tienda 
virtual. 
Administrador 
El administrador se ha registrado previamente y dispone de 
una contraseña. 
El administrador queda identificado en el sistema. 

1. El administrador quiere iniciar sesión en el sistema (Gestor de Contenidos). 
2. El sistema solicita su nombre y su contraseña. 
3. El administrador introduce los datos 
4. El sistema valida los nuevos datos. 
5. El sistema identifica al administrador y crea una nueva sesión. 
Flujo Altemati'lo:, 
4. Si no existe un usuario con el nombre y contraseña insertados, se devuelve un 

mensaje de error y se vuelve al punto 3. 

Tabla 29: Especificación del Caso de Uso- Gestionar Usuarios 

Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: Gestionar Lineas Artesanales --------
Descripción: Permite crear, editar, eliminar y consultar las líneas 

artesanales. 
Actor: 
Pre- Condición: 
Post-Condición: 

Flujo Principal~ 

Administrador 
Ninguna 
El sistema dispone de una lista de categorías que vienen a 
ser las líneas artesanales a las que pertenecerán los 
productos que son exhibidos en la tienda virtual 

1. El administrador selecciona la opción: administrar categorías de productos 

2. El sistema presenta en pantalla un menú con opciones de agregar nueva, editar, 
eliminar o consultar. 

3. El administrador elige la opción deseada, en caso de que se trate de editar, eliminar o 
consultar debe elegir una categoría de productos. 

4. El sistema presenta una pantalla para realizar la operación elegida por el 
administrador. 

5. El administrador ejecuta la operación. 

6. El administrador confirma la ejecución o terminación de la operación. 

7. El sistema vuelve al menú principal 

Flujo Alternativo: 
• Volver al menú principal: en cualquiera de los pasos del flujo normal el sistema 

permite volver al menú principal (de la parte administrativa de la tienda). 

• Categoría de productos existente: en el paso 3 del flujo normal de eventos, el 
administrador puede elegir crear una nueva línea artesanal, si el nombre ingresado 
corresponde a una existente, el sistema devuelve un mensaje que indica que debe 
cambiar el nombre porque ya existe otra igual y vuelve a pedir el nombre. 

Tabla 30: Especificación del Caso de Uso - Gestionar Lineas Artesanales 

Fuente: Elaboración propia 

Caso de Uso: Ver Pedidos 
Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 

Permite listar todos los pedidos que haya realizado un cliente 
ordenados por fecha. 
Cliente 
Hay al menos un pedido realizado. 

Post-Condición: Ninguna 
Flujo Principal: 

1. El cliente pincha en la opción "Acceso de Usuarios" 
2. El sistema ejecuta el caso de uso incluido "Autenticar Cliente" 
3. El sistema muestra al cliente todos los datos almacenados de éste, desde allí podrá 

adrrnnistrar: direcciones, datos personales y podrá ver su historial de pedidos. 
4. El cliente entra en la sección de pedidos. 
5. El sistema muestra una lista con todos los pedidos y el estado en el que se encuentra 

cada uno de ellos (el estado de un pedido puede ser: en espera de pago, entregado, 
error de pago, reembolsado, cancelado, etc.). 

Tabla 31: Especificación del Caso de Uso· Ver Pedidos 

Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: Gestionar Productos - --~----
Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 

Post-Condición: 
Flujo Principal: 

Encapsula la funcionalidad ofrecida para poder dar de alta, 
baja, consultar o modificar a un producto. 
Administrador 
Para el alta es necesario que el producto sea nuevo y para la 
modificación una actualización de la información. 
El producto fue registrado, eliminado o modificado. 

1. El administrador selecciona la opción administrar productos. 
2. El sistema presenta en pantalla un menú con opciones de agregar nuevo, editar, 

eliminar o consultar. 
3. El administrador elige la opción: crear nuevo producto. 
4. El sistema muestra un formulario con los campos a completar (nombre del producto, 

peso, artesano fabricante, precio, línea artesanal a la cual pertenece, descripción, 
etc.) 

5. El sistema da la posibilidad de asociar varias imágenes a cada producto. 
6. El sistema verifica que los datos ingresados son correctos. 
7. El sistema almacena (graba) la información del nuevo producto. 
Flujo Alternativo: 
3. En caso de que la opción elegida por el administrador sea editar, eliminar a consultar 

debe elegir un producto artesanal ya registrado. 

Tabla 32: Especificación del Caso de Uso - Gestionar Productos - Fuente: Elaboración propia 

Caso de Uso: Gestionar Artesanos 

Descripción: 
Actor: 
Pre- Condición: 
Post-Condición: 

Flujo Principal: 

Permite crear, editar, eliminar y consultar artesanos 
Administrador 
Ninguna 
El sistema dispone de una lista de artesanos lambayecanos 
que son quienes elaboran los diferentes productos que se 
exhiben en esta tienda. 

1. El administrador selecciona la opción: administrar artesanos. 

2. El sistema presenta en pantalla un menú con opciones de agregar nuevo, editar, 
eliminar o consultar. 

3. El administrador elige la opción deseada, en caso de que se trate de editar, eliminar o 
consultar debe elegir un artesano ya registrado. 

4. El sistema presenta una pantalla para realizar la operación elegida por el 
administrador. 

5. El administrador ejecuta la operación. 

6. El administrador confirma la ejecución o terminación de la operación. 

7. El sistema vuelve al menú principal (desde cualquiera de los pasos del flujo normal). 

Flujo Alternativo: 
• Artesana existente: en el paso 3 del flujo normal de eventos, el administrador puede 

elegir crear un nuevo artesano, si el "número de constancia de artesano" ingresado 
corresponde a uno existente, el sistema devuelve un mensaje que indica que debe 
cambiar el W parque ya existe otro igual y vuelve a pedir el No de Constancia. 

Tabla 33: Especificación del Caso de Uso - Gesti.onar Artesanos - Fuente: Elaboración propia 
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Caso de Uso: Gestienar Pedidos · 

Descripción: 
Actor: 
Pre~ Condición: 
Post-Condición: 

Flujo Principal: 

Permite cambiar el estado, consultar, y dar de baja un pedido 
Administrador 
El pedido se ha realizado previamente por el cliente 
Los datos del pedido quedarán modificados en el sistema 
(cambiar estado) o el pedido y todas sus líneas serán 
eliminados del sistema (dar de baja). 

1. El administrador selecciona la opción: Gestionar Pedidos. 

2. El sistema presenta en pantalla un listado con todos los pedidos y un buscador. 

3. El administrador pincha sobre un pedido. 

4. El sistema muestra la información básica del pedido y un menú con opciones para: 
cambiar el estado, consultar y dar de baja pedidos. 

5. El administrador elige: cambiar estado (el estado de un pedido puede ser: en espera 
de pago, entregado, error de pago, reembolsado, cancelado, etc.). 

6. El sistema modifica el pedido en la base de datos. 

7. El sistema confirma que el pedido se ha modificado correctamente. 

Flujo Alternativo~ 
5.a. Si el administrador elige: dar de baja, el sistema eliminará todas las líneas del pedido 

y actualizará la base de datos. 

5.b. Si el administrador elige: consultar, el sistema muestra la información detallada del 
pedido (incluye todas las líneas del pedido, gastos de envío, etc.). 

Tabla 34: Especificación del Caso de Uso - Gestionar Pedidos 

Fuente: Elaboración propia 

Caso de Uso: Ver Productos por Artesano · _ 

Descripción: 

Actor: 
Pre- Condición: 
Post~Condición: 

Flujo Principal: 

Permite listar todos los artesanos que se encuentran 
registrados en el sistema y los productos de cada uno de 
ellos. 
Cliente 
Existe al menos un artesano registrado en el sistema. 
Ninguna 

1. El cliente solicita ver- el listado de artesanos registrados en el sistema. 
2. El sistema muestra una lista con todos Jos artesanos registrados. 
3. El cliente pincha el botón "Ver Productos" asociado a cada artesano. 
4. El sistema muestra una lista de todos los productos fabricados por el artesano 

seleccionado, 
5. Si el cliente hace click en el botón "Detalles" asociado a cada producto. 
6. El sistema ejecuta el caso de uso "Ver Detalle de Producto" 

Tabla 35: Especificación del Caso de Uso -Ver Productos por Artesano 

Fuente: Elaboración propia 
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4.2.6. PAQUETES DE CASOS DE USO 

u e Paquetes de casos de uso/ 

Paquete CU - CLIEUTE 1 

~ + TPV Virtual 

~ +Visitante 

~ +Cliente 

O +Añadir s Carrito 

O +Autenticar Cliente 

O + Buscar Producto 

0 + Calcular Impuestos y Gastos de Envio 

O + Iniciar Se,sión 

0 +Modificar Cantidad 

O +Modificar Información de Envio 

O + Navegar pcr Cstálc.go 

0 +Pagar 

O + Pagar con Tarjeta de Crédito 

0 + Pagar vis DepÓsito Bancario 

CD + Quitar Producto de Cartito 

O + Realizar la Compra 

0 + Realizar Pedido 

() + Recordar Contraseña 

O + Registrar Cliente 

0 +Ver Carrito 

O +Ver Detalle de Producto 

O .,. Ver Novedade:s 

0 + Ver Pedidos 

0 +Ver Productos Relacionados 

0 +Ver Productos x Arle:sano 

Paquete CU - ADMIUISTRAOOR 1 

~ +Administrador 

O + Gestionar Artesanos 

CJ + Ge:stionar Formas de Pago 

CJ + G!:"stionar Lir:eas Artesanales 

CJ + Gfr.5ticnsr Paises 

LJ + Ge:stionar Pedidos 

LJ + Ge,stionsr Productos 

[J + Gestionar Provincias 

LJ +Gestionar Usuarios 

[] +Ge-stionar Zonas 

O + Gestionar Artesanos 

O + Gestionar Formas e! e Pago 

0 + Ge,stionar Line:as Artesanale:s 

O + Ge:stionar Psise,s 

O + Gestionar Pedidos 

O + Gestionar Productos 

O + Ge:stionsr Provincias 

O + Gestionar Usuarios 

O + Ge:stionar Zonss 

Figura 55: Paquetes de Casos de Uso 

Fuente: Elaboración propia 
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4.3. ANÁLISIS Y DISEÑO PRELIMINAR 

4.3.1. DIAGRAMAS DE ROBUSTEZ 

sd Diag.Robustez. • Uavegar por Catálogo 

o-o 
Ver Pro~h.:doi pe: 

Artesano 

Ver Produdos por 
Linea Artessnsl 

Arte,;ano 

Q ---0 .~-~~~·~ o.~~~~,::::~:·::O------o A Página Ti~nda ¿Qué opción ~ligió? Ver Nov~sde/ Produdo 
Cliente 

(from Paquete CU. CLieNTE) 4' [diO! en "Oe:o 

sd Oiag.Robustez .. Buscar Producto 

5: fclic:k en "'Agragar al Csrroj~ 
Ver Celalle de 

ProduCIO 

~o-o 
Añadir a Cs:rito 

Figura 56: Diagrama de Robustez Navegar por Catálogo 

Fuente: Elaboración propia 

.· ~ 

CarritoComprs 

7 
Cliente 

·~-~-/''"·~··~ 
2:diocenunp<oducto--. O /0 

~ Producto 

"'""~-~~· ~ 

~~ 
De:tslle del Produdo Cbtene:rOetslleProduao 

Figura 57: Diagrama de Robustez Buscar Producto 

Fuente: Elaboración propia 
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sd Oiag.Robu•te• ·Ver Detalle de Producto 

4: Información del p~cd:udo 

sd Diag.Robustez- Añadir a Carrito 

Detalle del Prodoáo f..1ostrarPtodu:do:tRelacicnados 

Figura 58: Diagrama de Robustez Ver Detalle de Producto 

Fuente: Elaboración propia 

0-0 

Ac:tusli:arTotal&5 

Figura 59: Diagrama de Robustez Aliadir a Carrito 

Fuente: Elaboración propia 
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sd Oiag.Robustez ·Ver llovedades 

1: c:liti< en "NOVEOAOE~ 

~ '~ ... ,.,..._,.. 
Cliente 

sd Oiag.Robustez. ~ VerCarrito 

Detalle del Producto l,!ostrarlnloProdudo ObtenerOetslle?rodudO 

Figura 60: Diagrama de Robustez Ver Novedades 

Fuente: Elaboración propia 

_Qc:l~----3>-0-0 A' Pagina Tienda ObtensrProdudo>DeC«sta llemCorrito 
Cliente 

~ 
3: di eX er. "Eliminar lt&m" 

CslculsrTotal 

Figura 61: Diagrama de Robustez Ver Carrito 

Fuente: Elaboración propia 

1130 



sd Diag.Robuslez o Ver Pedidos 

l 
Ctiente 

(ftom Paquele CU o C 

o 1.1:AutenticsCiiente(dstos_logeo) ---+0-------0 
ldenlificsción Usuario 

-0 
lnfoEnvio 

-0 
Obtener Peóidos Pedido 

E----O-o 
O~tener Ce:tslle: Ce 

P;:dido 
Detalle de Pedido 

Figura 62: Diagrama de Robustez Ver Pedidos 

Fuente: Elaboración propia 

Une3Pedido 

sd Oiag.Robustez ·Ver Produetos por Artesano 

PSgins Inicio 

4: [clic:ic en "Agregar al Csrro1: 

Detslle del Produc:lo 
Produc:lo 

Figura 63: Diagrama de Robustez Ver Productos por Artesano 

Fuente: Elaboración propia 
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sd Diag.Robuslez • Realizar la Compra 

PSgins Tienda 

ldentifiC!dÓn Realizar Pedid'~ 

Figura 64: Diagrama de Robustez Realizar Compra 

Fuente: Elaboración propia 

sd Diag.Robustez a Modificar Información de Envio 

Obtener Carrito 

.Q 1: pincha en "Ao:eso Usuarios"__. 0------3>-0~ 
A Pagina Inicio Autenlicsr Cliente 

Clien!e 

------=.:.:..=:~~o o 
~00'""'"/ ~-"' o 

Adusli:sr Dirección de 
Envio 

Figura 65: Diagrama de Robustez Modificar Información de Envío 

Fuente: Elaboración propia 



sd Oiag.Robustez o Autenticar Cliente 

sd Oiag Robustez o Registrar Cliente 

(fro:n P•quele CU o CUEII.'TE} 

2.1:Si + 

Mi Cu~nta lnicisr SMién 

Figura 66: Diagrama de Robustez Autenticar Cliente 

Fuente: Elaboración propia 

Registrar Cliente 

o 
Envisr Emsil 
Bienve:nido 

Figura 67: Diagrama de Robustez Registrar CUente 

Fuente: Elaboración propia 
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sd Diag.Robustez • Qular Producto de Carrito 

0--0 
/·~··· 

Q 1:eligeopcién ~ O 1.2:[cli<Xen"Delete"J: ~ ~ 

Busc:ar Produáo 

1.1: [diO< en "8usc:ar'1.)! 

A ---------R-es--iumen de Cá--o-----------e-um7in~e cesta 

Cliente 

(from Paquete CU • CL.JiENTEf} 

'A 
1.3: CsiOJisrTotsl 

~o--o 

sd Oiag.Robustez- Pagar 

Aáuslizsr Total 

Figura 68: Diagrama de Robustez Quitar Producto de Carrito 

Fuente: Elaboración propia 

Q -D 2.1:verific:3rtrnnssa:ión 

A PsSl!rela de Pago 
TPVVirtual 

(from Paquete CU • CLIENTE) 

Figura 69: Diagrama de Robustez Pagar 

Fuente: Elaboración Propia 
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sd Diag.Robustet ·Modificar Cantidad 

0-0 

Q nueva csntidad d~ un produdo -+ . 
)\ Resumen de C 

Cliente 

(lro:n Paquete CU • CUENTE} 

Buscar Produdo y 
1.2: +/·cantidad ~O 

lnae:mE'ntsr o 
Deaementsr Cantidad 

ll~mCsrrito 

~o-o 

sd Diag.Robustez. Gestionar Pedidos 

Adualizsr Monto Total 

Figura 70: Diagrama de Robustez Modificar Cantidad 

Fuente: Elaboración Propia 

--------::,.0 '·'' ,,;. ~ ~"'"' """' 
¿Qué Opc:i6n eligió el 

Administrador? 

~ 1 OR si el administrador 
1.1: [clió: en "Cambiar Estado de Pedido'l: 't pincha diredamente en 

un Pedido .. .Se lanza la 
psntsllo d! edición. 

Administrador 

CsrritoCcmpra 

Eliminar Pedido 

~-O 
~"""~~()~ 

Adualizsr Cambios 

Figura 71: Diagrama de Robustez Gestionar Pedidos 

Fuente: Elaboración Propia 
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sd Oiag.Robus!ez. Realizar Pedido 

íftOaJ Paquele CU • C 

5: datos do CreditCard o PsyPsl 

lnloEnvic 

PcrtS"i 

-0 
FetmsPsgo 

EnviarEmaiiFacturaCiiente 

Figura 72: Diagrama de Robustez Realizar Pedido 

Fuente: Elaboración Propia 
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sd Di ag. Robustez - Gestionar Líneas Artesanales 

0 1'·1d" > ·"'· · •O: e:n ''Bot • 

Listso·o L' "" D•l•"". '""' .. 
Arte:ssnsle:s · ¿Qué: op .. oon e:ligió e:l 

lL 
1.1:[diO:e:n"8 t' ;Ysdministrsdcr? 

o on Nue:vo"l· 1 ........._ ......... 

2: dstcs · •· 
. •m"•"'' -o ,é 

Administra Nue:vs Lin · 
e:s Arte:ssnsl 

OR si el sdministrsdcr pincha 
direc:tsmente: en une Lines 
Arte;snsi...Se: lsn=s ls 
psntslls de: e:dición. 

...... 
7 

Etiminsr Line:s 
Arte:ssnsl 

O at;i; Obte:n line:s srte:ssnsl s e:ditsr {) 
"" ~~§- ~ '- _, 

Edición d;Li~ Editsr L.ine:sArte:ssnsl 
Arte:~snsl ~ o 

Aduslizsr Csmbios 
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"T1 11:1 
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00 

o Cl' ¡¡¡ e 
() 111 
0: ~ ::::J 
-o 

~ a 
"O 
¡¡r ~ 

::S 
~ 
::? o 
~ n 
S' 
(11 

sd Diag.Robustez • Gestionar Productos 

1: Pincha en una Opción ------------::? Ó· H (d;O< eo "Botóo 0•1"•'1• -+ 
~ Listsdo de: Productos ¿Qué Opción eligió el 

en VirtueMsrt lue:vo"J: ~mini¡trsdo(._ -......~ 
U. (dl<i<'" "Botóo k/ . '" 

_Q_ / 2• """· lm;,,., -+ o Jc. 

A '\ . Nuevo Producto 

Administrado 

1.2: [die>: en "Botón Edit'1: + 
OR si el sdministrsdor 
pincha directamente 
en un Producto ... Se: 
lsnzs ls psntslls de: 
edición. 

Editar Producto 

Actusli:sr Csmbios 

Eliminsr ProQucto 

1.3: [die>: en "Botón Publicsr 1 De:spublicsr'1: 
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!2. 1/1 
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!!¡ 
:b 
¡ 
In 

~ o 
In 

sd Diag.Robustez • Gestionar Artesanos 

Administra~ 

3: lr.gr.:ss ra.:evos csto1i 

-----3--0 1.4: {die>: en "Botón Dele:te"j: __. -¿Que opción eligió el 
Virtue:Mart administrador? 

~ 
1.1: [Cii e>: e:n "Botón Nue:vo"): 

Nuevo Art~ano 

1.2: [die>: e:n "Botón Eéit"J: 

OR si el administrador 
pincha dire:áame:nte en un 
Arte;ano ... Se lsnzs la 
pantalla de edición. 

O~-
Editar Artes no 

o 
Aáuali:sr Cambios 

Eliminar Artesano 

Obten Arte:sano a Editlar ( ) 



., 
ca· 
e: 
Dl 
..... 
~ 
e , ¡¡· 

e: ca 
CD Dl a i ~ 
!!! o. 
1» CD 
O' 

SJ - o ... ~ 
1» O' o 
~. e: 
O• (/1 
::J li -o N a Ci) 
'O CD ¡¡¡· 111 

i 
1:¡1 
::S g: 

sd Diag.Robustez- Gestionar Zonas 

-------...:>~0 1.4' ldhi< eo "Ootbo Oelote"~ -+ 

¿Qué Opción eligió el 
Administrscicr? ..,. ~ 1.3: [clidt en ''Botón Publicsr 1 Despublicsr'1: 

Q/ 2' o,.~,.z., -+ 0-¡¿----+----=:::::.. 
A '\. Nueva Zons 

Administrad.or 

+ 
1.2: [didt en "Botón Edil"]: 

OR si el administrador 
pincha directamente 
en una Zona ... Se lsn:s 
la pantalla de: ~ición . 

Adusli:sr Portes 

~ 

Publicsr 1 Despublicsr 
Zona 

Obten Zona a Editsr ( ) 

Eliminar Zona 

o 
Portes 



4.3.2. MODELO DEL DOMINIO ACTUALIZADO 

class Modelo de Dominio Actualizado J 

Portes 
1 

I~F-.r.e: Jnt=9<r ' 
Fmlniásl: Do~bl!! 

1 .. • 1 Pes~Final: Double 
Precio: Double 
PrecioKgAdiáonsl: Double i 

--- ·---- - ~- -- .. 

lnfoEnvio 
' 

TiiXIEn•io: String 
CostoEnvio: Vsrianl • 
LIHlarEnvio: Varian! 1 

1 

- ·--- ---~ 

' 
DocVenla 

l.lonto: Double 1 

Fed!aEmisicn: Cate · 
Fed!aPago: Date 1 
Estado: Boolean 

' --- ---

+usuario 
1 .. • 

t \lt 
Usuario 

a•ra 
ldllluario: ln!Eger 
Nom!:r.s: String 
Apellid~: String 

+administrador Pass.I"Oid: String 
1 Email: String 

Privil=9io: String 
Estado: Estadollluario 

-- .. -· ... 
1 

1 

C4rritoCompra 

ldCsnito: lniEg!!l 
1 Fecha: Date 

Teta!: Dcublo 
ü---- -~ 

•enum!!tslio...¡· cenum~atio ... 
EsladoUsuario EsladoPedido : 
nu~o nur:•o 1 

a divo enviado 
bloqueado 

¡: 
enltr:gsdo 

prohibido cerrado 
----- -· ::¡ - ... - -~· 

j 
Zona Provincia 1 .. " ..... 

ldZona: lnt=9!!t l:ii'ro>incis: . ;·tEg!lr .~ 
OfertaPortes: Boolean 1 - J.!ombre: Stri .. g 

Codiqo: Sllino KgCajaEspecial: Double 
1 

r 
Cosi;;CsjsEspeciel: Couble ' 

--· - ·-
1 

-- -· ·- -

0 .. • 
A FormaP¡go 

Pedido i"" 

i ldFormaPago: lniEger ' 
1 1-!roPedido: lnl=9e1 

0 .. • 1 ~saipción: S~ing k1-Fe-cl!sSoliátado: Date Estado: Boolean .._. 
Fed!aRequaido: Date ·-· - - --- ~ 

Fed!aEntrEgado: Date 
1 

Fed!aAnulado: Date : LineaPedido 
!.lento: Double 1 Cantidad: lnteg:r Estado: EstadoPedido 1 1..". 

PrecioVen!!l: Double , ··- ·--
1' o .. • Estado: Boolean 1 

SubTotal: Double 
-- - -- i 

o .. • 

resli:a 

' J 1 

Producto : : +diente 

ldProdud~: lntEg!lr 
1 

" Oaoipá:n: String 
0 .. • consulta 

0 .. • +diente 0 .. • • Stcó: ln'.eger 
Material: Stting 

1 

P~: Double 
+sdminisltsdct 0 .. • .... lmsgen: String 

'1 
gestiona .,. Color. String 

o lsrgo: Strir.g 

,..--- Ancho: String o .. • 
1-- -- -~ 

1 

0 .. • 

: ltemC4rrito 1 

o .. • 
Csntidsd: lnteger 
CostoUnitsrio: Double : 
SubTotal: Couble 

~ --- ... - --

Figura 77: Modelo del Dominio Actualizado 

Fuente: Elaboración Propia 
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i 
Pais ' 

1:1Fai;: String 
1.." Nombre: String : 

1 
1 -- --

' 
DeposiloBancariO ' 

rtcs~~cr.:r. Sl!i"1 : 

~--·- ---- __¡ 

' 
TPWirtual 

i 

1(.--oTa.ie!!l: String 1; 

- - --
li 
' 

1 

Artesano ' 
: 

1\roComtancia: String 
NomtfeAII!iSSno: String 
DNI: S!ling 
!fu~o:String 

1 Fe:l-~,.;gh..""J: 031= 
' Une.lMillnal: St-ing 
! 

- -- ... -- - -- ... ~ 

lineaArtesanal 

1 
ldllne.lMesgnsl: Variant 
f-l~"'bre; String 
Ca:rinti5n: S!ri'h'l --- ... --"· -------

Precio 1 
1 .. • ' 

i 
Ptecio: Double 

. Fe:cN: Oat¡ 

--~-- -- --



4.3.3. ARQUITECTURA TÉCNICA 

La organización general de la Tienda Virtual de Artesanías sigue la arquitectura Modelo 

Vista Controlador (MVC), ya que este patrón de diseño facilita la funcionalidad, 

mantenibilidad y escalabilidad del sistema, de forma simple y sencilla. 

La Figura 78 muestra que aplicando la arquitectura MVC se puede descomponer un sistema 

en tr~s bloques lógicos, el primero es el relativo a los aspectos de presentación, el segundo 

es aquel que trata con el modelo y los datos, y el tercero es el que recibe e intercepta las 

peticiones del usuario, y controla el flujo para responder estas peticiones. 

Navegador Cliente 
Componente Web: -~-~-~--------' 

Servidor 

Figura 78: Arquitectura Modelo Vista Controlador (MVC) 

Fuente: http://personals.ac.upc.edu/lvelasco/docs/teaching/ComercioEiectronico_J2EE.pdf 

Normalmente, el aspecto de la interfaz gráfica de la aplicación cambia a menudo, su 

comportamiento cambia menos frecuentemente y el modelo de datos es relativamente 

estable. 

En la Figura 79 se muestra la arquitectura Modelo Vista Controlador de la Tienda Virtual de 

Artesanías. 
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La principal ventaja de esta separación reside en la facilidad para realizar cambios en la 

aplicación puesto que: 

o Cuando realizamos un cambio de bases de datos, programación o interfaz de usuario 

solo tocaremos uno de los componentes. 

o Podemos modificar uno de los componentes sin conocer cómo funcionan los otros. 

Para comprender mejor el funcionamiento de la arquitectura MVC veamos un pequeño 

ejemplo: 

1. Un visitante (debería ser el administrador) entra a la tienda virtual mediante la URL 

www.sipancrafts.com/items/listar. 

2. Se carga el Controlador ltems para ejecutar la acción de Listar. 

3. El controlador solicita al modelo que le entregue un arreglo con todos los items que 

hay almacenados en la base de datos. 

4. Una vez que posee dicha información le indica a la vista que va a utilizar la plantilla 

correspondiente al listado de items y le provee el arreglo con todos los usuarios. 

5. La vista, por su parte, toma el arreglo de items y los muestra uno a uno en la plantilla 

que le indico el controlador. 

6. Finalmente el visitante recibe el listado de items; lo observa un instante y decide que 

quiere agregar un nuevo item por lo que hace click en un enlace que lo lleva a la URL 

www. sipancrafts.com/items/agregar. 

7. Se repite el proceso desde el paso 1 pero con la nueva URL 

La Figura 80 muestra el flujo de interacción entre una solicitud de cliente y el servidor. 
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Figura 80: Flujo de eventos de solicitud http al servidor 

Fuente: Elaboración Propia 
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4.4. DISEÑO DETALLADO 

La siguiente figura muestra un diagrama de secuencia de alto nivel para la Tienda Virtual de 

Artesanías. El cliente en línea puede buscar en el catálogo de productos artesanales, ver la 

descripción de un artículo seleccionado, Añadirlo al carrito, hacer el pedido. 

sd Diagrama de Secuencia -Alto Nivel/ 

Cliente 
1 
1 

~ 
1 
1 buses en el inventsrio 

Ü' 
Tiends Online de 

Artessniss 

.. . 
resultsdos de ls búsqueds 

~-----------------------------

~t/ 
ver Ficha Técnica de un producto 

~t/ 
agregar producto si carrito de comprs 

~/ 
Realizar Comprs 

: 
1 . -' . u 
1 

1 
_..1 

Lf 
1 

: 
1 

_..• 
-y 

1 

Figura 81: Diagrama de secuencia de alto nivel para la Tienda Virtual de Artesanfas 

Fuente: Elaboración Propia 
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sd Diagrama de Secuencia • BuscarProducto J 

t 
Cliente 

1 
1 

o 
Buscador de 

Productos 

1 ingresa palabras clave 
1 
1 '• .. 

~ 

o 
Lists de 

Coincidencias 
1 
1 
1 
1 

o 
Detalle del Producto 

1 
1 
1 
1 
1 

ListsrCoincidenciss(pslsbrss clave) 

o o o 
Listar Obt!::ner Detslle Producto 

Coincidencias del Producto 1 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 

1 1 
LeerProductos(pslsbrss clave) 1 • D, 

Las palabras clave 
pueden ser: un 
extracto del nobre 
de un producto, del 
nombre del 
artesano o de una 
línea artesanal. 

Lista de Coincidencias: Son lodos los productos 
cuyo no:nbre o el del artesano o el de la línea 
artesanal a la que pertenece coincide con las 
palabras clave. 

~------~~~~~~~~~------
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
: ~ _ ~~d_2 !e_P~~~o.! ~i!:ci¿i~!;• __ 

~ 1 1 ~ 
1 1 1 1 
1 1 1 1 

l clicii en un producto de ls lisis ... 1 1 1 
• 11 1 1 

1 1 
Obl!::nerFichsTecnics(ldProducto) 

1 
lichs Té:cnics del Producto .... 

~ ________ -r~~~d!IJ:r~o~~o- -t-+ ________ _ 

1 1 
1 

1 
~ 1 .. 

L,. 

1 

Leer () 

k:-~~S_?:! e_r~~d2 __ 
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sd Diagrama de Secuencia -Ver Uovedades J 

t 
Cliente 

1 

o 
Psgina Tienda 

1 
1 
1 dic:X en "Novedad~:s" : .... .... 

O· 
Novedades 

o 
Detalle del Producto 

1 
1 
1 

1 1 
ListarProductc;Nuevos ( ) 
1 1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

a 
Obtener Producto; 

Nuevo; 

.. .... 

..... _ 

1<---------
L,. 

""~""'""". ll,l 
--------{]~ ' 

Listado de: pro'"'· ..... _. - ...... --

'T 
1 
1 
1 
1 

1 
dic:X en "DETALLES" 

~~ 
Existe un botón 
•oETALLEs~ asociado 
a cada producto de la 
lista de novedades. 

1 
___..,1 

-""' 

ObtenerFicha Tecnics(ldProducto) 
1 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

a 
Obtener De:tslle de 

Producto 

1 
1 
1 
1 

LeerNuevo; ( ) 

1 

listado de productos nue:vos 

.. .... 

o 
Producto 

1 

... .. 

1 
1 
1 
1 
1 

,. 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

Le:erProducto(ldProduCto)l .. .. 
1 
_l_~ 

Ficha Técnics del Producto 

o 

lj<~~~=-ci~: d_:t~l_:y ~e~p.:_o~u_::~ ___ ,. --------
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 

,. 
1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
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sd Diagrama de Secuencia • Añadir a Carrito/ 

~ 
Visitante 

1 
1 
1 
1 

o 
Detalle del Producto 

1 
1 
1 

o 
Verificsr si 

producto ya Íms 
en C3rrito 

1 ingresa csntidad 1 -u 1 

o 
lnaem-.ntar 

Cantidad 
1 
1 

o 
Agregar Producto a 

Carrito 

o 
Actualizar Totsl~:s 

1 
1 
1 
1 
1 

o o 
ltemCsrrito CarritoComprs 

1 1 
clio< en "Agregar al Carro" 1 : 

.. 1'1 1 

1 
1 
1 

VerifocsProducto(ldProducto): __.. .. 
1 
1 
1 
1 

ObtenerltemCarrito[ldProducto) 
1 

1 

,_ lt' " . 1 1 
ro;----------}----------- -p-:.::l!!'!!_o_----- -:---------:-------

1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 

~Producto () 

1 1 
1 1 (No ests en estrilo súnj:Aiisdir al Carro(ObjetoProductoi 

1 1 
__ .. 
- .. 

1 

~----------f-----------
[ya esta en el csrritoj: : 
lnaementaCtd(csntidad) 1 

1 1 
Grabar() _ 1 

----------~------~{) 
1 1 
1 1 
1 1 

1 1 1 
ModificsCtd(csntidad. ldProducto) 1 

f<--------- -H------------~---------+------- -~----~_..--u 
Actuali:aTotaha () 1 : : 

1 1 1 

.. 1 1 1 
1 Update () 

1 1 
1 1 

producto agregado sstisfactc<ismente 1 ---------- -lí ----------- -¡- --------- --------,-------
1 y 1 1 

1 1 1 1 

1<-----------



sd Diagrama de Secuencias -Autenticar Cliente 

o o o 
Cliente 

1 
Psgína Inicio. 

1 
Controlsdor 

Autenticsr Cliente 
Uiuario 

1 1 
1 dioi: en "Ac:mso de Usuarics" 1 

nombre de usuario, pss.sword 

psntsllsldentificsción () 

~ 
!While valida · n =Falso] 

sonValido;(ncmbre. passwcrd) 

ObtenU;usñc(nombr<>) 

~--------------
"* ---_!!~;!:_u!;'~¡~ - - - - - J 

~rMenssjeError () 
1 
1 
1 
1 
1 

psnlsllaldentilicsción () 1 
1 
1 
1 

Cr;:.srSt:3io-n(r,¡susrio) 

1 
MostrsrPantsllsMiCuents () 1 

~ 
1 
1 
1 . 

Figura 85: Diagrama de Secuencia Autenticar Cliente- Fuente: Elaboración Propia 

sd Diagrama de Secuencia· Registrar Cliente 

Cliente 
1 
1 

00 
Regis:t3J1.e 

1 
1 

Erret 
1 
1 

o 
VarifiC31'sidie:nl~ 

o o 
P.E-gis!mr Clier.:e Er.vi3r ~sil d9 

1 Eien~J~s 

o 
Us~o~ariQ 

1 
1 

1 in;re:¡a c!atos ée registro 1 1 

ya exista 
1 
1 

1 1 
1 1 1 

1 
1 

Ve:rifie1CI: entelusemame. e:rmtil) 

"usuario re; suado sslisfsctoriamer.te" 

~----¡-----------
1 
1 
1 
1 [ya es diente]:"C!s!os 
1 inconed:i o el usuario 
: )'3 exis.te~ 

1 
1 
1 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
! 1 

buscsUsusriQ(us-tmame, em3il) 

1 

pcu~~l! ~ 

{aÜn no e1 dien!e!:R&gistrar ( ) : 

1 
t 
1 
1 
1 
1 

·y 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

------------ --------~--------~~ 
EnviarEtr.sit:datQs de:Í re-gistro) 1 1 

pm•;l() 
1 
1 
1 . 

Figura 86: Diagrama de Secuencia Registrar Cliente - Fuente: Elaboración Propia 
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sd Diagrama de Secuencia -Ver Detalle de Producto 

t 
Visitante 

1 
1 

Listado de Producto:;. 
1 
1 

1 die>: en botón ''DETALLES" 1 . ... . ,, . . , 
D 

L.a c/az~ int~rfa= •Li;;tado d~ 
Producto;¡• pu~de r~pre:ser.tar a i 

Cualquiera cie las sig;.¡ientes 
clases: 
~ Producto:;: .x Artezano 

• Productos x Linea 
' Altesanat 

• No·:edar:Je:;: 
~ 

• L.'ztar:Jo de proa·uctos luego ., 
de una bvzc¡uer:Ja 

j 

El t.ctón "Cetlilles~ está 
. , 
' 

ssociado a cs.ds prooucto 1 

} .. 
' 

información del producto '¡ 

o 
Detalle del Producto 

1 
1 
1 
1 
1 

ObtenFichsTecnics(ldProductoj 

1 
1 
1 
1 
1 
1 ... 
u-
1 
1 
1 
1 
1 ... 

~ ' ----------------~ ----------
"' 1 1 

o 
Obten~: e 

D&tslleProducto 
1 
1 

. 

o 
Obtener Productos 

Relscionsdo:;. 
1 
1 

1 
1 

Leer{ldProducto) 

1 
Fichs Técnics del Producto 

1 

o 
Producto 

1 
1 
1 

1 
1 
1 

- 1 

ObtenProductcsRels~onsdos(ldPrcducto2 
1 

1 
1 

Listsdo de: prod¡;cto:;. relscionsdo:. 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 ~ 1 1 



~ o o o o o o o o o 
Visitsr.t~ P8glna Tienda Va~uctclpor Vf:.f Produaos pct Ver NQvedads VaCerslle di Aña:iiraCarrita Ar.t-ss~o Producto C!!ritoComprs 

1 
1 
1 Nsve:gs p:: Cal! le-go 

idi.OC en un Artt:S3tloj: 

1 
1 
1 

y 

Artesano 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
1 

.1. 1 
ListaiProd'uctos!Artesano) 

1 

Linea Arteunsl Producto 1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

¡..<--------
~---------~-----J~~~~~~~~·~!7~=----f------J----~ 

1 1 1 1 1 
1 1 1 1 1 

opl J 1 
1-- {diO: en Unes A:tes.ana(!: 1 

opt) 

{diO: e:n lbiedade:3j: 

Lista.-?roduct~n:Unea Artesanal) 

1 
1 
1 
1 

1 ' 1 f<e _______ :--~~~~ d_! ~~~~!~ _!!r~a_a!!eu~a.!_ ___ _ 

¡..<---------~--------- 1 1 
1 1 1 

1 
1 
1 
1 
1 ListarNov&d!!d&s ( ) 

1 
l 
1 
1 
1 1 

¡..<---------t----------t-------
1 

1 
1 
1 
1 

V<o!lelsiiOS:producto) 

' Q!)tenerPr~uctc~~uE:\'Ol ( ) 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

~---------r----------r--------~-------
1 1 1 

1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 

~---------L----------~--------1 
1 1 1 
1 1 1 

opl / dió: en .. Agn:ger al C3rro• 1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 

~---------~-----------:---------,---------~------
1 1 1 1 

1 1 1 1 1 
1 1 1 1 1 

1 1 
aiiadití_ptoducto) 

~-----~----~----~'' 1 1 ·-y 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 

Figura 88: Diagrama de Secuencia Navegar por el Catálogo- Fuente: Elaboración Propia 
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sd Piagrama de Secuencia ·Ver Pedidos / 

~ 
Cliente 

1 
1 

o 
ldentificsción 

1 
1 

: username. pass-.,·ord 1 

o 
MiCuents 

1 
1 
1 

o 
Detalle de Pedido 

1 
1 
1 . . 

o 
Autenticsr CliEnte 

1 
1 
1 

o o o 
Listar Pedidos ObtenEr Usuario 

1 OetsllePedido 1 
1 1 1 
1 1 1 

1 Pi 1 VerilicsrCiiEnte(username, pa:;:;word) 1 1 1 
1 1 1 

1 
1 
1 
1 
t 
1 
1 
1 1 

__t__-_ Mostrar lnfcrmación del Cliente 

~-------u-----u-- : 
1 1 1 

cliO< en "PEC oos·· 1 
1 

.. 

1 1 

ObtenerCiiente( ) 1 _ 1 

1<---- : ------ 1 f~""t' . : ------:------1j eg1strsdoj: 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

ListsrHistorisiDePedidos(lc!U:;usrlo) 
1 
1 

1 1 
1 1 1 LeerPedidos(ldUsusrio) 
1 1 
1 1 1 1 
1 1 Listado ée Pedidos 1 1 

o 
Pedido 

--"" 

-------r--------r--------o-~-----1-------~-------
cl. . p' d"d 1 1 1 1 1 l 10< en un ¡: 1 o .,.

1 11 1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 ObtenerlnfoP~dldo(ldPedido) 1 1 

1 
1 
1 LHi{ldPedido) 
1 
1 

Información del pedido 

.f" ______ ~e~s!!_e~~ ¡:e~il 
! 1 1 

... 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

~ 

o 
LineaPedido 
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sd Diagrama d~ Secuencia - Modificar Información de Envio 

~ o. o o o o o 
Cli:nte Logeo Mi Cuenta Autenticar Cliente Actuali::sr Cuenta Actusli::sr Usuario 

1 
1 
1 

1 1 1 1 Dirección de Envio 
1 1 1 1 1 username. psssword 1 1 1 1 ~ VerificsrCiient:{usernsm:, psssword) ~ 1 1 

1 ObtE:nE=rCiiente ( ) 1 

~-------r----------r-------~iJ 
[Cii:nte est9 registrado]:lnicisr Sesión ' 

1 
Mostrsr lnfo del Cliente 

~----------tt------1) r 
1 1 
1 

nuevos datos personales, de ~nvio. facturación 

1 

1 
1 
1 
1 
1 

ModificaDatosPersonales ( ) .. 

~-----------l-------~--------~:L~--------.---.. 1 1· 
1 1 ,. 

. 

~-----------¡-------~ 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

l ModificaOsto:;Fscturacion(dirFactursción. dirEnvio) 1 1 
1 1 ... 1 1 

K- __________ ~n.!_o~l.=,~~a_:t~s,!!::~c.= ~~e~~m!n..!.e..:: _ 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

... 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
Updat: ( ) __.. 1 

- ... 

---------



"TI 
15' 
e 
Dl 
CD ... 
e 
8' 
Dl 
3 
DI 
Q, 
ID 
en 
ID 
n e 
ID 
:S 
n 
iii' 

~ ., 
~ o - @o 

VI 
VI n 

~ 
~ 

~ 

1 
~ o 
' 

"TI 
e: 
(!> 
::¡ 

~ 
m 
¡¡; 
O' o ... 
Q) 

S; 
:S 
'1l 
o 

"O 
iii'· 

sd Diagrama de Secuencia ·Ver Productos por Artesano J 

~ o 
Visitante Página Inicio 

1 1 
: CliO< en "ARTESANOS" 1 

'• .... 1 

D. 

o 
Página Art¡;ssnos 

o, o 
Productos O~tslle del Producto 
pcrArtessno 1 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

Obten¡;r Listado de Artesano; ( ) 1 

1 
1 
1 

o o o o 
Listar Artt;;snos Obt¡;ner Obt¡;n¡;r Artessno 

1 ProductosPcrArtt;sano OetalleProducto 1 
t 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 

1 1 1 
1 1 1 
1 Lt;er() 1 1 

Existe un botón 
'Ver Product~· 
asociado a cada 
ertt;s!no. 1 ' 1 

~-------~----~~~~~~~~~~------
1 1 ---------~---------~------:{ 

die)( en 'V¡;r Productos" 
1 1 
1 1 1 1 1 

1 1 1 
1 1 1 Lista Produ

0

ctc>(ldArtt;seno) 
1 

1 1 
1 1 

L¡;er(ldArt¡;;sno) 1 

1 1 
1 1 
1 1 

~ 

1 1 1 1 
1 1 

o 
Producto 

_ .. Existe un botón 
''IJ¡;r OetsJI¡;s" 
ssociado a 
cada producto 
Brtt;;snsl. 

1 listado dt; productos por srtes~no 
1 o ' t<--------r----------r-------- ---------~--------~-------
1 1 1 
1 1 1 

diO< en 'Ver Detall¡;" 1 1 1 
~-----------+--------~------~~ 1 1 1 Obten¡;r lnfo(ldProducto) 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

t.:-' _________ -1- ___ ~~ ~e~P.:,o~u~c:_ 
1~ 1 1 -----

1 1 

1 
1 
1 
1 

flcns ti:cnica del producto 

1 1 
1 1 
1 1 
1 1 

1 
Lt;er() .. 



sd Di.lgrJm3 d! Seeucmcia • VeJCI.rrilo 

o o o o o o o o o 
Clitntg; Pi¡;ins Tienda Res1.011'1tn Carrito S¡¡s:e:Proeuao Obtenv Modifie:u Cantidad BorrM carcuru Total ltemC!.mto CstritcCempra 

1 1 

: dlci: en "CARRITO" : 

1 1 Produa;JDeCeJU 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 
1 1 1 

d5: Frodwd.o ProductoCeCata 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 
1 1 1 1 

Limr Pf'Od¡¡ctc) de ~SUI:I~::Ca:tito) 1 1 1 1 1 

1 
1 
1 
1 
1 1 

:<--------7--------

1 
1 
1 

1 1 1 
1 1 1 

Le-a(ld~'rit:~) 1 1 

opl DiogmnJ de Sec:uencí>: MODIFICAR CAiinOAD _/ 

Idier.t'! •!· Q.r.tiáad de un ~uac}: 1 
1 
1 
1 
1 

91JSC:OIIemf) 

Lwll 

1 
1 
1 
1 

<-------- -------~~~~.!.:'.::.~~!."..?_r!':~.:s:. ____ :-------~------:~ ¡ 
l.toeifics1•.1• C3ntid'ad, idlte-m} 1 1 1 1 1 

1 1 1 1 

: ! ;;::J.-e:nno a~.!ids:! t 1 ! : : 
: : [O<=contid3d"' ~ ói>J>O<~Ie¡,U~>:e 11 : : 

~--------1--------~-------- -------~-------~------:1) ¡ 
R~OIIa¡larTct>I(J l l : : 

1 1 
1 1 

[ 
t-----•u_·:.a_IJcr......,..IO-T_o_t>-'11-.1 _,~1 

'T 

opt Diagrama de Secuenci¡, QUITAR PRODUCTO DE CARRITO_/ 

[dió: '=n -Quii.SJ' Prod"ucto del Carrito"'!: 1 

1 
[dici: en "'Continuar CCtnpando"]: 

1 
¡M:s!r!:'Ca!alo¡of) 

Susmltem f 1 

Letrll 

~-------- --------:--1~!_'.!!~!!."'-t~l~==-----:-------¡------~~ 
1 S:lrnlltetr41dl!em) 1 1 : : 

1 C.letell 1 

1 ~~ 1 1 1 1 
1 refrescar pantalla de resumen del c:a:rrito 1 

<--------¡--------¡--------¡-------- ------¡-------
1 P.!C31aJI!!Tctall) 1 1 ~ 

A~3tí:l!.~.:~Tctal () 

'T .• iJ 

En e:ite ~unto el dier.te W liit:l para e~e:!I C! 
cita va:: a ni\"Bgarporel e~Wogo & Ir añadiendo 
mis prodt:c:tel que dtits c:o ... ·nprar 

1 1 
1 1 

Figura 92: Diagrama de Secuencia Ver Carrito 

Fuente: Elaboración Propia 
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4.4.2. MODELO DE CLASES 

clanDiagr~deCbseft / 
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Zono 
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+ l\¡,¡e-votlntege:r) : O~jea 
+ Actuali!sr{): void 
+ BusClf{) : Object 
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Figura 95: Diagrama de Clases 

Fuente: Elaboración Propia 
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4.5.2. CÓDIGO FUENTE DEL PROYECTO 

Para la implementación de la tienda virtual se utilizó el componente Virtuemart y se tomó 

como referencia el Diagrama de Clases del Diseño, el Diagrama de Componentes y los 

Diagramas de Secuencia. 

Código fuente en CD de Tesis. 

4.5.3. PRUEBAS DEL SISTEMA Y ACEPTACIÓN BASADOS EN CASOS DE USO 

4.5.3.1. PLAN DE PRUEBAS 

El objetivo de este Plan de Pruebas es definir los tipos de pruebas a realizar. 

a. Pruebas de caja negra 

Las pruebas de caja negra evalúan principalmente la entrada y salida de datos del 

sistema. Los casos de uso sometidos a estas pruebas son los siguientes: 

o Añadir artículo al carro de compra 

o Registrar Usuario 

o Alta de producto 

b. Prueba de aceptación 

El Gerente de la GERCETUR- Lambayeque se encargará de evaluar la Tienda Virtual, 

para comprobar si cumple con los requerimientos especificados. 

c. Prueba de seguridad 

Comprobar el acceso a la tienda virtual de acuerdo a los perfiles de usuario 

establecidos para el sistema. 

En este caso se probará el acceso a través de dos perfiles: 

o Cliente~ Este grupo tendrá acceso al FrontEnd de la Tienda Virtual. 

o Administrador. Este grupo tendrá acceso al FrontEnd y BackEnd de la Tienda 

Virtual. 
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d. Prueba de integración 

Comprobar que el sistema trabaje con cada uno de los componentes de manera 

conjunta. 

4.5.3.2. EJECUCIÓN DE LAS PRUEBAS 

A continuación se detallan los casos de pruebas ejecutados con sus respectivos 

procedimientos, de acuerdo a la técnica de prueba utilizada. 

a. Prueba de Caja Negra 

o Caso de Uso: Aftadir artículo a carro de compra 

En la siguiente tabla se muestra el caso de prueba añadir artículo al carro de 

compra. 

,- - - -- - --- - ~ ~-~-

r 

CASO DE PRUEBA Añadir articuló a carro de compra 

Datos de Entrada 1 Acción o Cantidad de productos artesanales a comprar 
o Agregar a carro 

Datos Esperados o Mensaje de confirmación de que el artículo ha sido 
agregado al carro de compra. 

Técnica Caja negra 

Tabla 36:. Añadir articulo a carro de compra - Fuente: Elaboración propia 

Técnica: Caja Negra 

En la siguiente tabla se muestra la técnica de caja negra para añadir un artículo al 

carro de compra. 

Cantidad de 
artículos a comprar 

Rango O < cantidad <= stock r-::ntidad < O 
1 Cantidad > stock 

Tabla 37: Prueba de caja negra para añadir articulo al carro de compra 

Fuente: Elaboración propia 
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En la Tabla 38 se muestra el procedimiento de prueba para añadir artículo a carro 

de compra. 

l ~ " -- " .. - - ~ ,.,.....--, "' -- ~ - -,.. " - - - - - ~ - - -- - -

¡ Procedimiento de Prueba; Añadir artít.ulo a carro de compra 
.. ~~-- - --·· .~.-tL-" ~., ~~~·,.. ~- .. _.. •""----'- ~---- • .'t.r~ =-· - ,.. " - :..'>'~ • _ .... __ • 'L'I- -~ ._ ... _ -- - ~ --

Paso 1: 

Paso2: 

El usuario ingresa la cantidad de artículos que desea comprar y 
pincha en el botón "Agregar al Carro". 

El sistema muestra un mensaje indicando que el artículo fue 
agregado al carro de compras. 

Tabla 38: Procedimiento para añadir articulo al carro de compra 

Fuente: Elaboración propia 

lnteñaz..para la clase de equivalencia válida 

En la siguiente figura se muestra la Interfaz para la clase de equivalencia válida: 

añadir ¡artículo a carro de compra. 

Search ... 

' '< f .i 
tnlcro l Our~nesSomos j nenda f Artesanas .f Srog FAO f .(vnt.lct.ar , f·C~~ 

Lineas ~ates • 
~ .A\1 Ca!egories 
\-leMO!nOS)"ElSUII?ria 

)-lliiBor~3d_oS 
:-!iiJ C~ranuea 
[
: Wl Cuero ~·Tala!iarteria 
, lli!Abra\'egl2tal 
!-a. Hilados 
1-·IIJ Jugueteria 
i s.t.tadera 

~ ISOff:t:reria 
1·-'11 TeJidOS 

' Inicio 

Quiénes Somos 

1 
Tienda 

J .A.rtesanos 
) __ BioQ ______ _ 

A Bordado 05 

Bordado 06 

Rating: t·lot R.ated Y el 
Prico: 
Base price \',ith tax: 37,15 € 
Sales price: 37,15 € 
Sales price without tax: 3.1.00 € 
Tax amount: 3.15 € 

Figura 97: lnteñaz para la clase de equivalencia válida: añadir artrculo a carro de compra 

Fuente: Elaboración propia 
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Interfaz para la clase de equivalencia no válida 

En la Figura 98 se muestra la Interfaz para la clase de equivalencia no válida: 

añadir artículo a carro de compra. 

Sr:arch_ 

líutlo ! OU1én~ Somos i lTenda ; AntsaooS . lllog t fAil ¡ tDntau.u , f B Q a 't-

Uneas ~nales 
~..;ncat~gones 

~-li!ll AComos y Btsuteria 
!-liifeoictaaos 
; -'iiidCeramica 
i -·1111 Cuero y Talabarteria 
~-gFi!lravegeta! 

¡-wHilados 
[·· liiíl Jugueleria 

~-~~~rJadera 

~-iloi Cdetreria 
L¡¡¡Tejldos 

/'., Bordado 05 

Bordado 06 

Rating: r lot Rated Yet 
Prico: 

1 Base price wilh tax: 37.15 € 
Sales price: 37,15 € 
Sales price ''Jithout tax: J.:l.OO € 
Tax amount: 3,15 € 

1 

Quienes Somos 

Tienda 

Artes:mos 

=-----==--::~---------·_j. 

Figura 98: Interfaz para la clase de equivalencia no válida: añadir articulo a carro de compra 

Fuente: Elaboración propia 

o Caso de Uso: Registrar usuario 

En la Tabla 39 se muestra el caso de prueba registrar usuario. 

'-- .. , .. 
í --- - . - -

CA'SO DE PRUEBA 
~ 

Registrar Usuario 
----- -- --- - ---

Datos de Entrada 1 Acción o Ingresar datos del cliente 
o Ingresar datos de facturación 

Datos Esperados o Registro del cliente en la base de datos 

Técnica Caja negra 

Tabla 39: Registrar Usuario 

Fuente: Elaboración propia 
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Técnica: Caja Negra 

En la Tabla 40 se muestra la técnica de caja negra para registrar un usuario. 

~•"""· -.-: ~~"".'·":",..,...., .•;::-ii{;·-~·~::?~, .......... 7 -~ ... ~ ~e;: . , -

Tipo Clase Equivalencia \/*licia· 
, . . 

y t ( ' ~ • ' \' ~ '~ " :_,, j :0: 

Email Valor o Cualquier cadena con formato o Cadena vacía 
de email. o Cadena sin formato de email. 

Usuario Valor o Cualquier cadena de 
Cadena vacla caracteres alfanuméricos. o 

Cualquier cadena de o Cadena Vacía o 
Cadena menor a 6 caracteres. Contrasefia Valor caracteres alfanuméricos entre 

o 

6 y 12 caracteres. 
o Cadena mayor a 12 

caracteres. 

Cualquier cadena de o Cadena Vacía 
Confirmar o 

Cadena menor a 6 caracteres. Valor caracteres alfanuméricos entre 
o 

contra se tia 
6 y 12 caracteres. o Cadena mayor a 12 

caracteres. 

Valor o Cualquier cadena o Cadena vacla 

Valor o Cualquier cadena o Cadena vacla 

Valor 
o 

Cadena vacla o 

Código 
Rango OOOOO<código<=99999 

o Código< O 
Postal 

o 
Código > 99999 o 

o Cualquier cadena con valores 
Cadena vacía 

Teléfono Valor numéricos no mayores a 1 O 
o 

caracteres. 
o Caracteres de cadena > 1 O 

Tabla 40: Prueba de caja negra para Registrar Usuario - Fuente: Elaboración propia 

En la Tabla 41 se muestra el procedimiento de prueba para registrar usuario. 

Paso 1: 

Paso2: 

Paso3: 

Paso4: 

El usuario pincha el link registrarse de la Tienda Virtual. 

Luego el usuario ingresará su información de cliente, su 
información de facturación y marcará el check para aprobar las 
condiciones de servicio. 

Y finalmente el usuario hará click sobre el botón Enviar Registro 
para darse de alta y quedar registrado en el sistema. 

El sistema muestra un mensaje de confirmación indicando que el 
registro fue satisfactorio. 

Tabla 41: Procedimiento para Registrar Usuario- Fuente: Elaboración propia 
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Interfaz para la clase de equivalencia válida 

En la Figura 99 se muestra la Interfaz para la clase de equivalencia válida registrar 

usuario. 

-----------·:_ __ -··-----· 
1 • ¡ ' 

lllldó i ~Somos lJII(Ida ¡\¡Usanos 
1 

e1og rAn (oQtattar ! "•o~ -~ 

Your account details 
~A'lC~;o:-:2¡ 

-·W~N:Jrx::J f~rta When ¡·ou are airead)' registered, please login diredly here 
U!!!:rr.arr.! ........ 

.··IQCf!'ó':U:J 

--lil c-... 'ert:~J'7!3.:<3r".i'rG 
---fl:'-4\'f'i~ 

--~=:;:e¡ 
Add!Edit billing adcress information 

--... ~...;H.8C! ¡:;!asa :::e Register And ChKkout t~ e:;..;i.'y ;H a~ess t:) :,r:.r :-::'-f:r r.Sto~·. e:-· :.:t'f Cheekou_!_~~ c;;~~st 
---!.~?~:! Cz;~ 
---.. 0~~:!~~3 

Fill in those fieJds to crtih!- an account 

\ · 16c>, 

· T1e-:-.:.3 

! ;. .. "'!eu~:s 

FAC 

~ 1xiJ.~~eJ03 ~7.~:.€ 
; ¡:::o:':::t T:.t!l: l7,15 € 

Sr.:-~C•n 

Registration Completed! 

Your zccount ru,. b~n cre¡t~d and ~n activ.Uion link hlS bHn stnt to tht e-mail addr~ss you entertd. Uott th3t you r.o.ust activ¡te the 
•ccount by clicking on lhtt actintion link when you gat the- Hnlil h~fore you can login. 

Figura 99: Interfaz para la clase de equivalencia válida Registrar Usuario 

Fuente: Elaboración propia 

Interfaz para la clase de equivalencia no válida 

En la Figura 100 se muestra la Interfaz para la clase de equivalencia no válida 

registrar usuario. 
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1111ao ~Soo~oS 1'll!tld4 : A~UsaiiOS Blag oo • Co~~~aUM : taD~'t 
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·fW!~--O'ijS::S..:!rol 

·--&;s!:-~;:,a.:os 

--wD..;t1'.~:a 

--¡..¡FV."3'.'~;-~· 

- a:-...:a:-;,¡ 
-Q¡J.'.:r;".<?:!f\l 

.- ·t.!!z;:2:-a 
·liaJC~~:s:a 

·-r.J'rl.">!03 

FJ..Q 

Cor.t.::;t.:r 

Your account details 

When ¡·ou are already registered. please login directt¡· here 

AddlEcil billing address information 
!=ie3se- ;,:.se Register And Checkout t:;. E-35:::¡• ;et :3::..Ess to Y":;t or:·er !" •. =.s:,r¡·. e-::.;!~ Che-elou_~--a~ G~~st 

Fill in those fields to creat~ an account 

' ..... . 
••••• .¡ 

AddfEdit billing .Jddress information 

· Co!i.p:-.y 
Nar.-.~ 

, e:: 

~=:-r;::;:';::r.::7:".J1.::~ 

1 , ~ x Or!e:re:1¡¡ 02 ;.;,.3~. € 
í ;:'::::.;._-:t Tc-tJI : ZS.OS € 

S.!:-::-GC::m 

A:-:~e:s 2 

Z:o,. P~!t:~l 
----- ---~------c-:-:i!:_-____ _ 

¡ • 

IniCio Oultlles Somos Cont.lttar - f •e ~ ,t, 

Piu~~ enta!r a v:lid etneil add~ss. 

Figura 100: Interfaz para la clase de equivalencia no válida Registrar Usuario 

Fuente: Elaboración propia 

o Caso de Uso: Alta de Producto 

En la Tabla 42 se muestra el caso de prueba alta de producto. 

-- ' -- ...-- .. 
f CASO DE PRUEBA Alta de Producto 

------ --- ~ -

o Ingresar información del producto 

Datos de Entrada 1 o Ingresar descripción detallada del producto. 

Acción o Asociar al artesano fabricante. 
o Ingresar peso del producto 
o Ingresar Imágenes del producto 

Datos Esperados o Registro del producto en la base de datos. 

Técnica Caja negra 

Tabla 42: Alta de Producto - Fuente: Elaboración propia 
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Técnica: Caja Negra 

En la Tabla 43 se muestra la técnica de caja negra para alta de producto. 

Condición ' 1 
. - - - - -¡ -·ctase"Equivaténéia No l 

Tipo 1 Clase Equivalencia Válida · .de Entrada 
1 

1 Válida t 
1 

1 o Cadena vacía 
SKU Valor 

o Cualquier cadena no mayor a 50 
Número de caracteres caracteres. o 
de cadena > 50 

Nombre Valor 
o Cualquier cadena de caracteres 

Cadena vacía alfanuméricos. o 

Categorra 1 ¡ o Cadena Vacía 
(línea. 1 Valor o Cadena no mayor a 50 

Número de caracteres caracteres. o 
artesanal) de cadena > 50 
Precio 

Precio< O Producto Valor O < precio < 99999 o o 
Precio > 99999 (Neto) o 

Precio 
Precio< O Producto Valor O < precio < 99999 o o 
Precio > 99999 (Bruto) o 

Descripción 
o Cadena vacla 

Número de caracteres 
Lógico Cualquier cadena no mayor a 200 o 

corta o 
de cadena > 200 

caracteres 

En el stock Valor Stock>= O 
o Vaclo 

o 
Stock< O o 

Cantidad 
Vacío mlnima de Valor Cantidad >= O o o 
Cantidad< O 

compra o 

Cantidad 

1 Valor 
Vacío <O 

máxima de Cantidad >= O 
o 

o 
Cantidad< O o 

Gompra 

o Cualquier cadena alfanumérica 
Número de caracteres > 

Disponibilidad Lógico no mayor a 50 caracteres. o 
50 

o Va ero 

1 Valor 1~ 
Vacío 

Peso o O <= peso < 99999 peso< O 
peso> 99999 

Tabla 43: Prueba de caja negra para Alta de Producto- Fuente: Elaboración propia 

En la Tabla 44 se muestra el procedimiento de prueba para el alta de un producto . 

. - ~- - - ..,.,.._ --- - -~ ...,_-,., - -- . .. . ~~ --
r Procedimiento de Prueba: Alta de Producto 

Paso 1: 
El administrador pincha en la opción añadir producto en la página 
principal del componente virtuemart. 

Paso 2: 
El administrador procede a ingresar todos los datos del nuevo 
producto como son: nombre, sku, su precio, etc. 

Paso 3: Y finalmente el administrador pinchará sobre el botón Guardar. 

Paso 4: 
El sistema muestra un mensaje de confirmación indicando que el 
registro fue satisfactorio. 

Tabla 44: Procedimiento para dar de alta un producto - Fuente: Elaboración propia 
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lnteñaz para la clase de equivalencia válida 

En la Figura 101 se muestra la Interfaz para la clase de equivalencia válida alta de 

producto. 

~- . '-. . ~ ,...., -~ 

i [l¡fi!:B~~~ ' ~ • . 

--~~-··-··~-- --.-·. ·:·: ..... :- -·- "_,···--··-~ .. - .. _-·-·· 

Re-~tnutRt~ 

S\Op¡:trJ 

Sl'IOWetGrouu 

l~l.lf<?ts 
¡,., 
¡.c~atooo 

P!WUshod7 (; Uo o Ves 

PmdudSIW ~1 =- -=~-- _ 
Prodoclllamo -~~!..~- -
Ptodud AlliiS ~~__!_ _-_ 

URl ,-

l-:~-- Uonufactw~ ~F;s-;-;-~~ 

----~~-==-=-=-·:--=\_ .. _ Pr~~C.teg~~_['=~-x]_ --- _ _ _ 
~f.//www.,¡ipmcqfts.ccmla~~O'I'r.n.:fn.Fhp~optiO-&tnb.~Sr.irtutrturt.ptcduc1.)d"'3.!&pr?~'.Jiutn'!JrJ~O• _ 

Product prtdng 

lbso pdco 34 

Finalprico l5.1<l5_ 't:i.J ClllcWtotMcot.~pic• 

Ovenlde :O~ ~ eJ 

Pr:leing rule• ovemdes 

Figura 101: Interfaz para la clase de equivalencia válida Alta de Producto 

Fuente: Elaboración propia 

Interfaz para la clase de equivalencia no válida 

'¡ 

En la Figura 102 se muestra la Interfaz para la clase de equivalencia no válida alta 

de producto. 

~~~~=~;~~:i!=~:::_ :L~~~~:¡;N~~~~~~~~-~tlc~~;~~~--~~<9~oi;l~~~~~~ 
'~~--~ """"""-s'P~ncr~cml•dn·"n'~t•~tot/lntl""'·flhp - - .J7 'i c:"¡[1' ~ Gt»¡:~ -----, 
·~ t.u.w..raaa tiJ CCWJMfi:I••\,I:HII'fird"" 

!!J~ .LC-.ber,. C\5- :& ,........., ......... 1:;3lrtool!JCftCr Uw~;.:,.,.. a V - .,r"~ -~ ............ ~:.............._ .... ·-: C:6<f9of- i!1J ~· 

~~;~~roduct ,::~--~~---~---------------------·-------·.. ·'"-•....,.. '· ·~, .• ·:· 

~
-- :_:__~. ..... . .... ~ 

\~.",;::.; Procuc;l lolorm.allon 

"'"""'" 
Produc:l·privlng 

Pu!Jihihedl' ~ C llo G 

Prodi.ICtSKU ~-

l
lM~w~• 

Shop 

"""""""""' 

Producl rlamo 

ProductAJiaa 

""" r-!.?o:'. 

J. 

¡. ..<~ 
... }~~.... Product [List] 

: ·ovmError: V~T~bleDato Product Ua e in record is missing ! Can't save the record Vlith no Product Uame. 

Figura 102: lnteñaz para la clase de equivalencia no válida Registrar Usuario 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Prueba de Aceptación 

Se aplicó una encuesta al Gerente de la GERCETUR (Gerencia de Comercio Exterior y 

Turismo- Lambayeque) luego que evaluara la Tienda Virtual de Artesanías, para la 

cual se tomó como criterio de aceptación el control y seguimiento de la compra en 

línea. 

Dando como resultado la aceptación de la aplicación. 

c. Prueba de Seguridad 

Se realizó el ingreso a la Tienda Virtual a través del nombre del usuario y su clave, 

como se detalla a continuación: 

En la Tabla 45 se muestra los datos ingresados para la prueba de seguridad. 

r~~~r-"'-~"'' .,~..,.-..--,. ~ -..-~.....,._ _,.,.,.,.., ~-... -·~~ _ ~"' ..,-~~--~-- • ..,.. -~~-• " 

· Datos Ingresados · 
''•' ( ' . 

FrontEnd 
Datos Requeridos. 

Usuario 

Clave 

Usuario: Cliente Usuario: 
Administrador 

sistemaexperto admin 

123456 8pMWGde1 

Tabla 45: Datos Ingresados para la prueba de seguñdad 

Fuente: Elaboración propia 

BackEnd 

Usuario: 
Administrador 

admin 

8pMWGde1 

Luego de ingresados los datos se comprobó que se habilitaron los permisos 

correspondientes de cada grupo a los que pertenecen los usuarios anteriormente 

mensionados. 

En conclusión la prueba de seguridad fue realizada satisfactoriamente. 

d. Prueba de Integración 

Estando en el backend se realizó el registro de una línea artesanal, para Jo cual se hizo 

uso de una interfaz perteneciente a la vista del MVC. Luego se hizo uso de las clases 

definidas en el controlador para poder interactuar con el modelo del MVC y realizar el 

registro en la base de datos MySQL. Se puede observar cómo las capas del MVC 

interactúan en esta transacción. 
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CAPÍTULO V 

ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS 

5.1. RESULTADOS OBTENIDOS 

o Objetivo: Realizar un estudio preliminar del actual proceso de comercialización de las 

artesanías de Lambayeque. 

Resultado: Objetivo desarrollado en el punto 3.7. 

o Objetivo: Realizar un Análisis de Requerimientos y Prototipado inicial. 

Resultado: Objetivo desarrollado en el punto 4.2. 

o Objetivo: Realizar un Análisis y Diseño Preliminar con sus respectivos diagramas de 

robustez. 

Resultado: Objetivo desarrollado en los puntos 4.3 

o Objetivo: Realizar un Diseño detallado de la Tienda Virtual. 

Resultado: Objetivo desarrollado en el punto 4.4. 

o Objetivo: Implementar un prototipo de la Tienda Virtual de Artesanías, modificando el 

Sistema de Gestión de Contenidos JOOMLA para adaptarlo a las necesidades del caso 

de estudio. 

Resultado: 

En primer lugar se ha pagado por un servicio de hosting y dominio propio donde alojar 

la Tienda Virtual de Artesanías de Lambayeque, el nombre del dominio es 

www.sipancrafts.com. 
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' us.c:~l=-:s 
· ·t...JCtu3~i:.¡ 

C;:JC:.:::;,.)•TJ!3t.3~e:ÍJ 

---L;::3Fi:.!a'.'e-;~!3.1 

r..,H~·:c-s 

--C,:;JJ:..·;~-e:li~;l 

b!l..JO:~ra 

t..1 Or!et:e~a 
· ~r~;;-:-os 

TejiCos 

Figura 103: Escaparate de la Tienda Virtual SipanCraftS 

Fuente: Elaboración propia 

·~-: 

9 lntern•t 1 Medo protegido 

Cuando tecleamos la dirección URL www.sipancrafts.com, el navegador devuelve la 

página inicial de la tienda virtual (Figura 103) con una opción "Tienda" dentro del menú 

principal, pinchando sobre este enlace se accede a los productos destacados de la 

tienda, es decir, el escaparate. En esta primera página, ya se puede observar las 

partes comunes de que consta la interfaz gráfica de la tienda: 
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• Una cabecera con el logotipo de la tienda, un banner con fotos de las principales 

artesanfas de Lambayeque, un buscador y una barra con enlaces a las redes 

sociales, impresión, envío de email, etc. 

• El menú principal cuenta con una opción "Artesanos" (Figura 104), el usuario de 

forma intuitiva comprende que puede buscar productos en la tienda clasificados 

por artesano. Pinchando sobre un artesano se accede a un listado de todos los 

productos elaborados por él (Figura 105). 

• Si se elige la opción de navegar por categorías (simplemente pinchando sobre una 

línea artesanal), aparece una página (Figura 106) con una lista de productos 

idéntica a la Figura 105, pero con un rótulo de la categoría de productos que se ha 

seleccionado. 

:~~-~ .·.· 
~A.:1C::n-=-;.;.r:.n;; 

wA::'~!:-,:s 'lEi.s:.otf::iJ 

. L::~E~:'l~::l 
; CJCerli!':'".:::J 

Q C:.:~!) 1' TJ!;bn:t:~a 

1···t.JFi:.~Vt;!t,;l 
LJf<!i:o. 

' t,].!.;;:.:!H!~l 

: t,J!J~:f:r¡ 
. ·t.¡Orf~:e:ia 

CJTeJr:cs 

1:-::.: . .-~ 

c ... ·:.!~25 ~='s 
T!!:-:-.:s 

FAO: 

-~· .. -~. '· 
~X L':.:;~J. C<! !~.~: € 
.L x Ce:ri.'l·.!:J o~ u.:l € 
2 X C:..i<!:> 00 ;.a,;.3 { 

5 p:.:-:.:::ts T::u.l : 1'1.69 € 
S~.<JClft 

Elena Chavesta Oli,;ares 

Juana Fiestas Puescas 

Hector Gamarra Gonzáles Ignacio Puicon Risco 

Luis Araujo Sánchez 

Osear Aquino lpanaque 

Marco Antonio Puicón Olivo 

'o~f ."'- }-::..~ 
...... ...J 

·::.,~: •-=---.... r . . . ,.,_,._ '.' ~ - "'. . . 

VVilder Femández Herrera 

Figura 104: lnteñaz- Artesanos Lambayecanos 

Fuente: Elaboración propia 
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1 • • 
Inicio , OUfent!S Somos Tie¡¡da Artesanos Blog · FA(l . Contáa.lr f • D~ t. 

i l 

~ AJJ Cat~gories 
i--11 Adornos y Bisutería 
!--111 Bordados 
1-r..l Cerámica 
!-11 CUHo y Tala~arteria 
~ 111 Fi!:ra Ve~Jstal 
i-II'HilailOS 

!--•Juguetería 
i···MI.Iadera 
r -· Oñe~reria 
'-ll!ITeji1os 

Inicio 

Quiénes Somos 

Tienda 

Artesanos 

Blog 

FAQ 
,.. __ . __ ._ .. 

Bordado Elena Cha-.·esta Olivares 
Héctor Gamarra Gonzáies 

:lado 02 

Base pric1 Ignacio Pulcon RJsco e price with tax: 31,\S€ 

;..·;era; e Sales pric: 
Luis Araujo Sánchez ;s price: ::.7.15€ 

custcmer Sales pric, tS price \'•ithout tax: 
ra~g: 2-:.CO€ l.larco Antonio Puicón Oli·•o :€ 

Tax amou; r.taria Catalina Ouispe Rumiche ;amount: ~.15 { 
Osear AQuino lpanaqué 

Product Wílder Femánd:?Z.Herrera :~duct details : 

ffml Bordado 04 

~]Base pri~e \'Úth tax: ..:9.16€ 

t..o·er:~;e Sales pnce: .:s.1 S 1! 

eustomer Sales price \'.lithout tax.: 
r.1t:r.¡;: -=~ .. co € 

Taxamount: ~.16€ 

; Pr~duct details 
0 

~Bordado OS 

~Base ~e \·.ith tax: :zs.1Je 
.: .. :era~e Sales pnce: 2S,13tí: 

cus~c:T'.er Sales price without tax: 

T ax amount: 2,1H: 

' Producl details : 

-----------~----------. 

Results 1 - 5 of 5 

3EJ 

;;"'' Bordado 03 

Sas~ price \·~ith tax: J?, t~. ~ 
t So!~s price: ::H.I5 € 

~~·~e;:;~ S~':s price y,ithoul tax: 
!4,C"C{ 

r¡¡::r.;: Taxamount: 3.1~€ 

Product details ; 

Figura 105: Interfaz - Productos por Artesano 

Fuente: Elaboración propia 

tnltlo Uui~ StmWS [ TIE:~~~a l Anl!Sanos . l!log fAll Comamr f • O S; ±1 
1 J • r 

t! AIJ Categories 
t- ~Adornos ,. Bisuteria 

e; • Bordados 

, •Cerámica 
:--!11 CUero y Ta!a~arteria 
J- • Fitra Veg~lal -
'--Hdae'os 
; ·-•Ju~et~ria 
j-fii!.TMera_ 
.-.Of1e!lrena 
L111Tej!Cos 

Inicia 

Quiénes Somos 

Tienda 

Mesanas 

Blog 

FAQ 

Contactar 

~ortoy r.lanufacturer: 
Produ~ !D •1· -7- ; S_el~~ m_a.r!u!ac;urer -7:. _ 

Cuero y Talabartería 

~~Jcuero01 
~Base price wíth tax: :CS,97 1( 

..:.:.-wt:;~ Sales póce: 25.Sf { 
cus:cr..er Sales p1ice \'óithout tax: 
ral~g 23,i;"€ 

Tax amounl: 2.2c! 

: Product d~tails · . - --

•

Cuero04 

BJse price \'.ilh ta:<: J7. t~ € 

Sales price: :!7,1~C 
Sales prlce ,·.ithout tax: 

J..a,:a~~ ~...::.oce: 

cus~!T~r Tax amounl: 3,15( 

Product details 

51ll Cuero 02 

~Base pt"i~e with tax . .29.u { 
:..-.-era11e Sales pc¡ce: 2S . ..:-1 t 
cus:o.mer Sales price \·,ithout tax: 

r<~:.<n~. 26.~.: { 
Tax amount: 2,:s 1!: 

' Product details 1 

cuero 05 

Base pric11 with tax.: .:-;,1.;.:: 
Sales price: .¡_!:o.l~t 

Sa!es price \\ithout tax: 
.::.c-of 

;.·.-era~!l Tax amount: ~.16 e 
eustomer 

ra~g· Product details 

Figura 106: Productos por Categorfa 

Fuente: Elaboración propia 

Resu!ts 1-6 of6 

38 

.i Cuero03 
111íiit6ase ~e with tax: 61.18 ( 

:...·o~r.,_~ .. Sól!"S ~e: Et,IS( 
cu'S:d~ $;¡J'!s ~W:i1 \",-ithout tax: 

ra:.n;· ~.C.:'!!. 
ra;( amount: ~.1st: 

Product deta~s ; 

!rii1 ~:;::6e\·,nh tax: ..:s.1ce: 
.:.·oer~'! SaZP.:io price: ..:3:.1-3 € 
c·..~.s!a.~~: SJ!es price ...-.ithoot tax: 

r&!r.;. .::.e:-: 
Ta-..: a:mcunt: .:. tS ( 

• Product details 

• Al pinchar en el botón "Product details" asociado a cada producto aparece 

información básica del producto, el fabricante, una imagen del producto, su precio, 

descripción, productos relacionados y una opción de llevar el producto a la cesta 

de la compra (Figura 107). 
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E!::.). 

Figura 107: Ficha Técnica del Producto 

Fuente: Elaboración propia 

• Luego de encontrar un producto que se desea adquirir se puede agregar a la cesta 

de compra, es posible en cualquier momento ver el contenido de la cesta ya que 

siempre estará disponible la opción "Ver Carrito" en la que se listan los artículos de 

la cesta y se puede modificar la cantidad de cada uno de ellos, así como eliminar 

alguno o todos los artículos (Figura 108). 

l 

: 11 eotena 
~111TeílCos 

!nido 

Ouh?nes Somos 

'Tienda 

Mesanos 

. 81"9 

FAQ 

Con!.actar 

1 X ro1sdera 03 
2 x Cerámica 01 
2 x Cuero 06 
5 products 

37.15 € 
26.22 € 
98.33 € 

Total : 161 ,69€ 
ShowCart 

1-·-· ---· 

Ha me 

Made•a 03 

Cerámica 01 

Cuero 06 

f·lo shipment selected 
S~ecl s.hip:n~ 

r !o péi)'~~nt s~eded 
Se-fect pa)'ment 

SKU 

M03 

CER01 

COG 

dick :.AddlEdit shipment adctress" butlon beloYI 

: ~~~dit s_ti~Pf!!e~t_a?~r~s_s _, 

Pric:e: Quanlity 1 Update T.;:~x Disc:ount 

:J.l.OO € 1 ~~ 
3.:5 ~ 

12.00 € ~1':1 222€ 
JS.OO € $11l 

8.33 E 

Product prices result 
13.69 ~ 

Total: 
13.69€ 

lecr.-e a Comment 

Total 

37.15 € 

26.22 € 

98.33 € 

161,69 € 

161,69{ 

r .~ Click nere lo read lerms orserviceand check tne box la acceptlhem'" IH!M1·!l·ií' 

Figura 108: Carrito de Compra 

Fuente: Elaboración propia 
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Cuando ya tiene en la cesta de compra todos los artículos que deseamos comprar, 

podemos utilizar la opción de realizar el pedido (Check Out Now). Esta opción 

muestra una página que contiene un formulario de pedido para que el cliente 

proporcione información acerca del envío de los productos y de la forma de pago 

(Figura 109). 

lnloo ; OUiedes Somos ] J1end3 l Attl":ianos Í Blog ; FAO ; Cont.1aar ~ f a C é ~ 

~ A!l Gati!gcri~s 
;-• .!.demos). Bisutaia 
~-aa Bordados 

~~~~~Cerámica 
i-IIB Cuero y Tala~arteria 
i--il R~ra Vegetal 

~-llii Hilados 
· f-11111 Jugueteria 
j-lial.lat!~ra 

¡-., Olfetceria 
:__il Tejí<:os 

·MmuMnd 

Cart 
'Nhen }'OU are afready registered. please login árrecUJ• here 

Usemame 

Forgot your usemame? Forgot your pasS\·,~rd? 

~ BiiiTo 

Conlinu• Shopping 

~ ShipTo 

Only in case shipment address is different from billing 
address. 
cEck :JA.d;i-Ed;t shi¡lrnent addtass11 butto:1 b~to-.1 

Figura 109: Interfaz- Datos de Facturación y Envro 

Fuente: Elaboración propia 

Si rellenamos correctamente los datos del formulario de pedido, la aplicación 

devolverá un mensaje con información sobre la fecha esperada de recepción de la 

mercancía. Si falta algún dato, aparecerá un mensaje de error. 

• Otras interfaces importantes: 

Inicio Oulé!IES 'iomos 
1 

Iteoda 1 Arti!Silnos ¡ Bfog t FAO ¡ {.ontanar ; f • C é 't 

~ All Ca!e9orles 
1·-51 Adornos y Bisuten·a 
\-a. Bordados 
~-111 Cecimlca 
}-• Cuero yTata:Jarteria 
r--111 F1:.ra Vegetal 

i-id Hilados 
~ ., Jugueteña 
~iit!.!acera 

!···· 111 Orfebrería 
~-M Tejidos 

Inicio 

Quiénes Somos 

Tienda 

Artesanos 

81og 

FAQ 

Contactar 

' • l • 

Search Ke}l\"ltlrd: maderGI 
Total: G results found. 

Search for: 

(i" ;.n \"•Crds ("' AA¡ \".iCrds r Exact Phrase 
Ordering: r"lewest First B 
Search OnJy: 

r Categories r Contacts r Articles r Ne•·:sfeeds r Weblinks r Products 

Display# 20 B 
l. Madera 06 ~~06) 
(!.1adera) 
Created on 1-l May 2012 
2- Madera 05 (M05) 
(f.tadera) 
Created on 1-t M3}· 2012 
3. r.tadera 04 (1.104) 
(f;ladera) 
Created on 14 May 2012 
.t. ro1adera 03 (MOl) 
{Madera) 
Created on 14 Ma}' 2012 
5. f.ladera 02 (M02) 
(Madera) 
Created on 14 May 2012 
6. Mad~ra 01 (U01) 

Figura 110: Interfaz- Buscar Producto 

Fuente: Elaboración propia 
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~ All Categories 
!--liS Adornos y Bisuteria 
;--.Bordados 
¡-- w Cerámica 
! ¡¡¡Cuero y TalabMeria 
! -il A~ra Ve~~;-tal 
!--RIIHilJdOS 

~-lid: Jugueten·a 
1-iitlJaC:era 
i -Hit: Otfetneña 
~--TeJidos 

Inicio 

Quifines Somos 

Tienda 

l..nesanos 

Blog 

FAQ 

Contactar 

Your account details 

When you are already reglstered, please login directly here 
Usemame ........ 

login Remember me r 
Forgot your username? Forgot your password? 

Add/Edit billing address lnformation 

·FIIlln those fields to creotc nn occount 

Displayed flame 

Usemame 

Password 

Confirm Pass\"iCrd 

Add!Edít billing address informnti~n 

Company r-lame 

Figura 111: Interfaz- Registrar Cliente 

Fuente: Elaboración propia 

G Internet 1 Modo prctegidcr. activAdo 

• Cuando se digita la dirección URL de la Tienda Virtual, incluyendo la subcadena 

"/administratorf' en esta URL, la aplicación devuelve una página de login para 

acceder a la parte de administración de la tienda (BackEnd). 

La Figur& 112 muestra la página de login de la aplicación de Administración. 

1~ TIENDA VIRTUAL DE A-RTESANIAS- LÁMBAVEQÚE- Ádminis~tion- Windows !ntemet Explo~ - l 
r@C) • 1 _¡4 _i~:-_P_:í:0~-~;_•:-.si!'_"ll~~<:_fts:~-()~l_a_drn_i_n~s_t_r~t_':r~ _ _ _ _ _ _ _ _ __ _ __ _ _ __ ---. _______ --~ 

8rchivo ,!idición .'.(er favoritos J:!erramientas AJ!uda 

x Go oglc [_ 

Joomla! Administration Login 
Use a vafld username and password 
to gain access to the administrator 
bacf;end. 

Go to stte heme page_ 

UserName 

Password 

Language 

¡ ., 
_• 1 ~- Buscar--

----- --~ --
:~d~_i_~·- --- ·--------·--- -· ' ___ _} 

CefsuJ: 

Login 

Figura 112: Interfaz- Acceso al BackEnd de la Tienda Virtual de Artesanras 

Fuente: Elaboración propia 
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En esta página se debe introducir un nombre de usuario y una contraseña, de un 

usuario registrado con permisos de administrador de la Tienda Virtual. Cuando 

proporcionamos un usuario que cumple las condiciones anteriores, la aplicación 

devuelve la siguiente página de bienvenida. 

Admlnlstration )!...bornla!" 

;, 

o 

'·' 
(~ 

UserL!r.a;u 

¡ .. 

~--: :~~-:._: 
-::.....~) 

':'~=;llUl!!l'l;!~ 

r·' 
t.J 

•· 

"-'".ciel!l!:"S":u' ~!Jra;~ 

""--' o 
u~.~L'Jr.8;tr hlt.":!e<~l!!'l.l;t!' 

o m 
f~Pr;¡f.le .k;::U$~ 

•iiv 
l.:r"..!L'v~;~t 

\tJ 
ll."'-o"ll.li~l!r.J;U 

: &i 
UV..l!tSt.-ea.a~C' 

~ 
~~ 

L•e:-u!.!l~~~ 

~· 
:r\ 

G'd.\ICt.M.:;-.otJ~ 

, • SvperU..er 

• Top5PopulnrAnicfe.s 
•-W5Mt(ed!Attides 

Figura 113: Interfaz- BackEnd de la Tienda Virtual de Artesanfas 

Fuente: Elaboración propia 

• Aftadir Producto: Ya dentro de la parte administrativa se puede elegir el 

componente VirtueMart de Joomla para gestionar los productos, líneas 

artesanales, métodos de pago, formas de envío, portes, etc. Por ejemplo si se 

elige la opción "Nuevo Producto" se accede a la siguiente interfaz: 

Adminístration · J'&..JootnJal" 

Srtt Uun U'!m11 Conttnt Componentll Extens!ons Rt!p <iDVI!l.Cf1 J.,~. IA!Im o' O OV.ei'iSce QL.cgcloi • 
~---·-----------, 

_______ .. _____________________ _ 
' 
i ·~ Produc![New] 
! •'\· 

i ProdudCa!egories :id ' I%!English(tJrlikd'Kí'tgdom) 

1 Products 
i 
i CUs!Omfre".ds 

' 

o 

f TíUes&Cakutati~ ~ 
j Rules 

i Reviews&R3fings ~ 1 
1 

1 OrOO&Sho;»er> 

1 M""""""' 
i 500; 

L Con~wr..>m. - ---

Produellnfolll1300n id: o --

Poblished? ~: lro ~- Yes 
Costprice 

&seprla! 

Pro\luctSKU ' 

PlOOUdllame 

ProductAiim: _____ ~-- -------~--

URl ' l---·-·--·--~---·-··----- · Prfcing rules overrides -

Figura 114: Interfaz- Añadir nuevo producto en la Tienda Virtual 

Fuente: Elaboración propia 
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Puesto que la acción de introducir un nuevo producto lleva consigo enviar una 

nueva imagen del producto al servidor, este formulario incorpora la posibilidad de 

enviar ficheros al servidor. Los ficheros recibidos serán tratados como imágenes 

por el servidor y almacenados en la carpeta correspondiente. 

G tntemet 1 rAcxto pretegid~ activado 

Figura 115: lnteñaz -Imágenes de un producto 

Fuente: Elaboración propia 

Al pinchar en "Categorías de Productos" se accede a la siguiente interfaz desde 

donde se podrá gestionar todas las líneas artesanales identificadas en 

Lambayeque: 

;;~ Product Categories [ListJ '~OG©tl 
Putltsh Unpu~.iSfl fd~ r:ew Oelt!e 

r-;~~;~ : -~· "" 
( Products 

i 
1

' Orders & Shoppers 

Maoofacturers 

Shop 

\ 
Confrgurabon 

Shopper Flelds ¡;¡ 
Order Status es €) 

.. 
currencles 

Counbies @ 
1 

1 Toals l ______ 

lo 

Go R..et 

Resuts 1-10ol10 

Category llame~ Froducts Ordeting t1 

re Tejicfos G (Show) o 

!fi Orteereria 7 (Show) o o 

~r-: Uad€-ra ¿ (Show) o o 

:¡:- Juguetería e (Show) o o 

:'=; Hilados o (Show) o o 

r mraVegelal o (Show) o o 

rr=:: Cuero yTala~arteria 7 (Show) o o 

rr Cerámica < (Show) o o 

~r' Bordados 5 (Show) o o 

r·; Adornos y Bisutería e (Show) o 
G lnlemot) Modo protegie<>: acti-ndo 

Figura 116: lnteñaz- Gestionar Lineas Artesanales 

Fuente: Elaboración propia 
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5.2. CONTRASTACIÓN DE HIPÓTESIS 

Para este proyecto se planteó una hipótesis general y otra específica detalladas en la 

Página No 3, cuyas variables son las siguientes: 

Hipótesis General: 

o Variable Independiente: Tienda Virtual usando el Sistema de Gestión de Contenidos 

JOOMLA. 

o Variable Dependiente: Comercialización de las artesanías de Lambayeque por 

internet. 

Hipótesis Específica: 

o Variable Independiente: Sistema de Gestión de Contenidos JOOMLA, MySQL y 

VIRTUEMART. 

o Variable Dependiente: Catálogo actualizado de productos organizados por líneas 

artesanales, con la funcionalidad para adquirirlos online. 

La contrastación de la hipótesis general sólo se podría realizar una vez que la Tienda Virtual 

de Artesanías sea puesta en línea, usando como indicador /a cantidad de ventas. En cambio 

con respecto a la hipótesis específica se puede afirmar desde ya, que se ha cumplido 

satisfactoriamente, pues el catálogo virtual de productos artesanales de Lambayeque 

(Figura 117) con las funcionalidades del carrito de compras ya está online (la incorporación 

de pasarelas de pagas aún está en etapa de pruebas). 

~;.u Categorles 
~ IOOi ~ornos y Bisutería 

l-~Borda~os 

1
-r;aCerámzC3 
;~r:.J CUero yTala::.arteria ¡-e Abra ve~etal 
1-t.;olHIIados 
·_ cJugueleria 
:-· CiJ'tladera 

' 1-~ Odetlreria 
-'-'JTejldOS 

Inicio 

OuiéMs Somos 

Tienda 

Mesan os 
Btog 

FAQ 

Contactar 

!X.php/tienda 

cuero y Talabaneria 

Users r.tenua Conlent Componenta 1!..-tonsions 

1 
\ ~~ Product Categorles ¡uotJ 

;~ -_ -~~~·~:-~ --- -- -

Toola 

DATABASE 

sipancra_jmfl 

sipancra_jml2 

r::..s..es!.t0ot10 

.r-:: 
E·, Te¡Jc:os 

'""~, Orfeoreria 

[Fl IA3dera 

r: Ju¡;ueterb 

r C"t'r.inw.u 

:.Cl Bcuoaaaos 

f'="'": Adomos y&suterta 

Srze 

1.75 f.IB 

4.06 P-16 

Figura 117: Catálogo Virtual desarrollado con el CMS Joomla, MySQL y VirtueMart 

Fuente: Elaboración propia 

~ 180 



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

CONCLUSIONES 

1. Se elaboró el Modelo Visual de Diagnóstico para comprender gráficamente las 

principales deficiencias del sector artesanal de Lambayeque en cuanto a difusión, 

catálogos virtuales. En base a esto se propuso un Modelo Visual Solucionador el cuaL 

ha sido el punto de partida para el desarrollo de la Tienda Virtual de Artesanías. 

2. Ha sido clave mantener una comunicación fluida y constante con el personal autorizado 

de GERCETUR, exponiéndole· de una forma comprensible las funcionalidades del 

sistema mediante diagramas UML y definiendo con su ayuda: los requerimientos 

funcionales y no funcionales de la Tienda Virtual de Artesanías, el diseño de las 

Interfaces Gráficas de Usuario (GUis), casos de prueba, etc. 

3. El Sistema de Gestión de Contenidos JOOMLA utilizado para administrar el contenido 

de la Tienda Virtual de Artesanías de Lambayeque incluye un componente, VirtueMart, 

que permitió agregar una plataforma de ecommerce a www.sipancrafts.com, 

convirtiendo este sitio web en una tienda online atractiva y usable para los visitantes. 

4. En comparación con otros procesos que se apoyan en UML, ICONIX toma en cuenta 

los diagramas más representativos como son Diagramas de Casos de Uso, Diagramas 

de. Robustez, Diagramas de Secuencia, para generar un análisis y diseño más concreto 

que ayuda al equipo de desarrollo en la construcción del software de una manera más 

ágiL 

5. La Tienda Virtual de Artesanías de Lambayeque ofrece al usuario un catálogo de 

productos organizados en líneas artesanales, una interfaz intuitiva de fácil manejo, con 

un diseño amigable, sencillo proceso de búsqueda tanto por línea artesanal como por 

artesano, fácil gestión del contenido. 
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6. Las Tiendas Virtuales, deben proporcionar al cliente potencial la confianza necesaria 

como para que este sea capaz de entender que al otro lado del monitor, hay una 

persona o un equipo que es de verdad y que se encargará de que su compra le llegue 

a casa perfectamente. 

RECOMENDACIONES 

1. Se recomienda prestar atención a la publicidad, ya sea vinculando 

www.sipancrafts.com a otros sitios web, utilizando el email marketing, buscando un 

buen posicionamiento en los buscadores, etc. 

2. Es recomendable permitir que los visitantes y clientes puedan suscribirse a la Tienda 

Virtual. De modo que posteriormente se les pueda enviar algún boletín electrónico con 

artículos relacionados a productos artesanales de Lambayeque, noticias de nuevos 

productos, nuevas promociones, etc., manteniendo así contacto con ellos, y 

fidelizándolos. 

3. Además de brindar la posibilidad de pagar con tarjeta de crédito (para lo cual, se puede 

usar pasarelas de pago tales como PayPal y 2checkout), se recomienda ofrecer otras 

alternativas de pago, tales como depósito bancario, transferencia bancaria, envío de 

dinero a través de alguna agencia internacional tal como Western Union, etc. 

4. Es recomendable realizar seguimientos, ya sea a los clientes (para conocer la forma en 

que interactúan en la Tienda Virtual), a los productos (para conocer cuáles son los más 

vendidos y Jos que no tienen una buena acogida), a las decisiones en cuanto al diseño 

(para conocer qué cambias tienen mejores resultados), a las campañas publicitarias 

(para conocer su efectividad), etc. 

5. Es recomendable actualizar constantemente los productos, ya sea mejorando los 

existentes o sacando nuevos; pero también es necesario actualizar siempre el disefto 

d~ la tienda. Ello dará la imagen de una empresa activa, que se renueva 

constantemente, en donde otros clientes están comprando, y en donde siempre hay 

alguien pendiente de ella. 

6. Se recomienda usar el proceso ICONIX en el desarrollo de proyectos web ligeros, 

ya que es un proceso muy claro y ágil aplicable a proyectos de pequeña o mediana 

magnitud focalizados en que el producto software funcione, antes que en una 

documentación exhaustiva. 
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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

o 828: (Business To Business) es un concepto de negocios en el que sólo intervienen 

empresas que prestan servicios a otras empresas. Este tipo de servicio ofrece la 

implantación y desarrollo de comunidades electrónicas de negocio para toda la cadena 

de suministros de cualquier sector comercial de Internet. 

o 82C: (Business-to-Consumer) se refiere a la estrategia que desarrollan las empresas 

comerciales para llegar directamente al cliente o usuario final. 

o CMS: ( Content Management System) es una herramienta que permite a un editor crear, 

clasificar y publicar cualquier tipo de información en una página web. Generalmente los 

CMS trabajan con una base de datos, de modo que el editor simplemente actualiza una 

base de datos, incluyendo nueva información o editando la existente. 

o CSS: Hojas de Estilo en Cascada ( Cascading Style Sheets), es un mecanismo simple 

que describe cómo se va a mostrar un documento en la pantalla. Esta forma de 

descripción de estilos ofrece a los desarrolladores el control total sobre estilo y formato 

de sus documentos. 

o E-COMMERCE: El comercio electrónico, también conocido como e-commerce consiste 

en la compra y venta de productos o de servicios a través de medios electrónicos, tales 

como Internet y otras redes informáticas. 

o GUI: la interfaz gráfica de usuario, conocida también como GUI (del inglés graphícat 

user interface) es un programa informático que actúa de interfaz de usuario, utilizando 

un conjunto de imágenes y objetos gráficos para representar la información y acciones 

disponibles en la interfaz. Su principal uso, consiste en proporcionar un entorno visual 

sencillo para permitir la comunicación con el sistema operativo de una máquina o 

computador. 

~ 183 



o ICONIX: es una metodología pesada-ligera de Desarrollo del Software que se halla a 

medio camino entre un RUP (Rational Unified Process) y un XP (eXtreme 

Programming}. lconix deriva directamente del RUP y su fundamento es el hecho de que 

un 80% de los casos pueden ser resueltos tan solo con un uso del 20% del UML, con lo 

cual se simplifica muchísimo el proceso sin perder documentación al dejar solo aquello 

que es necesario 

o MVC: (Modelo Vista Controlador) es un patrón de arquitectura de software que separa 

los datos de una aplicación, la interfaz de usuario, y la lógica de negocio en tres 

componentes distintos. 

o OPEN SOURCE: El software OpenSource se define por la licencia que lo acompaña, 

que garantiza a cualquier persona el derecho de usar, modificar y redistribuir el código 

libremente. 

o RUP: El Proceso Unificado de Rational (Rational Unified Process en inglés, 

habitualmente resumido como RUP) es un proceso de desarrollo de software y junto 

con el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la metodología estándar más 

utilizada para el análisis, implementación y documentación de sistemas orientados a 

objetos. 

o UML: Lenguaje Unificado de Modelado (LUM o UML, por sus siglas en inglés, Unified 

Modeling Language) es el lenguaje de modelado de sistemas de software más 

conocido y utilizado en la actualidad; está respaldado por el OMG (Object Management 

Group), Es un lenguaje gráfico para visualizar, especificar, construir y documentar un 

sistema 

o URL: significa Uniform Resource Locator, es decir, localizador uniforme de recurso y se 

refiere a la dirección única que identifica a una página web en Internet. 

o W3C: es un consorcio internacional que produce recomendaciones para la World Wide 

Web. El objetivo del W3C es guiar la Web hacia su máximo potencial a través del 

desartollo de protocolos y pautas que aseguren el crecimiento futuro de la Web. 

o XP: La programación extrema o XP es una metodología de desarrollo que se 

engtobaría dentro de las denominadas metodologías Ágiles en la que se da máxima 

prioridad a la obtención de resultados y reduce la burocracia que se produce al utilizar 

otras 'metodologías pesadas. 
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ANEXO 1 

CONFIGURACIÓN DEL SERVIDOR WAMP 

Una vez instalado el paquete WAMP en nuestro servidor, dispondremos de un servidor 

Apache funcionando, por lo que podremos acceder mediante un navegador indicando la IP 

del servidor WAMP. Supongamos que el PC donde hemos instalado paquete WAMP, tiene 

la IP 192. 168.1.2, en tal caso, para acceder a los documentos del servidor web, deberemos 

abrir un navegador e ir a la dirección http:/1192.168.1.2. Esto funcionará en cualquier PC de 

nuestra red interna. 

EJ XA!vlPP l. 7.3 

C . ti <{:¡ http:f/192.168.1.2/X<llnpp/ 
.. -

~---------------------~-----------~---------·- --·-· --·- ---------------. --~------------·-- -· ----------- ---~------ -~ 

~ XAMPP for.Windows 
XAMPP l. 7 .3! 

Felicidades: 
XAI\1PP se instaló con exito en su ordenador! 

English / Deutsch .1 
Francais .1 tlederlands 1 
Polski ¡ Slovene ¡ Italiano 
/ tlorsk ¡ Español¡ DO¡ 
Portugues;Portugues 
'rr.-... :t", nnn 

Ahora se puede empezar a trabajar. :) Primero por favor pulse encima de 
»Estado« en la parte izquierda. De esta manera tendrá una visión de que 
es lo que funciona ya. Algunas funciones estarán desactivadas. Es 
intencionado. Son funciones, que no funcionan en todas partes o 
eventualmente podrían ocasionar problemas. 

Atención: XAMPP fue modificado a partir de la versión 1.4.x a una 
administración de paquete único. Existen los siguientes paquetes/Addons: 

• XAMPP paquete básico 
• XAMPP Perl addon 
• XAfvlPP Tomcat addon 
• XAMPP Cocoon addon 
• XAMPP 

Figura 118: Acceso al servidor Apache por la IP local del servidor. Desde la red local 

Fuente: http:/lrecursostíc.educacion.es/observatorio/web/ca/software/servidores/800-monografico-servidores-wamp · 

Si deseamos acceder a nuestro servidor Apache desde nuestro propio servidor, podemos 

hacerlo aunque no tengamos el servidor conectado en red, para ello utilizaremos la 

dirección IP reservada 127.0.0.1 que es una dirección IP especial que siempre hace 

referencia al propio equipo. Es la llamada IP de equipo locallocalhost: 
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G XA!v!PP 1.7.3 

Figura 119: Acceso al servidor Apache por la IP de localhost. Desde el propio servidor 

Existe la posibilic:l.ad de acceder c:tesc:le Internet a nuestro servidor WAMP. Para ello hay que 

abrir el puerto 80 del router y redirigirlo hacia la IP 192.168.1.2. Esto solo se recomienda en 

el caso que sea absolutamente necesario acceder desde Internet a nuestro servidor, porque 

al exponer nuestro servidor a Internet, abrimos la puerta para que los hackers nos ataquen 

desde fuera. En el caso que abramos el puerto 80 para acceder desde Internet al servidor, 

el acceso desde fuera será por la IP pública de nuestro router, siempre y cuando hayamos 

contratado ADSL con IP Fija. Si nuestra IP fija fuera por ejemplo 80.58.20.20, deberemos ir 

a la dirección http:/180.58.20.20. Si no hemos contratado IP fija, existe la posibilidad de 

contratar un servicio de DNS dinámico como no-ip o dyndns que nos permitiría acceder sin 

IP fija: 

r----------------------\ 
(' ~ XA!vlPP 1. 7.3 ;.; \ ~ 

1~ ~ e tf '{;¡~ http:(B0.58.20.20):ampp/ 

Figura 120: Acceso al servidor Apache por la IP pública. Desde Internet. 

Instalación de aplicaciones en el Servidor WAMP 

Para instalar una aplicación web en el servidor, debemos copiar los archivos de la misma en 

una carpeta dentro de la carpeta raíz de documentos del servidor Apache. Dependiendo del 

paquete WAMP que instalemos, dicha carpeta estará en una ruta u otra. Una vez copiados 

los archivos de la aplicación, normalmente habrá que acceder a la misma mediante un 

navegador y ejecutar un script de instalación, aunque este proceso dependerá de cada 

aplicación. Debemos seguir las instrucciones de instalación que indique el documento de 

ayuda de la aplicación. 

Ejemplo, para la instalación de Artesanfas, debemos crear una carpeta dentro de la raíz de 

documentos y descomprimir todos los archivos de Artesanías en dicha carpeta. Después 

debemos abrir la ruta de la carpeta con un navegador y seguir las instrucciones. Si a la 

carpeta la llamamos Artesanfas, podemos abrir un navegador en el propio servidor y 

acceder a http:/1127.0.0.1/ Artesanías 
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ANEX02 

CÓMO REALIZAR UNA COMPRA 

~~ · P'llSD 1 ~ Ubic:- el producto de tu elección y agrégalo al 
¡o; • camto de compras _ 
¡, - -

• ¡ 1 " 

lnluo Otltén~5o!'les 1 Tienda Art~anQs ' !llog fAO (l)otarnr , · f • C ~ ;b. 

1 

1 
~ ;..n Cat:~ones 

1 

;-liiAt:!omos'jSlSuteña 
¡--11eoraados 
r-.. C~rámica 

1 

( • CUero y T?Jabarteria 
· 1 -·tia Fiera vegetal 

j-11 Hilados 
¡--III'Jugueteria 
r•IJaoera 

¡, Í 111 Ode:.reria 
-lid Tejidos 

Inicio 

Quié:-~es Somos 

' Tienda 

Artesanos 

Blog 

FAQ 

Contactar 

j \.~;Ode~reria 
1 . Llill Tejidos 

1 

! 

1 

' 

Inicio 

Quiénes Somos 

Tienda 

Artesanos 

Blog 

FAQ 

Contactar 

1 x Cuero~ 
1 product 

37,15 e 
Tola!: 37,15 { 

Sh01ov Cart 

/", Cuero 03 

Cuero 04 

!Jame 

Cuero 04 

No shipment selected 
Select shipment 
r lo payrr'.ent sefe-cted 
Select payment 

SKU 
C04 

Rating: Uot Rated Yet 
Price: 
Base price wilh tax: 37,15 € 
Sales price: 37.15 € 
Sales price without tax: J.S.OO € 
Tax amount: 3,15 € 

J.lanufacturor: Ignacio Puicon Risco 

Cuero 05 '"" 

En!emet 1 Medo prctegido: 1ctivado 

address. 
click »Add/Edit shipment address« button below 

Price: Ouanlity 1 Update Ta~ Ofli.:OtJnt 

34,00€ ,1 $ ~ 
3.15f¿ 

Product p!'ices resull 
3.15 e 

Total: 
3.15 é 

le3'Je a Comment 

"' ........ \ 

Total 

37,15 e 

37,15€ 

37.15( 

! 
! r -~ ClicKnereloreadlermsofservi<eandcllecktne!lOxloaccep11hem.t: iettJi IN 1 

L_----~~---·--------~---···--·----=~-- __ ....,......... ____ ~~--· ----------·-----·-----------------------~ 
J ' 

Figura 121: Cómo realizar una compra- Paso 1 

Fuente: Elaboración propia 
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Paso 2 : Ingresar Jos datos para el envfo 

~ All Categories 
i-... :.domos )' Bisu!eria 
:-- 111 Ecfda\!os 
:-IM Cerámica 
:-111 Cuero yTalaMrteña 
:- • Fiara vegetal 
i-IIIHilados 
Í- .. Jugueten·a 
'--lí!rll.!adera 
, 11110Jfeoreria 
L~~r~Teji~os 

Inicio 

Quiénes Somos 

Tienda 

Artesanos 

Blog 

FAQ 

Contactar 

Your account details 

Helio Victor M~lchor 11!!!1 
Add/Edit billing address infonnation 

BiiiTo 

Company t Jame 

E-Mail" 

Title 

Firsl Hame • 

Midd!e llame 

last Name • 

Address 1 • 

Address 2 

Zip 1 Postal Cede • 

City • 

Country • 

u ni 

: info@paccha.org 

MrG 
· Victcr 

. Me!chor 

; Tupac Armmi 3-15 lnd>]p•:md~ncia 

123213 

ch:ctai'o 

United Stales G 

~ C.1ncel' 

(nt6lld 1 Modo prctegído: actindo 

- ' 

Paso 3 Elige tu forma de pago. 

tntQO • llutellllS.S(IIIlOS ¡ lll!llda Art~nos : Btog : FAO : contactar · ¡:a e~'*. 
1 - l. 

. ~ All Categories 

;- • Adornos y Eisutería 

;--• BorCJ<::os 
:--•Cer3mtca 
~ • CUero y Tala!:larteria 

t =~.;~:::gel~ 

Please select a payment method 

r D•posüo Bancario"-'",, __ '-'~-~"'""',.,«-" ·.re•· ~-·-~,-·,~="-''<~-o,·'-"'""--~= 2 ~~~ '-""= "' '·' 
!~ ~~·IJ ,:¿¡··u;· '~·~.:~;..;,E E· .a':'~' As~:-_,~¿~. :&.: ... :~u·-::1 - }•.::-::s-e~; í-~.-:-.:::.3¡C~--"- =~:-:• 

Paso 4 Verifica los datos de tu pedido 

Inicio 

Quiénes Somos 

Tienda 

Artesanos 

Blog 

FAQ 

Contaclar 

1 X Cuero o~ 
1 product 

35,15€ 
Total: 35,15 { 

ShowCart 

Name SKU 

Cuero C~ 
OJ 

Price: 

JJ.OO ~ 

Quantity 1 Upd:rte 

1 $ ~ 
Ta...: D1scount Total 

~ 
3.15€ 2.00€ 35.15€ 

Product prices resu!:: 35,15 € 

SerPost 
Change Shipment 
Deposito Bancario :o...:~::a '.:...."'::.~.· :..t·~~t· rx...:t:> ::~!.! r-~-~ '.'>!" ... ~' ;~ ..:.rren.-·.u ~t~~-=~ ~-;.~:o~· ~';.~-:'i! 
r;~,--: =~e.,.,-~ Sr=· s:::: ~;• :e C..::·:. ¡:X:ru ·,:JA~1:23 i!t·¡•,;::-.:: ;-l~.!~~ ;~ A.'ti~!.-~l- '-':--.u•; 
[.J-:l¡'t=~~- ¡;ot";, 

Chang:e Payment 

Total: 

lea-.-e a Comment 

3. f5 € -2 (\i) € 

3.15 < -2 DO € 35.15( 

L __________ ------------ -- P' ~~ Click nere toread terms ot serv1ce and chetk the box to accept tnem. e~ lfbd1$J•ffii$ 

Figura 122: Cómo realizar una compra- Pasos 2,3 y 4- Fuente: Elaboración propia 
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~" 

~:. Paso S Realice su pago segun la forma que eligió. 
<> 

Transferencia 
Bancaria • 2CHECKOUT.COM 

~-- . -

!f;Y·ftaalmente ... ¡Disfrute de su compra! 
?!ir . .-

lnll:lo Outenes So1110~ ; Tienda ; Anesanos · Blii!J Í FÁa ; Contaaar · f • C ~ :+. 
info 

lnfo: r.fossogo sent co Víctor f.!elchor, lnfo@paccha.org 

· ~ AII Categories 
, 1-•Aá:omosyS'isuteria 

/-lt eortlados 

/-lrl Cerámica 
rliiiC\IeroyTalatarteria 
f--·8 Fibra Vegetal 

i ~-1111 Hll3dos 
' ¡-a.Ju~teria 

~-a.r.tadera 
t•Orfatlreria 
-a. TejidOs 

Thank you for your orderl 

· Paymenl 
method 

Order 
· Number 
~ount 

Deposito Bañcario F.~:e ~~-~-... ;~:---·f!f ~-e-:-~~:' :~:IJ. T.r..c.J .,:,.;...J.·~,;..:u.~.-:u !.J~~~~ ~ ... .::.-:e# • .s,:--e:.-..~ .::-;~ :.t 
~~~:,: El"'-~: e-::: :.¡• .:e c~~..!l\D"..;rHt ':1!~~-~;o :re~.es· A~...::;== !a' .=..~.:!.}r:.'S • •.:.::-¡:e~ r...r. .:.:;¡t:=~- .r<~~: 

dd-1607 

35,15 € 

9 lntemet 1 Modo prctegido: 1ctivado 

Figura 123: Cómo realizar una compra -Paso 5 

Fuente: Elaboración propia 
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ANEX03 

COMPRA SEGURA 

Cuando haga sus compras por internet procure hacerlo en sitios que posean un certificado 

de seguridad o que utilicen pasarelas de pago confiables. 

En SipanCrafts contamos con los servicios de 2Checkout, compañía estadounidense a 

través de la cual se puede realizar transacciones de compra y venta seguras por Internet 

us·ando Tarjeta de Crédito. 

2Check0ut trabaja con las siguientes tarjetas de crédito: Visa, MasterCard, Discover, 

American Express, Diners, JCB. 2CO también acepta: PayPal Express Checkout, PayPal 

Pay Later, PIN Debit. 

Los pagos con tarjeta son realizados a través del servidor seguro de 2Check0ut.com lnc. 

(Ohio, USA), compañía certificada que procesa los pagos. 

El pago, no se realiza en la Web de SipanCrafts, sino en 2Check0ut. Y la información viaja 

encriptada con un nivel de seguridad de 128bits, asegurado por el correspondiente 

certificada "Thawte", una subsidiaria del grupa Verisign, que garantiza la seguridad de la 

transacción. Por lo tanto NO se conoce los números de tu tarjeta ni tu domicilio. Los 

usuarios son notificados de la compra mediante un email con el nombre del comprador. 

¿Cómo identificar-que un sitio es seguro? 

Para verificar que el sito donde realiza sus pagos es seguro tome en cuenta los siguientes 

indicadores: 

• Vea la ventana donde se localiza la dirección electrónica. Ahí encontrará las letras 

"https:/f'. La "s" al final significa que el sitio es seguro. 

• Otra manera es observando un candado que se encuentra al pie de la página. Un 

candado-abierto indica que lo más probable es que el sitio no es seguro. 

• El tercer indicador es una llave al pie de la página. Una llave entera significa un sitio 

seguro. 
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ANEX04 

OTROS DIAGRAMAS UML QUE AYUDAN A COMPRENDER EL 

FUNCIONAMIENTO DE LA TIENDA VIRTUAL DE ARTESANfAS DE 

LAMBAYEQUE. 

Con el propósito de clarificar el proceso de compra en la Tienda Virtual de Artesanías de 

Lambayeque, en esta tesis se presentan algunos diagramas UML que no son obligatorios 

elaborarlos en ninguna de las fases de la metOdología ICONIX: 

o Diagrama Entidad - Relación 

,-----· Producto 

1:1 

Provoodor DescuMio 

66 

Figura 124: Diagrama Entidad Relación para la Tienda Virtual de Artesanras 

Fuente: Elaboración propia 

197 



o Diagrama de Comunicación 

La comunicación comienza con: 

La comunicación comienza con 1 *: busca_producto( ) - mensaje iterativo que se 

puede repetir un número indeterminado de veces. El cliente busca en el inventario de 

los productos artesanales, y si está interesado en algún producto, puede ver la 

descripción de dicho artículo (1.2 [interesado): ver_detalle ( )). Si el cliente decide 

comprar, puede añadir el producto al carrito de la compra - 1.3 (decidió comprar]: 

agregar_al_carro ( ). 

El pedido incluye obtener la lista de los productos del carrito de la compra, creación de 

la orden, y la actualización de inventario, si el pedido se completó. 

sd Diagrama Comunicación Global 

2.3: {pedido complets'doi:actusli::a_lnver:tad~O 

1.2: [interesado]:ver_detalle_productotl -+ :Producto 

(fro:n Paquete CU- CLIEIVTE) 
1.3: [decide oom~rsr¡:agregar_si_C3rr<>O 

2.2: [csrro no estS vacioJ:re.slizar_psdidc{) 

;CarritoCompra 

:Pedido 

Figura 125: Diagrama de Comunicación Global 

Fuente: Elaboración propia 
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o Diagrama de Actividades 

La figura xx muestra un diagrama de actividad para la Tienda Virtual de artesanías. El 

cliente puede navegar o buscar productos, ver la ficha técnica de cada ítem (detalles), 

agregar al carrito de compra, ver y actualizar su cesta en cualquier momento. El pedido 

incluye el registro del cliente o simplemente un inicio de sesión. 

~·x ~~heckout 

J; • 
Figura 126: Diagrama de Actividad Global 

Fuente: Elaboración propia 
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ANEXOS 

HERRAMIENTAS UTILIZADAS PARA DESARROLLAR 

www.sipancrafts.com 

o WAMP SERVER 

Un servidor WAMP es un PC con Windows que dispone de un servidor Apache, un 

gestor de bases de datos MySQL y el lenguaje de programación PHP. Las siglas 

WAMP son un acrónimo de Windows +Apache+ MySQL + PHP. Al igual que WAMP, 

también existen los servidores LAMP que son lo mismo pero en un sistema Linux. 

Red Local 
Figura 127: Un Servidor WAMP ofrece Apache+ PHP + MySQL en un sistema Windows 

Fuente: http://www.slideboom.com/presentations/499217 

Instalar y configurar un servidor Apache, un servidor MySQL y el lenguaje PHP, así 

como configurarlo para que interrelacionen entre ellos y el servidor funcione 

perfectamente, es una tarea compleja que soto pueden acometer informáticos 

profesionales. Para simplificar la tarea de instalar Apache + PHP + MySQL en Windows 

y acercar al gran público la posibilidad de disfrutar de estos servicios, existen los 

llamados paquetes WAMP que instalan y configuran automáticamente dichas 

aplicaciones para Windows y que proporcionan: 

• Servidor Web Apache 

• Base de datos MySQL 

• Lenguaje de programación PHP 

• Accesos para el arranque y la parada de los servicios 

• Facilidades para la configuración de los servicios 
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¿Para qué sirve un Servidor WAMP? 

Disponer de un Servidor WAMP, nos permitirá instalar aplicaciones web accesibles 

desde nuestra red local, y si abrimos el puerto 80 de nuestro router, también serán 

accesibles desde Internet. La gran mayoría de las aplicaciones web libres existentes, 

requieren de Apache + MySQL + PHP para funcionar. Podemos instalar estas 

aplicaciones por separado y después configurarlas, pero instalando un paquete WAMP 

se instalan y configuran automáticamente dichas aplicaciones para Windows. Apache + 

MySQL + PHP son la base para poder instalar infinidad de aplicaciones web libres, 

entre las que destacamos: 

• Gestores de- Contenidos orientados a sitios web: Joomla, Drupal 

• Gestores de Contenidos orientados a educación: Claroline, Moodle, Dokeos, 

MediaWiki 

• Blogs: WordPress, Serendipity 

• Wikis: Mediawiki, Tikiwiki, Dokuwiki 

• Foros: phpBB, myBB 

• · Gaterías de imágenes: Gallery, Coppermine 

Si deseamos instalar en nuestra red local cualquiera de las aplicaciones citadas 

anteriormente, previamente hemos de instalar un paquete WAMP en nuestro servidor. 

a..-=.:.~~_;_--:-:::;~.::­

~~~~_:~ J ~..;::::..; 

Red Local 
Figura 121f: Un Servidor WAMP permite instalar aplicaciones web en local 

Fuente: http://www.slideboom.com/presentations/499217 
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o STARUML 

StarUML es una herramienta para el modelamiento de software basado en los 

estándares UML (Unified Modeling Language) y MDA (Model Driven Arquitectura), que 

en un principio era un producto comercial y que hace cerca de un año paso de ser un 

proyecto comercial (anteriormente llamado plastic) a uno de licencia abierta GNUIGPL. 

Características: 

• Soporte completo al diseño UML mediante el uso de: diagramas de casos de uso, 

clases, secuencia, colaboración, estados, actividad, componentes, despliegue, 

composición estructural (UML 2.0). 

• Definir elementos propios para los diagramas, que no necesariamente 

pertenezcan al estándar de UML. 

• La capacidad de generar código a partir de los diagramas y viceversa, 

actualmente funcionando para los lenguajes e++, e# y java. 

• Generar documentación en formatos Word, Excel y PowerPoint sobre los 

diagramas. 
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Figura 130: Cadena productiva de elaboración de productos en lana de ovino 

Fuente: Libro- La Artesanfa Textil en la Sierra de Lambayeque 
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ANEX07 

INSTALACIÓN DEL CMS JOOMLA Y EL COMPONENTE DE 

ECOMMERCE VIRTUEMART 

A. Instalación del Sistema de Gestión de Contenidos JOOMLA 

1. Descargar Joomla 2.5.6 (ZIP) desde http://www.joomlaspanish.orgl 

2. Ir a Cpanel del proveedor de hosting (para el caso de la Tienda Virtual de Artesanías de 

Lambayeque www.sipancrafts.com el proveedor es JustHost.com), Administrador de 

Archivos y bajo la carpeta Public_html, crear una nueva carpeta llamada por ejemplo 

"ti~nda'', 

3. Copiar el ZIP de Joomla en la carpeta tienda. 

4. Desde el mismo Administrador de Archivos, descomprimir el ZIP en la misma carpeta 

"tienda" 

5. Ir a Cpanel - Asistente de MySQL 

6. Crear Base de Datos con nombre "tienda" por ejemplo. Fijarse si hay un prefijo y 

anotarlo para uso futuro. 

7. Crear · Usuario, nombre de ejemplo "admin" y dar una contraseña que no 

olvidemos. Fijarse si hay un prefijo y anotarlo para uso futuro. 

8. En el próximo paso, darle todos los privilegios al usuario recién creado. Siguiente paso, 

regresar al Home. 

9. Ir al sitio, ejemplo: www.misitio.com/tienda, con lo que se echará a andar el instalador 

de Joomla. En este paso, comprobar que la primera parte esté toda con usi" en color 

verde, si no es así, deberemos comprobar si podemos solucionarlo nosotros mismos o 

tendremos que comunicarnos con el administrador del hosting para que haga las 

modificaciones del caso. 



Versión PHP >= 5.2.4 
Soporte Compresion Zlib 

' Soporte Xr•IL 
Soporte de la base de datos: 
(mysql, mysqli) 

' Idioma MB por defecto 
Cadena Sobrecarga Apagada 
Soporte de análisis sintáctico INI 
Soporte JSON 
configuration.php Escribible 

Si 

Si 

Si 

Si 

Si 

Si 

Si 

Si 

Si 

Si en el cuadro de más abajo aparece algo en rojo, no preocuparse demasiado, pues el 

sitio funcionará igual. 

1 O. Siguiente, siguiente. 

11. Cambiar tipo de base de datos a MySQL, dejar tal cual "localhost", poner los datos de 

usuario nombre: "*admin", la contraseña creada para la base de datos, el nombre de la 

BD: "*tienda" y marcar "eliminar base de datos antigua". 

* En este paso, si el host puso un prefijo antes del nombre de usuario y base de datos, 

debe escribirse completo. 

12. En configuración FTP, sólo poner siguiente. 

13. En nombre de sitio poner el nombre, ejemplo: "Tienda Artesanal" y completar los datos 

de administrador, pudiendo ser distintos a los datos de cuando creamos la base de 

datos, pues éstos son para administrar el backend de Joomla. 

14. Darle click a "Instalar datos de ejemplo" pues serán un buen apoyo para aprender, 

cuando se han- instalado con éxito, dar click en "Siguiente". 

15. Dar click en "Eliminar carpeta de instalación" 

16. Una vez eliminada con éxito dicha carpeta, dar click en "Ir a Sitio". 

¡LISTO!. Deberíamos poder ver el sitio de ejemplo de Joomla 2.5, sin problemas. 
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Tener cuidado con lo siguiente: 

o Si sale un error de "configuration.php" no escribible con rojo en la primera parte, 

recuerden dar permisos "77 4" o "777" a todo antes de instalar. Si no, ubicar bajo la 

carpeta donde están instalando joomla, la carpeta "installation" y el archivo 

"cohfiguration.php-disf' y poner permisos "774" o "777". Luego, recargar la página de 

instalación. 

o Si no se pudo eliminar la carpeta de instalación, quitarla con el administrador de 

archivos de Cpanel o por FTP. El nombre de la carpeta a quitar es "INSTALLATION" y 

está bajo la carpeta donde instalamos Joomla. 

B. INSTALACIÓN DE VIRTUEMART 

Descarga e instalación 

La instalación de extensiones en Joomla es muy sencilla, aún en los casos (como en 

Virtuemart) en que se pueden utilizar varios métodos de instalación. Para realizar la 

instalación remota (sin descargar los archivos), solo es necesario copiar la url 

http:lldev. virtuemart.netlredmine/attachments/download/55/com_ VirtueMart_Remote_lnsta/1 

er.j15.zip y pegarla en el campo destinado para este fin en el instalador de extensiones de 

Joomla 2.5 y hacer clic en instalar. En pocos segundos se instalará el componente, los 

módulos y plugins necesarios. 

Para llevar adelante el otro método de instalación, es necesario descargar todos los 

archivos utilizando el link http://virtuemart.net. Una vez descargado el archivo comprimido, 

se debe descomprimir el mismo en el disco duro de nuestro ordenador. Luego se debe 

proceder a la instalación de cada uno de los componentes de la extensión. 

Configuración 

Luego· de instalada la extensión, se debe acceder al panel de control de Virtuemart. Para 

ello se debe acceder a "Componentes 1 Virtuemart" desde la barra de herramientas superior 

del Administrador de Joomla. Una vez que se hace clic en el ítem del menú, se accede al 

siguiente panel de control: 
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Figura 135: Panel de Control del componente de e-commerce Virtuemart 

Fuente: http:Jiwww.sipancrafts.com/administrator/index.php?opüon=com_virtuemart&view=virtuemart 

Haciendo clic en el ícono de "Configuración", se accede a la pantalla siguiente. En ella se 

observa que hay varias pestañas que tienen todos los grupos de configuraciones necesarias 

para la instalación de una tienda virtual. 
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Figura 136: Ventana de configuración global de Virtuemart 

Fuente: http:J/www.sipancrafts.com/administrator/index.php?option=com _ virtuemart&view=config 
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