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Resumen Ejecutivo

Actualmente, en el pais se encuentran 1168 PYMES activas por tamafio “Micro” y sector
economico “Comercio”, y aproximadamente 900 microempresas se encuentran ubicadas en el
Valle Central, mientras que el resto de PYMES se localizan en las otras regiones del pais (PYMES
Costa Rica, 2016).

La mayoria de las microempresas buscan la mejora continua en el mercado laboral, brindar un
mejor servicio y una relacion directa con el cliente apoyados por las herramientas tecnoldgicas que
faciliten la comunicacion y el envio de publicidad personalizada, y ademas tener informacion de
valor agregado para segmentar a los clientes y poder expandirse en el mercado actual y tener la
posibilidad de convertirse en una empresa prestigiosa, con un gran nicho laboral. Pero mantenerse
en el mundo de los negocios se convierte cada vez mas complicado por una gran cantidad de
limitantes, la excesiva burocracia, altos impuestos para las pymes, los pocos recursos para adquirir
una aplicacion que ofrezca y cubra todas las expectativas deseadas. Principalmente las necesidades
de la automatizacion, y el compromiso que tiene la microempresa con el medio ambiente, por lo
cual se busca una disminucion de papeleria, el control y la gestion adecuada, la estrecha relacion
con el cliente, entre otros factores que limitan a las pymes para mantenerse en el mundo de la

innovacion laboral.

En los préximos capitulos del presente documento se abordaran los principales topicos para la
conceptualizacién méas amplia de la problematica actual que presenta la microempresa XOXO
Detalles y su alcance, y asi también los elementos tedricos que sirvieron como base para los demas
capitulos del presente documento. Ademas, se detallara todo el ciclo de vida del proyecto actual,

y los resultados que se obtuvieron en cada fase, que ayudaron a culminar el proyecto.

Como solucién al diagnéstico realizado, se implementd un sistema web adaptable a cualquier
dispositivo que cumpliera con todas las necesidades que presentan actualmente la mayoria de
microempresas, e inclusive a la microempresa XOXO Detalles, que se ubica en la zona de Liman.
En esta zona se encuentran pocas opciones de empleo, lo cual genera como consecuencia altos

problemas sociales y econdmicos.




Palabras Claves o Descriptores

Consignacion: Es una cantidad asignada del inventario a un determinado lugar o persona.

Nota de Crédito: Una nota de crédito es un documento legal que se utiliza en transacciones de
compras y ventas donde interviene un descuento posterior a la emision de la factura, una anulacién

total, un cobro de un gasto incurrido de mas, devolucion de bienes.

Cuentas por Cobrar: Una cuenta por cobrar es donde se registran los aumentos y las
disminuciones derivados de la venta de conceptos distintos a mercancias o prestacion de servicios,
Unica y exclusivamente a crédito documentado (titulos de crédito, letras de cambio y pagarés) a
favor de la empresa y para esto existen programas para llevar a cabo las operaciones. Ademas, las
cuentas por cobrar son los bienes de cada individuo los cuales decidi6 dar en préstamo y a un plazo
definido o indefinido podré adquirirlos de nuevo. De tal manera, la cuenta por cobrar presenta el
derecho (exigible) que tiene la entidad de exigir a los suscriptores de los titulos de crédito el pago
de su adeudo (documentado) derivado de venta de conceptos diferentes de las mercancias o la
prestacion de servicios a crédito; es decir, presenta un beneficio futuro fundamentalmente

esperado.

Segmentacion de clientes: Es el proceso de dividir los clientes en grupos basados en
caracteristicas para que las compafias puedan mercadear cada grupo efectiva y apropiadamente.

(Segmentacion de Clientes, 2017).

Criterio Nivel: Es un indicador para definir un cliente de la empresa como bueno, regular o malo,

mediante un método que permitird identificar los mejores clientes.

Referencias Cruzadas: Las referencias cruzadas que se encuentran en el presente documento se

visualizan en negrita con color azul oscuro.




CAPITULOIl. ELPROBLEMA Y SU IMPORTANCIA

Antecedentes

La microempresa XOXO Detalles, es una organizacion micro, administrada por una mujer
emprendedora, se encarga de la compra y venta de productos de tipo belleza y perfumeria al detalle
o0 al por mayor. Cuenta con 3 colaboradores, y se encuentra localizada en la provincia de Limon.
XOXO Detalles, ofrece productos de diferentes categorias tales como perfumeria, maquillaje,
cuidado personal, ropa y otros accesorios, asi como una gran gama de marcas de alta calidad, para

la satisfaccion del cliente.

Ademas, la microempresa XOXO Detalles posee convenios para la venta de productos en
consignacion con la asociacion del BAC San José en las sucursales de Curridabat, Calle Blancos
y San José, es decir, la microempresa asigna una cierta cantidad de sus productos, con el proposito
de ofrecerlos a los clientes de las sucursales del BAC San Jose. Cada asociacion, asi como los
colaboradores, gestiona su propio inventario, agregando que se lleva a cabo un inventario en

general.

Actualmente, la microempresa XOXO Detalles controla y administra los procesos operativos
de manera manual, para tal efecto utiliza herramientas de ofimética tales como Word y Excel. Un
ejemplo de esto es la facturacion de las ventas y las cuentas por cobrar.

XOXO Detalles cuenta con un portafolio de 100 clientes, los colaboradores son de Limon y
San José, por ende son clientes de diferentes zonas del pais.

e Su Visidn es: Llegar a ser una pequefia empresa agil y moderna, utilizando la tecnologia
como pilar fundamental para el crecimiento de nuestra empresa.

e Su Mision es: Satisfacer las necesidades diarias de la gente en todo el mundo, anticiparnos
a las aspiraciones de nuestros consumidores y clientes, y responder de manera creativa y

competitiva con productos y servicios de marca que mejoran la calidad de vida.
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Justificacion

Actualmente, en el mercado se encuentran varias empresas dedicadas a las mismas
caracteristicas de negocio de la microempresa XOXO Detalles, la mayoria hacen uso de una
herramienta tecnoldgica que les ayude a la administracion y control de los procesos operativos,
por ejemplo: las ventas, las cuentas por cobrar, proveedores, inventario, entre otros. Pero muchos
de los sistemas informaticos que utilizan son herramientas que gestionan los procesos, y es
exclusivamente lo que realizan. Es cierto que los sistemas sirven de ayuda a las empresas para el
buen funcionamiento de las mismas, con el proposito de disminuir los tiempos de ejecucion de las
tareas diarias, pero ¢cuantas herramientas brindan datos de valor agregado para las empresas a que
les ayuden a tomar una correcta decision, mediante la visualizacion de reportes gerenciales de alto

valor agregado?

Existen sistemas de este tipo y que ademas manejan un buen andlisis de los datos registrados
en el sistema, a fin de estudiarlos, un ejemplo de esto son los datos de los clientes de la empresa,
donde pueden identificar los gustos o preferencias de los clientes. Dicha informacién es de gran
ayuda para las empresas, pero solo los mercados grandes pueden pagar un sistema asi porque son
compafiias de gran indole comercial, entidades que estan dedicadas a ganar y a ganar; las empresas
tipo pymes tienen la posibilidad de pagar un sistema administrativo pero no mas que para gestionar
y controlar los procesos operativos. Por ejemplo, la microempresa XOXO Detalles no cuenta con

este tipo de herramienta tecnoldgica para la administracion de la operativa diaria.

Ademas, la microempresa XOXO Detalles cuenta con 3 colaboradores y se encuentra en la
provincia de Limdn, aproximadamente manejan una cartera de 100 clientes, sin embargo solo el
50% de ellos son fijos, el resto compro la primera vez y no lo volvié hacer méas. A la microempresa
le es muy dificil identificar aquellos clientes que esporadicamente realizan una compra o aquellos
que son clientes fijos pero los identifican por ser de la zona, pues toda la informacion la gestionan

de forma manual mediante archivos de Word o Excel.

Para generar la factura de una venta hacen el uso de un papel impreso, lo que conlleva a generar
un alto consumo de papel, esto a razon de poder respaldar una venta, por ejemplo de tipo credito,
con el proposito de controlar los pagos a futuro. Sin embargo, el manejo de mucho papeleo es muy
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complicado por el hecho de que existe un alto riesgo de la pérdida de la informacion, ademas se

va perdiendo el control de los datos, y se da la acumulacion de papel innecesario.

Es por lo anterior que el proyecto ayudara a la microempresa a la optimizacion de sus procesos
operativos, con el propoésito que la actividad diaria sea mucho mas &gil y eficiente, y se pueda
brindar informacién valiosa de forma ordenada y estructurada. Dicha informacion sera visualizada
mediante reportes estratégicos y gerenciales que mostraran graficos que indiquen al usuario, por
ejemplo la cantidad de ventas en el periodo, proyecciones y seguimiento de las ventas, entre otros.
Con lo anterior, se busca brindarle una ayuda al usuario experto para mejorar la toma de decisiones

para el crecimiento y mejoramiento de la microempresa.

Ademas, el desarrollo de este proyecto le brindara a la microempresa cierta informacion que le
ayudara a conocer al cliente, con el fin de buscar una buena relacion entre el cliente y vendedor,
mejorar las estrategias de mercado para focalizarse en la satisfaccion del cliente y mantener una
mayor relacion a largo plazo. En el punto anterior, por ejemplo, con la fecha de cumpleafios, la
microempresa podré adecuar productos de acuerdo con las necesidades o preferencias del cliente,
con el proposito de enviar ofertas o promociones mediante la publicidad personalizada utilizando
como medio electronico el correo. El sistema informatico ayudard principalmente a la
microempresa XOXO Detalles, a identificar los clientes potenciales a través de las ventas
realizadas, y poder encontrar la estrategia para mantener y generar una mayor relacion con el
cliente. Asi, se generan ventajas competitivas en la fuerza de las ventas y en la adquisicion de
nuevos ingresos, asi como la ayuda en la optimizacién del inventario para la compra inteligente de

productos de mayor demanda, gracias a los analisis de los datos para una mejor toma de decisiones.

Asimismo, los tiempos de respuesta para obtener informacion viable para la entidad seran
relativamente nulos, y los procesos operativos mucho més eficientes, con el propdsito de buscar
mejoras para la misma y en un futuro poder expandirse, y convertir nuevos prospectos en clientes.
Esta propuesta de proyecto no solo mitigara la pérdida de mercaderia, sino ademas disminuira los
altos gastos de operacion y traslado en que incurrian cuando la microempresa realizaba el control
del inventario en las 3 tiendas, donde actualmente administran convenios de la venta de productos

en consignacion.
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Aproximadamente, este tipo de proyectos cuesta entre 5 millones y 10 millones, dependiendo
de la empresa que lo desarrolle, lo que significa que actualmente a la microempresa le es muy
dificil poder adquirir este tipo de herramienta, puesto que no tienen el suficiente capital para
realizar este tipo de compra.

Finalmente, la microempresa XOXO Detalles, podrd hacer uso de esta solucion tecnoldgica
desde cualquier parte del mundo, sin importar el dispositivo que se esté utilizando, lo que la hace
diferente a muchas herramientas que se encuentran actualmente en el mercado con el mismo
enfoque empresarial que se dedican a la microempresa, por el hecho de ser adaptable a cualquier
dispositivo. No solo se permite gestionar y controlar los procesos, sino también, la informacion
viable y efectiva que la herramienta le ofrecera a la microempresa sera una ayuda para mejorar las
estrategias de mercado para brindar una mejor satisfaccion del cliente y en la toma de decisiones

para el bienestar de la misma.
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Problema a resolver

La microempresa XOXO Detalles, al manejar la operativa de forma manual, tiene la necesidad
de automatizarse, debido a que el tiempo transcurrido para ejecutar dichas tareas es muy lento,
principalmente porque son procesos de mucho cuidado, considerando que el riesgo de error es muy
alto. Al no tener los procesos optimizados, la recopilacion de los datos que se proporciona
mediante los documentos generados de manera manual por la microempresa, muestra informacion
no viable. Ademéas no hay un control adecuado sobre los productos que se encuentran en las
diferentes asociaciones que posee la microempresa. Con lo anterior, XOXO Detalles dedica la
mayoria del tiempo a controlar y administrar manualmente los procesos de facturacion y las
cuentas por cobrar. Los ingresos son muy pocos pero los gastos son mayores, por la causa de no
tener el tiempo necesario para buscar las estrategias de atraer nuevos prospectos y conservar los
actuales mediante ofertas o promociones, y poder mantener una relacién directa con el cliente con

el proposito de aumentar de las ventas.

XOXO Detalles maneja alrededor de 100 clientes, sin embargo solo el 50% del total de los
clientes son fijos, es por ello que la entidad presenta complicaciones de como conservar y mantener

los clientes, con el fin de fortalecer el proceso de las ventas.

Ademas, el tiempo que el personal tiene para realizar sus actividades diarias se optimizaria con
el nuevo sistema para realizar otras actividades que ayuden al crecimiento de la misma, como por

ejemplo: el manejo de las redes sociales y mercadeo.
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Descripcion del Proyecto

Actualmente, lamicroempresa XOXO Detalles no cuenta con un sistema informatico que ayude
a la automatizacion de los procesos operativos, tales como las ventas y las cuentas por cobrar. Con
base en lo anterior se propone una solucién tecnolégica que controlara y gestionara la operativa

actual.

El proyecto sera un sitio web de dominio publico, que por lo anterior requerird de autenticacion
y autorizacion. Ademas llevara a cabo el registro detallado de los productos, que se caracterizaran
por las diferentes categorias de productos, tipos de productos, marcas y presentacion de productos,
entre otros. Ademas, permitira el ingreso de prospectos de clientes, proveedores, asi como el
registro de los colaboradores de la empresa, monedas, parametros generales, tipo de cambio y

compaiiias.

Para el mantenimiento de clientes y colaboradores se podra registrar mas de un teléfono y
direccion. En el mantenimiento de clientes, se ingresaran datos que ayudaran a obtener
informacion valiosa para la microempresa, por ejemplo la fecha de nacimiento, preferencias de
productos, entre otros. A través de estos datos, se podré identificar fechas o gustos de los clientes,
que ayudard a XOXO Detalles a adecuar productos a las necesidades particulares y a la
anticipacion de los deseos de los clientes, y poder enviar prospectos de productos, promociones o
publicidad personalizada mediante el correo electronico. Se busca en si la relacion directa con el

cliente y principalmente incrementar las ventas.

Es importante mencionar que el proyecto permitira gestionar y controlar la mayoria de los
mantenimientos y los procesos por compafiia, es decir, no solo conllevara la operativa por una
empresa, Sino por varias empresas. La aplicacion realizara el proceso de calculo de los precios por
cada uno de los productos registrados en el sistema en diferente moneda, lo que permite asi llevar
un historial. Los registros generados y modificados en los mantenimientos y procesos operativos
del sistema llevaran un control sobre los usuarios y fechas en que se generaron y se modificaron

dichos registros.
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El sistema informatico, ademas, sera parametrizable por compafiia, la operativa se podra
procesar por diferente moneda, pero el control y la administracion de los procesos se llevaran a

cabo por la moneda nacional que posea la empresa, por ejemplo colones.

Para identificar los mejores clientes que posee la empresa, la herramienta tecnologica generara
un proceso automatico que identificara a los clientes por un criterio de nivel, que al registrar al
cliente por primera vez al sistema, tendra el nivel “Bueno”, pero por medio del proceso se
actualizara el criterio de nivel, mediante las ventas de tipo crédito que sean canceladas a la fecha
fin de la cuenta por cobrar que fue generada al momento de la venta. Con lo anterior, la empresa
podra conocer a los clientes buenos, regulares o malos, con el proposito de ofrecer mejores ofertas
o promociones a sus clientes, de acuerdo con el criterio que proporcione el sistema, mediante el

proceso automatico.

Ademas, la aplicacion permitird registrar las ventas por cliente, mediante el proceso de
facturacion. Se manejara notas de crédito en las transacciones de ventas, posteriormente a la
emision de la factura, y se genera asi un descuento al total o al detalle de la factura o una anulacion
de la misma. Para el registro de las ventas de tipo crédito, el sistema indicara si se podra generar
o no la factura, mediante el limite de crédito que posea registrado el cliente, de lo contrario, no
permitira procesar la venta del producto o de los productos. Al ingresar la factura de tipo crédito,
la aplicacion de manera automatica registrara una cuenta por cobrar, donde el cliente definira la
periodicidad de pago, sea quincenal o mensual. La cuenta se ira cancelando mediante el proceso
de pago, que actualizara el saldo disponible de crédito del cliente, cada vez que los pagos posean
el estado de cancelado. Ademas, el sistema tendrd un proceso automatico que notificara al usuario

los pagos pendientes de los clientes para la fecha actual.

Se podré llevar a cabo la segmentacion de clientes, la cual se refiere a identificar los asociados
de los convenios, con el prop0sito de ofrecer un mejor servicio al cliente, y aumentar las ventas.
Igualmente, medird la rentabilidad de clientes, a través de las utilidades calculadas, que se

visualizaran mediante un reporte amigable para el usuario.

Como parte del proyecto propuesto, el sistema le ofrecerd a la microempresa XOXO Detalles,

tener una relacion directa con el cliente mediante correo electronico, con el fin de enviar productos
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de su interés, ofertas o promociones. También permitira la generacion de diferentes reportes o
informes que proporcionen informacion de peso para la mejora de la toma de decisiones de la
microempresa, tales como reporte de ventas, cuentas por cobrar, reportes basados en estadisticas
que comparen el afo actual con el afo anterior, y el incremento o decremento de las ventas ya sea
a nivel general o por cliente. Se generara un reporte que refleje, en cada uno de los meses del afio
actual, el monto total de las ventas por un cliente en especifico o en general, con el proposito de

ver la fidelidad de los clientes de la microempresa.

El sistema web serd adaptable a cualquier dispositivo utilizando la tecnologia Responsive
Design, con el proposito de brindarle una mayor facilidad al usuario experto para poder administrar

la operativa diaria ya sea con un teléfono inteligente o una Tablet desde cualquier parte del mundo.
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Objetivos

Objetivo General

Desarrollar una solucion informatica que le permita a la microempresa XOXO Detalles
gestionar y controlar de manera eficiente el proceso de las ventas y las cuentas por cobrar,

para mejorar la administracion de la relacion con los clientes a largo plazo.

Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacién actual de la microempresa XOXO Detalles sobre la necesidad de
la gestion y el control de los procesos de las ventas y las cuentas por cobrar, asi como la
ausencia de la administracion de la relacion con los clientes, mediante entrevistas con el
usuario experto y observacion directa de los procesos operativos.

Analizar los requerimientos segun el diagnostico realizado a la microempresa XOXO
Detalles de la necesidad de la administracion de los procesos operativos y la relacion
directa con los clientes a largo plazo.

Disenfar la estructura de la solucién del proyecto propuesto, con base en la especificacion
de los requerimientos del negocio.

Desarrollar la solucion de acuerdo con el disefio de la arquitectura propuesta para solventar
la necesidad de gestionar los procesos de las ventas, las cuentas por cobrar y la
administracion de la relacion con los clientes.

Implementar la solucién desarrollada en la microempresa XOXO Detalles.
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Estudio de Factibilidad

El estudio de factibilidad para el desarrollo e implementacion de una herramienta tecnolégica
que permita conservar y mantener los clientes en la microempresa XOXO Detalles se analizara en

el aspecto técnico, operativo y econdémico, los cuales se detallan de la siguiente manera:

Factibilidad Técnica:

e Hardware: Actualmente la microempresa XOXO Detalles cuenta con los equipos
computacionales en sus instalaciones que tienen la suficiente capacidad para soportar la
ejecucidn de los procesos que implica la utilizacion del sistema informatico.

e La empresa llevard a cabo la adquisicion de una IP publica, asi como un nombre para
hostear la aplicacion web.

e La herramienta tecnoldgica sera de facil uso para el usuario.

e La microempresa XOXO Detalles, no cuenta con los servidores web y de base de datos,
pero tienen la disposicién de pagar anualmente el plan para el hospedaje del sitio web, el

dominio y los respaldos de base de datos.

Factibilidad Operativa:

e Existe el personal que va operar el sistema informatico.

e Operativamente va ser factible porque, en vez de causar trabas en la operativa diaria, l0s
procesos van a ser mas fluidos.

e Lamicroempresa XOXO Detalles, al adquirir los servicios de laempresa SmarterASP.NET

no tendra inconvenientes en el tema de licenciamiento.
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Viabilidad Financiera

e Aumentara las ventas y disminuira los gastos en la contratacion de colaboradores.

e Se cuenta con los recursos econdmicos para la publicacion del sitio en la web.

e Incrementard el cobro de las cuentas por cobrar de los clientes de la empresa.

e La microempresa XOXO Detalles cuenta con los recursos y la disposicion para asumir
gastos adicionales que pueden conllevar la implementacion del sistema.

e Se cuenta con los recursos econdmicos para el pago anual del plan para el hospedaje del
sitio web, el dominio y los respaldos de base de datos.
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Beneficios Esperados

Con la culminacion exitosa de este proyecto se esperan los siguientes beneficios:

e Administracion y control de los procesos operativos.

e Al implementar la herramienta tecnoldgica en la microempresa XOXO Detalles, se tendra
un valor agregado en el aspecto de las ventas, por el hecho de que permitira enviar
publicidad personalizada a la lista de clientes y prospectos que posee la organizacion.

e Ayudara en la toma de decisiones de la empresa, con los diferentes informes que se
generaran mediante el sistema, ya que actualmente se elaboran reportes de manera manual,
lo que provoca visualizar informacién errénea o no real.

e Retencion de clientes, por el hecho de que permitira generar una relacion directa con el
cliente y el vendedor.

e Con la ayuda de la herramienta tecnoldgica, los procesos de la empresa serdn mas
eficientes, por ejemplo el tiempo que se destina al control operativo serd menor, con el fin
de utilizar el tiempo sobrante a expandir la empresa.

e Al cumplir las expectativas esperadas por la microempresa XOXO Detalles y el
cumplimiento exitoso del proyecto en cuanto a tiempo y costo, se podra optar el grado de
licenciatura.

e Aumento potencial de clientes y ahorro en tiempo real del personal para realizar actividades

operativas que consumen grandes tiempos.
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Resultados esperados

e Mejora en la toma de decisiones.

e Generacion de reportes que faciliten al usuario la obtencion de la informacién diaria
relacionada con las ventas y cuentas por cobrar.

e Optimizacion de los procesos operativos.

e Mitigacion de los riesgos.

e Un sistema &gil, seguro y confiable.

e Disminuir las deficiencias operativas actuales.

e Incluye mejores operativas de controles y registro.

e Mayores ingresos y menores gastos de operacion.

e Nuevos prospectos en la cartera de clientes de la microempresa XOXO Detalles.

e Mayor control en las cuentas por cobrar.

e Tener una relacion directa con el cliente mediante publicidad personalizada con ayuda del
correo electronico y la informacion que ofrezca el sistema de los clientes, por ejemplo las
fechas de cumpleafios, entre otros datos de importancia para la microempresa XOXO

Detalles.
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Impacto e innovacion del proyecto

Impacto

Una vez concluido el proyecto tanto en cumplimiento de tiempo-costo y superadas las
expectativas del usuario experto, la microempresa XOXO Detalles llegaria a efectuar una gran
transformacion. Los procesos operativos que generaban los usuarios manualmente se ejecutarian
de una manera mas agil y eficiente, por ejemplo la facturacion de las ventas y las cuentas por
cobrar se efectuarian de manera optimizada, y principalmente se mejorarian los tiempos de
respuestas para obtener la informacion necesaria en el momento oportuno, lo cual facilita la toma
de decisiones. Ademas, la microempresa XOXO Detalles, podra mantener y conservar los clientes,
asi como obtener nuevos clientes en la cartera, con el proposito de fortalecer el proceso de las

ventas mediante mejores practicas de negocio o estrategias de mercadotecnia.

El desarrollo y la implementacion de este tipo de proyecto, no solo llegaria a presentar una gran
impacto en la microempresa XOXO Detalles en cuanto a la gestion y control de las ventas, las
cuentas por cobrar y la administracion de la relacion de los clientes a largo plazo, sino que ademas
con este tipo de proyecto muchas entidades con el mismo enfoque empresarial podran beneficiarse.
Con lo anterior se realiza un diagndstico de las PYMES activas a la fecha del mes de agosto del
afio actual, seglin el tamafio, el sector econémico y la region de la Gran Area Metropolitana
(PYMES Costa Rica, 2016):

e Total de PYMES activas por tamafio “Micro” y el sector econdmico “Comercio”: Segln
el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC) actualmente se encuentran 1168
PYMES.

e Total de PYMES activas del sector economico “Comercio”: Segun el Ministerio de
Economia, Industria y Comercio (MEIC) actualmente se encuentran 1980 PYMES.

e Total de PYMES activas por tamafio “Micro”, el sector econémico “Comercio” y por

region:
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Tlustracién 1 Total de PYMES en la Gran Area Metropolitana por sector econémico, tamaiio “Micro” y
region.

Segun el grafico anterior, se observa que la mayor cantidad de PYMES se encuentran en el
Valle Central, pero entre las otras regiones del pais hay aproximadamente una cantidad de

microempresas similar.
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Innovacioén

Seré un sistema web que se adaptara a cualquier empresa que posea las mismas caracteristicas
de negocio, y lo mas importante de todo es que no solo administrara los procesos de las ventas,
sino que ademas analizara los datos de importancia de los clientes registrados en el sistema. Su
propdsito es ofrecer a la empresa ayuda para poder tener una mayor relacion con el cliente y asi
ofrecer promociones mediante publicidad personalizada con la ayuda del correo electrénico.

Ademas, seré un sistema web que pueda ser adaptable a cualquier dispositivo.

Metodologia de Desarrollo

Para alcanzar los objetivos anteriormente expuestos se hara uso del modelo de desarrollo de
software iterativo e incremental, donde las iteraciones seran cortas, de 2 semanas, a fin de
incrementar la productividad del proyecto, y las tareas se realizaran por nivel de prioridad desde
el nivel més bajo hasta el nivel méas alto. Con lo anterior se propone un cronograma de trabajo
donde los tiempos de los entregables seran agiles y flexibles, por el hecho de que la curva de
aprendizaje es alta y los desafios no pueden ser facilmente enfrentados de una forma predictiva y
planificada, a modo de mitigar los riesgos que puedan enfrentarse durante las etapas del proyecto.
Ademas, el usuario experto formara parte del cronograma propuesto, con el proposito de tener una
buena comunicacion con el mismo, y asi el usuario podra participar de manera continua con el

proyecto.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Para tener un panorama méas amplio acerca de las variables que intervienen en el desarrollo de
este documento, se plantea un marco tedrico que tendra los todos los conceptos de mayor

relevancia e incidencia como soporte técnico al proyecto propuesto.

Innovacion

Segun la Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo Econémicos (2013), se define que:
La innovaciénes un proceso iterativo activado por la percepcion de una
oportunidad proporcionada por un nuevo mercado y/o nuevo servicio y/o avance
tecnoldgico que se puede entregar a través de actividades de definicion, disefio,

produccién, marketing y éxito comercial del invento. (Pag. 1).

Kenneth Morse expresa que: “La innovacion es la comercializacion con éxito de una invencion

novel”.

e Tipos de Innovacion

Hustracion 2 Tipos de Innovacion

Innovacién en .
prodt?ct%?scérveicio Innovacion en proceso

Innovacion organizacional Innovacion en marketing

Fuente: Tipos de Innovacion, 2017.
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e Claves de la innovacion
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Ilustracion 3 Claves de la Innovacion
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Fuente: Las Claves de la Innovacién en microempresas y emprendimientos, 2016.

Ventas

Ventas se conceptualiza de la siguiente manera:

El concepto de venta es considerado como una forma de acceso al mercado que es

practicada por la mayor parte de las empresas que tiene una saturacion en su

produccion y cuyo objetivo es vender lo que producen, en lugar de producir lo que

el mercado desea. (Promonegocios, 2005).

Segun Philip Kotler (2001), el concepto de venta “es otra forma de acceso al mercado para

muchas empresas, cuyo objetivo, es vender lo que hacen en lugar de hacer lo que el mercado

desea.” (Pags. 17-18).




Productos

Un producto se define en mercadotecnia como “es una opcion elegible, viable y repetible que
la oferta pone a disposicion de la demanda, para satisfacer una necesidad o atender un deseo a
través de su uso o consumo” (Kotler, 2001, pag. 39).

Sistemas de Ventas

Los sistemas de ventas son métodos o formas de cémo ofrecer un producto para la venta.

Actualmente, existen diferentes maneras de cdmo vender un producto, tales como:

e Venta Personal: Es la forma de vender un producto mediante la relacion entre el vendedor
y el cliente.

e Venta a distancia: Se refiere a la venta de un producto ya sea por catalogo, e-commerce
o televisidn, entre otros, sin la necesidad de la presencia del comprador y vendedor.

e Venta multinivel: Es la estrategia de la venta de productos mediante la cual distribuidores
independientes asocian a otros distribuidores y poder obtener comisiones por los

movimientos de los productos.

Sistemas

Los sistemas se definen de la siguiente forma: “Un conjunto de elementos dindmicamente
relacionados que forman una actividad para alcanzar un objetivo. Operando sobre

datos/energia/materia; para proveer informacion.” (Gil, 1996, pag. 45).

“Es una red de procedimientos relacionados entre si y desarrollados de acuerdo con un esquema

integrado para lograr una mayor actividad de las empresas.” (Hill, 1994, P4g. 10).
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Sistemas de ventas automatizados

Un sistema de venta automatizado se trata de una aplicacion que ayude al control y a la gestion
de los procesos operativos tales como el registro de productos, clientes, facturacion, cuentas por
cobrar, cuentas por pagar e inventario, entre otros modulos administrativos que se llevan a cabo

para la gestion correcta de una empresa.
Ademas, un sistema informatico puede administrar una serie de procesos operativos tales como:

e Facturacién: Es un proceso que registra y refleja la informacion de una operacion de
compra y venta de productos de diferentes categorias. Ademas, en el proceso de
facturacion se pueden indicar el tipo de impuesto de venta, el tipo de descuento, la cantidad
de productos, el cliente y el vendedor, entre otros datos de interés para procesar una factura
optimizada.

e Cuentas por Cobrar: El proceso de las cuentas por cobrar registra los aumentos y las
disminuciones derivados de la venta de conceptos distintos a mercancias o prestacion de
servicios, Unica y exclusivamente a crédito documentado (titulos de crédito, letras de
cambio y pagarés) a favor de la empresa. Las cuentas por cobrar pueden ser a corto y largo

plazo.

Ademas, en las cuentas por cobrar se puede reflejar el pago frecuente de los clientes y los pagos

a futuros, entre otros aspectos.

Un sistema de informacion enfocado a las ventas de productos de diferentes categorias no solo
puede basarse en la optimizacién de los procesos, sino ademas en estudiar al cliente mediante las
ventas efectuadas, con el propdsito de fortalecer el proceso de las ventas y principalmente

conservar y mantener tanto los clientes actuales como los prospectos a futuros.
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Estrategias de Mercadotecnia

Segln Philip Kotler (2003), se define la mercadotecnia como: “un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de

generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus iguales.” (Pag. 7).

Las estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de mercadotecnia, se definen
como: “Acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados con
el marketing, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor

participacion en el mercado.” (Estrategias de Mercadotecnia, 2014).

Segmentacion de Mercados

La segmentacion de mercado, de manera resumida se conceptualiza de la siguiente manera: “Es
el proceso de dividir un mercado en grupos de clientes potenciales con necesidades y/o
caracteristicas similares y que puedan requerir un producto diferente y/o forma de comunicacion

diferente” (Segmentacion de Mercados, 2009).

e Obijetivos de la Segmentacion

Ilustracion 4 Objetivos Segmentacién

Analizar Mercados

Encontrar Oportunidades en nichos de Mercado

Capitalizar la posicion competitiva superior

Fuente: Segmentacion de Mercados, 2009.
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1.

Proceso de Segmentacion de Mercado

“ESTUDIO: Se examina el mercado para determinar las necesidades especificas
satisfechas por las ofertas actuales, las que no lo son y las que podrian ser reconocidas. Se
Ilevan a cabo entrevistas de exploracion y se organiza sesiones de grupos para entender
mejor las motivaciones, actitudes y conductas de los consumidores. Recaba datos sobre los
atributos y la importancia que se les da, conciencia de marca y calificaciones de marcas,
patrones de uso y actitudes hacia la categoria de los productos; asi como, datos

demograficos, psicograficos, etc.” (Segmentacion de Mercados y Posicionamiento, 2012).

“ANALISIS: Se interpretan los datos para eliminar las variables y agrupar o construir el
segmento con los consumidores que comparten un requerimiento en particular y lo que los
distingue de los demas segmentos del mercado con necesidades diferentes.” (Segmentacion

de Mercados y Posicionamiento, 2012).

“PREPARACION DE PERFILES: Se prepara un perfil de cada grupo en términos de
actitudes distintivas, conductas, demografia, etc. Se nombra a cada segmento con base en
su caracteristica dominante. La segmentacion debe repetirse periddicamente porque los
segmentos cambian. También se investiga la jerarquia de atributos que los consumidores
consideran al escoger una marca, este proceso se denomina particion de mercados. Esto
puede revelar segmentos nuevos de mercado.” (Segmentacion de Mercados vy

Posicionamiento, 2012).
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e Tipos de Segmentacion de Mercado

Tlustracion S Tipos de Segmentacion de Mercado

« Con base en la ubicacion, por ejemplo: la
Geogréfica region, tamafio de la ciudad, urbana-rural,
clima

« La edad, género, ciclo de
vida familiar, clase social,
escolaridad, ocupacion,
origen étnico.

Demografica

» Personalidad, estilo de
S vida y valores.

Por _ » Beneficios  deseados,
Comportamiento tasa de uso.

Fuente: Segmentacion de Mercados y Posicionamiento, 2012.

Segmentacion de Clientes

Segun expresa Charles R. Darwin: “No sobreviven los mas fuertes ni los mas inteligentes, sino
aquellos que mejor se adaptan a los cambios™. Los clientes cambian, son diferentes entre si, tienen
necesidades diferentes y el valor de unos y otros es diferente. La segmentacidn de clientes se basa
en la existencia de base de datos de clientes, reales o potenciales, y el uso de técnicas de analisis

estadisticos de estos datos. (Segmentacion de Clientes, 2011).

La segmentacion de clientes es uno de los procesos estratégicos que se desarrollan en el
marketing, que divide al mercado en grupos homogéneos con caracteristicas similares, para
aplicarles una estrategia diferenciada, y asi satisfacer de forma mas eficiente a cada grupo de

clientes (Segmentacion de Clientes, 2011).
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Tipos de Segmentacion

Tlustracion 6 Tipos de Segmentacién

D Dimensién del valor vs.

|| Segmentacion estratégica mecesidad

|| Segmentacion Téctica || Customer lifetime value
Dimensidn geogréfica
Dimension comportamental
Dimencion Relacional

|| Dimension social

Fuente: Segmentacion de Clientes, 2011.




Modelo Iterativo e Incremental

Es un modelo derivado del ciclo de vida en cascada. Consiste en la iteracion de varios ciclos de
vida en cascada. Al final de cada iteracion se le entrega al cliente una version mejorada o con
mayores funcionalidades del producto. El cliente es quien después de cada iteracion evalla el
producto y lo corrige o0 propone mejoras. Estas iteraciones se repetiran hasta obtener un producto

que satisfaga las necesidades del cliente (Modelo Iterativo, 2012).

Etapas

Inicializacion

Iteracion

Lista de Control del Proyecto

Tlustracion 7 Etapas del Modelo Iterativo e Incremental

Inicializacion: En la etapa de inicializacidn se entrega una version inicial al usuario experto, se

ejecutan tareas primordiales para el negocio que puedan servir de utilidad para el cliente, se realiza

un plan de proyecto a seguir durante el ciclo de vida del producto.

Iteracién: En la etapa de iteracion, se ejecutan varias iteraciones luego de realizar la primera
entrega del producto al usuario final, con el proposito de que el cliente lo evalle, lo pruebe, y
retroalimente los procesos, para que los cambios sean efectuados en la siguiente iteracion hasta
lograr el producto final que cumpla con las expectativas deseadas. Cada iteracion se puede trabajar
en conjunto con un marco de trabajo como SCRUM para realizar trabajos agiles, definiendo los
tiempos de entrega de las tareas a realizar; el conjunto de tareas definidas en cada iteracién no
puede ser mayor a 2 semanas para la entrega de la siguiente version.
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Lista de Control del Proyecto: En la lista se definen las tareas o los requerimientos a desarrollar

en cada iteracion, es decir, es un historial de lo nuevo a desarrollar y lo ya implementado. En cada
iteracion periddicamente y constantemente se revisa la lista de control o se definen nuevos cambios

0 mejoras que surgen al final de cada iteracion.

Ventajas

e Disminucién de Riesgos.

e Facilidad en el cambio de requerimientos.

e Permite mejorar y retroalimentar los procesos luego de cada iteracion finalizada.

e Mejora el tiempo de mediciones de las tareas.

e Calidad del producto.

e El aprendizaje y la experiencia en el equipo mejora exponencialmente el trabajo tras cada
iteracion.

e Aumenta la productividad y la optimizacion de tiempo de los procesos a desarrollar.

Desventajas

e Se requiere gque el usuario experto esté completamente involucrado durante el desarrollo
del proyecto.
e El éxito no se garantiza por si solo, se requiere de una planeacion del proyecto.

e lteraciones costosas.
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CAPITULO I1l. MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se expondra la metodologia de desarrollo de Software Iterativo e

Incremental, utilizada en el proyecto. En el desarrollo se realizaron las siguientes 3 etapas:

@ Control de Listado del Proyecto
© Etapa de Iteracion

* Etapa de Inicializacién
Iustracion 8 Etapas del Modelo Iterativo e Incremental

Etapa de Inicializacion

Durante la etapa de inicializacién y la etapa de iteracion se llevé a cabo el ciclo de vida del

software basado en el modelo en cascada, considerando las siguientes fases:

Analisis  §
Implementacion Disefio
Pruebas Codificacion

Tlustracion 9 Ciclo de Vida Software

En la ilustracion anterior, los ciclos se replicaron en cada iteraciéon ejecutada hasta lograr el
producto final.

36



En el proceso de inicializacion del proyecto se definid un plan de los recursos necesarios para

la continuidad del producto:

1. Se realiza un diagnostico general de la microempresa por medio de instrumentos de
investigacion, tales como entrevistas con el usuario experto y reuniones, con el proposito
de identificar la problematica actual y solventarla con una herramienta que le brinde el
valor agregado esperado.

2. Se define el alcance del proyecto, mediante el diagnostico concluido, para la definicion de
los requerimientos del producto, definiéndolos por prioridad y uso para el usuario experto
en el proceso diario de la microempresa.

3. Se identifican las herramientas tecnoldgicas que funcionen con algunos procesos
operativos definidos en el alcance del proyecto, tales como el escaner de codigos de barras,
impresora, laptop y asi como los servicios a contratar para el hospedaje del sitio, la base
de datos y el servidor de correos.

4. Se realiza la cotizacion con diferentes entidades que brinden el servicio de alojamiento del
sitio web, se selecciona la empresa M6 que ofrece el servicio de hosting Flex por $119 por
afio.

5. Por medio de reuniones con el usuario experto, se realizan las sesiones de los
requerimientos del proyecto, utilizando como ayuda la documentacion de todos los
procesos operativos de la microempresa. Las sesiones de los requisitos fueron realizadas
en un promedio de 13 horas definidas en el cronograma oficial del proyecto.

6. Se efecta el documento de especificacion de requerimientos del proyecto SIRE, y en la
finalizacién del mismo, se revisa en conjunto con el usuario experto para la aprobacion
del documento final. En el Anexo #6 - Especificacion de Requerimientos SIRE se
adjunta el documento de requisitos.

7. Una vez aprobado el documento de requerimientos, se define un cronograma del plan del
proyecto, con un tiempo estimado de 548 horas, es decir, un promedio de 6 meses
aproximadamente. En el Anexo #12 - Cronograma SIRE se adjunta el plan del proyecto.

8. En la fase de disefio se desarrolla el diagrama entidad — relacién con base en la

documentacion realizada en la fase de analisis. Se utiliza la herramienta Erwin para el
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10.

11.

modelado. En el Anexo #11 - Diagrama Entidad — Relacion SIRE se adjunta el diagrama
realizado.

En la fase de desarrollo se seleccionan los requerimientos por prioridad y necesidad del
negocio, los cuales se estructuran para generar una primera version del producto, con el
propésito de que en la etapa de iteracion se ejecuten nuevas versiones mejoradas y
proporcionar un resultado completo sobre el producto final. En el Anexo #15 — Ruta
Proyecto SIRE se adjunta la ruta donde se encuentran las fuentes compiladas, asi como el
cadigo fuente del proyecto.

Cada dos semanas aproximadamente se realiza la entrega de un demo del proyecto al
usuario experto con las pruebas unitarias completadas, a fin de que sea probado y mejorado
por el mismo e independientemente se continda con el proceso de desarrollo de la siguiente
version. Una vez finalizada la fase de pruebas por parte del usuario final, se realiza la etapa
de ajustes; si los cambios son muy grandes se llega a un acuerdo con el usuario para
completarlos en una siguiente version, para no afectar la versién saliente, y si los cambios
son muy pequefios se incluyen en la version a entregar con el atraso de unos dias, los cuales
estan contemplados en el cronograma de proyecto. En el Anexo #14 — Plan de Pruebas
SIRE se adjunta el plan de pruebas separado por las versiones entregadas al usuario
experto.

En la etapa de inicializacion del proyecto se realiz6 la primera entrega que contenia los
mantenimientos generales, tales como marcas, presentacion, tipos de productos, categorias
de productos, pardmetros generales, tipo de cambio, y compaifiia, con el propdésito de que

el usuario pueda interactuar y por ente retroalimentar el proceso.
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Etapa de Iteracion

En la etapa de iteracion, se realizaron varios entregables al usuario experto hasta obtener como
resultado el producto final. En cada iteracién se llevo a cabo de manera repetitiva el ciclo de vida

de software basado en el modelo en cascada:

1. En la fase de analisis se definieron nuevos requerimientos 0 mejoras a los procesos
desarrollados, se fue ajustando el documento de especificacion de requerimientos, el
mismo fue revisado y aprobado por el usuario final.

2. Enlafase de disefio, se ajusta y se agregan nuevas entidades al diagrama entidad — relacion.

3. En la fase de desarrollo, se actualiza el plan del proyecto con los nuevos cambios a
desarrollar y con los tiempos estimados, asi como también se actualiza la lista de control
del proyecto, en donde se definen de manera explicita los ajustes a implementar.

4. En la fase de pruebas, se realiza la entrega de la siguiente version al usuario experto,
utilizando como guia el plan de pruebas actualizado con los cambios solicitados en la
iteracion anterior. Si los cambios son muy grandes se desarrollaban en la siguiente version,
con el objetivo de no afectar los tiempos estimados definidos en la iteracién actual.

5. Durante la fase de pruebas del usuario experto, se realizaron los siguientes manuales a
entregar:

a. Manual de Instalacion SIRE.
b. Manual de Base de Datos.

c. Manual Técnico.

d. Manual de Usuario.

e. El Plan de Pruebas.

f. El Plan de Capacitacion.

6. En la fase de implementacion del producto final, se efectuaron los siguientes entregables
al usuario experto:

a. Instalacion del producto final en los servidores de la empresa M6 contratada para
el servicio de alojamiento del sitio web. En el Anexo #9 - Manual de Instalacion

SIRE se adjunta el manual de configuracion del producto final.
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b. Serealizo la capacitacion del producto final a los colaboradores de la microempresa
XOXO Detalles, tomando como guia el plan de capacitacion, se adjunta el Anexo
#13 — Plan de Capacitacion SIRE. Ademas, en el siguiente anexo se verifica la
audiencia asistida a las capacitaciones del proyecto SIRE Anexo #22 — Control
Audiencia Capacitacion SIRE.

c. Una vez finalizada la capacitacion, se realizé la entrega del manual de usuario,
manual técnico, el diccionario de datos y manual de configuracion a la
microempresa XOXO Detalles. Los manuales se encuentran adjuntos en el Anexo
#10 - Manual de Usuario SIRE, Anexo #7 - Manual Técnico SIRE, Anexo #8 -
Manual de Base de Datos SIRE y Anexo #9 - Manual de Instalacion SIRE.

Lista de Control del Proyecto

En esta fase, se definié una lista de control que contiene un historial de las tareas que
necesitaban ser desarrolladas en cada iteracion realizada durante el desarrollo del proyecto, y dicha
lista era actualizada por nuevos requerimientos o mejoras solicitadas por el usuario final en cada
etapa finalizada. La lista de control se revisé de manera periddica y constante para validar las tareas
que fueron concluidas, asi como la verificacion de las tareas que cumplen con el requisito generado
en la fase de analisis. En el Anexo #1 se visualiza un archivo de Excel que contiene la lista de
control del proyecto.
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CAPITULO IV. ANALISIS RETROSPECTIVO

Una vez que se va iniciar con la implementacion del proyecto, primeramente se realizd un
diagnostico de la situacion actual para dar sustento a la problematica y ofrecer una solucion a la
microempresa XOXO Detalles, en el siguiente anexo se evidencia la herramienta utilizada para el
analisis situacional Anexo #18 — Diagndstico Situacional. Para lo anterior se efectuaron diferentes
reuniones con el usuario experto para llegar al alcance planteado en el proyecto, y principalmente
analizar los procesos actuales de la microempresa para identificar la problematica. Las reuniones
se efectuaban via Skype, o también presenciales, las evidencias de las reuniones y minutas
realizadas con el usuario experto se encuentran en los Anexo #16 — Evidencia Reuniones, Anexo
#17 — Evidencia Minutas.

Los principales actores en el proceso de investigacion de la situacion actual de la microempresa

XOXO Detalles se definen a continuacion:

e Gerente General: Es el responsable principal de brindar la informacion necesaria para el
analisis de los procesos operativos.

e Colaboradores de la microempresa: Segundos responsables en ofrecer los datos de forma
mas detallada, por ser los principales actores en realizar la operativa diaria, y facilitar la

obtencion de las causas primordiales que generan la problematica actual.

Gracias a la ayuda de los principales actores del proceso de investigacion, se concluye el
diagnostico realizado en la microempresa, y se genera una solucion informatica que le permita
gestionar y controlar de manera eficiente el proceso de las ventas y las cuentas por cobrar, y ademas
de mejorar la administracion de la relacion con los clientes a largo plazo. Asi se ofrece un gran
valor agregado por el hecho de brindar informacion valiosa, ordenada y controlada
automaticamente, que facilita la agilidad en los procesos diarios, sin importar en el lugar que se
encuentren. Ademas se tiene una comunicacion cercana con los clientes utilizando como medio el
correo electronico que ayude en el recordatorio ya sea de los pagos de las cuentas por cobrar,
fechas especiales de los clientes para ofrecerles un producto de preferencia en las ultimas ventas

realizadas, entre otros aportes valiosos que ayuden a la microempresa XOXO Detalles. Esta
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solucién podria ayudar a todas las PYMES que no cuenten con los altos recursos econémicos para

obtener este tipo de valor agregado a sus empresas.

Segun el informe brindado por PYMES Costa Rica, actualmente existen un total de 2330
empresas registradas activas en el sector comercio y actividad primaria: ventas, venta al por menor,
venta al por mayor, otra venta al por menor de diferentes productos y servicios. En el siguiente

gréafico se visualiza la cantidad de empresas por region:

Tlustracion 10 PYMES Comercio

Huetar Huetar PYIMES Costa Rica
Atlantica; 46; Norte; pacifico Central
2% 106; 5% . ~aciticotentral, 5 hca: 65; 3%
° 92; 4% 722" Central Occidental;

. 0,
Chorotega; 123; 5% 396; 17%

M Brunca H Central Occidental m Central Oriental  ® Chorotega

B Huetar Atlantica = Huetar Norte B Pacifico Central

Fuente: PYMES Costa Rica (2017).

Con la solucién tecnoldgica, las 2330 PYMES podran obtener un valor agregado a la
administracion y el control de las ventas, asi como las cuentas por cobrar y la relacion directa con
los clientes. Esto gracias a que la mayoria de personas en el mundo cuenta con un dispositivo

electrénico con acceso a internet.

Una vez evidenciada la situacion actual, se realiza el documento de analisis de requerimientos,

con la ayuda del usuario final para las revisiones y mejoras de los requisitos. Se genera la
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aprobacién total del documento, en el Anexo #6 - Especificacién de Requerimientos SIRE se

encuentra el documento adjunto.

Para llevar a cabo el proceso de implementacién del proyecto propuesto se utilizo la
metodologia de software el modelo iterativo e incremental, ademas de la forma de trabajo
SCRUM. Considerando que SCRUM es utilizada para equipos de trabajo y tareas que se concluyan
en un periodo de 4 semanas, para el proyecto se definieron tiempos de entrega de las tareas a 2
semanas como promedio, y por cada tarea se establecieron tiempos segun la experiencia y la curva
de aprendizaje, y sin olvidar la prioridad alta de las tareas a 2 semanas. En la siguiente Ilustracion
se visualiza la pizarra SCRUM realizada para cumplir cada una de las tareas definidas en el

cronograma oficial del proyecto propuesto.

Tlustracion 11 Pizarra SCRUM
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Una vez finalizada la etapa de anélisis de requerimientos, se realizé el disefio de base de datos
con base a los requisitos aprobados por el usuario final. En esta etapa de disefio se utiliz6 como
ayuda la herramienta Erwin para el modelado de base de datos, ademaés en la fase de desarrollo en
las diferentes iteraciones el diagrama fue actualizado de forma repetitiva, por algunos cambios
solicitados tanto del area usuario o como mejora al proceso especificado. En el Anexo #11 -
Diagrama Entidad — Relacion SIRE se visualiza el diagrama compuesto por mas de 60 entidades

creadas para representar la solucion implementada con sus interrelaciones y propiedades.

Durante la fase de desarrollo se implementd la técnica de programacion por capas dividida en
3: la capa de presentacion, la capa de ldgica de negocio y la capa de acceso a datos, con el propdésito
de separar la l6gica de disefio de la l6gica de negocio. En la siguiente ilustracién se demuestra la

técnica de programacion por capas:

abg] Solucién 'SIRE.Administracion’ (5 proyectos)
a[c#] SIRE.Administracion.Bs

a[c# SIRE.Administracion.Datos

a[c#| SIRE.Administracion.Ds

+E1 SIRE.Administracion.Reportes

L

b ¢l SIRE.Administracion.Ul

Iustracion 12 Programaciéon por Capas
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Se utilizé el lenguaje de programacion C# .NET 2015, .NET Framework 4.6.1, MVC 5 y
Bootstrap 4. Para la creacion de la base de datos del sistema de informacion se requirio del motor
de base de datos Microsoft SQL Server 2012, para el disefio de los diferentes reportes se lleva a
cabo la instalacion de SQL Server Data Tools 2015, y para el repositorio de los reportes disefiados

se realizo la compra del servicio SQL Server Reporting Services 2016, por un precio de $48.

SmarterASP.NET
L~ Z

FAYMENT

EALE IFEREON TEEME DUE DATE
Joe B Irmmediste | -
. UNIT .
BT DE BCRIFTION FRInE LIME TOTAL
1 %‘{R,SE - B0QL Sereer Reporting Senices 54300 54200
*Pleass refer o
hittp: e SrnarberASP MET hosting plans
for detzils
EUBTOTAL
BALEE
TAX
TOTAL 43
Signature
!
s

Tlustracion 13 Factura Compra SQL Server Reporting Services
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Iustracion 14 Portal Web SQL Server Reporting Services

En la ilustracién anterior se visualiza el portal web de SQL Server Reporting Services, donde
se encuentran hospedados los reportes de ventas, cuentas por cobrar, 6rdenes de compra, productos

registrados, estados de cuenta e inventario.

[ Databases
1 [ Systemn Databases
¥ [J Database Snapshots

= | J BDSIRE

+ [ Database Diagrams

=] 14 Tables
¥ [CJ Systemn Tables
+ 1 FileTables
% & dbo.Accesos
+ = dbo.Cantones
+ = dbo.CategoriaProducto
+ = dbo.Clientes
+ = dbo.Compania
+ = dbo.Configuracion
+ = dbo.CriterioMivel
0 1 dlhn CuentacPar" nhrar

Tlustracion 15 Base de Datos SIRE

En la lHustracién 14 se evidencia la creacion de la base de datos del sistema de informacion.
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Para llevar a cabo el proceso de publicidad a los clientes, se realiz6 el disefio de plantillas
responsivas para diferentes dispositivos. En las siguientes ilustraciones se visualizan algunos
disefios, los cuales seran modificables para las diferentes fechas especiales en que se requiera

realizar publicidad personalizada o generalizada para todos los clientes de la microempresa.

PENROSE f v M

@@NOMBRECLIENTE

@@PRODUCTO
@@DESCRIPCION

@@LEERMAS

Tlustracion 16 Plantilla Publicidad Cumpleaiios
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@@NOMBRECLIENTE

{@@DDESCRIPCIONPUBLICIDAD

600 x 300

@@OESCRIPCIONFPRODUCTO

@@PRODUCTO

E@@DESCRIPCIONPRODUCTD

@@PRODUCTO

@@DESCRIPCIONPRODUCTO

Clickity Click »

@EDESCRIPCIONFRODUCTOZ

Tlustracion 17 Plantilla Publicidad Fechas Especiales

En los siguientes anexos se visualizan evidencias de publicidad enviada a diferentes servicios
de correos electronicos: Anexo #19 — Publicidad Enviada al Servicio de Correo Electronico
Gmail desde un dispositivo pequefio, Anexo #20 — Publicidad Enviada al Servicio de Correo
Electronico Gmail desde un dispositivo pequefio, Anexo #21 — Publicidad Enviada al Servicio

de Correo Electrdénico Yahoo desde un dispositivo pequefio.
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Como parte de las pruebas de los envios de correos, primeramente la microempresa realizo la
compra del servicio del hospedaje del sitio y el servidor de correo con la empresa M6, y para un
mejor rendimiento se adquiere los servicios de la empresa SmarterASP.NET por el costo de $95.40
por afio para el plan ASP.NET Premium, y $12,90 para el nombre del dominio. En la siguiente

ilustracion se visualiza informacion del plan adquirido.

SmarterASP.NET

FRINT

Receipt No: Order Date:
721425 Oct 6, 2017

BusinessICS Ltd. (DBA SmarterASP.NET)
1455 Monterey Pass Road #204, Monterey Fark, CA 81754 US

Customer:

Name: Address: City, State: Postal Code, Country:

iriana MA MA, 0,us

Paid By: Paypal/Credit Card

Product Name: Description: Amount:  Total:
WA1050-US Premium _MET, Unlimited Space, Unlimited 595 40 595 40

Sites, Unlimited Databaszes

Subtotal: $95.40

Shipping § Handing: $0.00

Tax: %0.00

Total (United Stated Dollars): $95.40

Tlustracion 18 Factura Compra Plan ASP.NET PREMIUM
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Para la programacion de las tareas automaticas para los procesos de envios de correos
electronicos para las fechas especiales, cumplearios de los clientes, el recordatorio de los pagos de
las cuentas por cobrar, la actualizacion de los criterios de niveles de los clientes, se disefiaron
paginas que al cargarlas va directamente a la I6gica de negocio para ejecutar el proceso indicado.
Esto mismo es ejecutado por medio de tareas programadas que ofrece el plan adquirido por la
microempresa como un servicio adicional al plan, dichas tareas son programadas a tiempo definido
por la microempresa. En las siguientes ilustraciones se muestra la opcion de tareas programadas
del plan ASP.NET PREMIUM.

Utilizamos Pacifico Estandar Hora (PST) en todas Ias tareas. La hora actual es: 10/14/2017 10:36:12 PM

Tarea Programada Actual.: 1/3

. Tiempo Fechade la Uitimo
Programar URL FrecuencialHora Dias P - ) Borrar
caducado altima corrida Resultado
http://hitp:/inana-001- ) 10/M14/2017
Every 30 Mins EveryDay 20s x
site1.atempur.com/CLIENTES/RecordatorioClientes ¥ yoay 10:00:00 PM

Nueva Tarea Programada

Programacion simple | Programacion Avanzada

Iustracién 19 Tarea Programada

URL A Ejecutar:

http// v

Tiempo de caducidad en segundos:

20 (max 300)

Frecuencia (en Minutos):

30 mins

FPara hracer que se gfecute fodos 10s aias, puesto 1440 minutos.

Ilustracion 20 Definicion Tarea Programada
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Una vez finalizada la etapa de desarrollo, se desarrolla la fase de implementacion de la solucion
informética. Con la ayuda del manual técnico y manual de configuracién se procedio a la
instalacion del proyecto SIRE en el servidor. En la siguiente ilustracion se visualiza la pantalla de

iniciar sesion en diferentes dispositivos.

INICIAR SESION

administrador

INGRESAR

Ilustracién 21 Iniciar Sesion Laptop
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INICIAR SESION

administrador

INGRESAR

Tlustraciéon 22 Iniciar Sesion Teléfono
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- administrador «
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Pagos del Dia Pagos del Mes

© 2018 SIRE. Todos los derechos reservados. @

Tlustracion 23 Pantalla de Inicio

En la ilustracién anterior, se visualiza la pantalla de inicio para un usuario administrador, que

tiene la posibilidad de ver a primera vista el avance de las ventas al afio actual.
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@ B $ Mantenimientos~ Procesos~  Consultas~  Reportes~  administrador v

© 2018 SIRE. Todos los derechos reservados. @

Ilustracion 24 Pantalla de Inicio

En lailustracién anterior, se visualiza la pantalla de inicio para un usuario con pocos privilegios,
que tiene la posibilidad de ver a primera vista un carrusel de iméagenes. Un usuario administrador
puede modificar las imagenes por las que se desee, por ejemplo imagenes de éxito personal, que

le ofrezca un valor agregado a los colaboradores de la microempresa.

8) E $ Mantenimientos - Proce

Parametros SMS
“entas por Mes. Perniodo 2018 Palabra SMS
m Efectivo m Crédito Parametros
Productos
Proveedores
Clientes

Empleados

Tipo de Cambio

Compafiias

Fechas Especiales
Imagenes

Parametros Productos *

Seguridad >
ma

Ilustracion 25 Meni Mantenimientos
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Anteriormente, en la ilustracion 24, se detallan las opciones del mend de mantenimientos del
sistema: parametros generales, productos, proveedores, clientes, empleados, tipo de cambio que le
permite, ademéas de mantener los datos, también sincronizar el tipo de cambio del Banco Central
de Costa Rica. Adicionalmente, el mantenimiento de compafiias (la solucién informatica es
multicomparfiia), mantenimiento de fechas especiales, mantenimiento de iméagenes, los
mantenimientos de parametros de productos, por ejemplo: marcas, presentacion, tipos de

productos y categorias de productos, mantenimiento de seguridad como usuarios, roles y accesos.

Mantenimiento de Productos

PR R m P

R R T
EEEE 3

EE

Ilustraciéon 26 Pantalla de Catalogo

En la ilustracion 25 se visualiza el disefio de la pantalla de catalogo. ElI mismo disefio aplica

para las pantallas de consultas y procesos.

Procesos - Consultas

Pedido de Compra

Facturacion
Cuentas por Cobrar
Motas de Crédito
Inventario

Cierre de Caja
Cambio de Estado

Tlustracién 27 Menu Procesos

Los procesos de ordenes de compra, facturacion, notas de credito, cierre de caja, inventario,
cambio de estado y cuentas por cobrar se visualizan en la ilustracion anterior, nUmero 25 menu

de procesos
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Consultas Reportes «

Productos Al por Mayor
Productos Al Detalle
Inventario

Grafico Ventas Provincia
Grafico Ventas Edad
Grafico Ventas Género

Grafico Ventas Periodo

Grafico Ventas Productos

Hustracién 28 Menu Consultas y Graficos

En la ilustracion anterior, se muestran las opciones de las consultas de productos, al por

mayor, al detalle, inventario y gréficos de las ventas por provincia, por edad y género.

Reportes ~ 2 admi

Inventario 4
Productos »
Cuentas por Cobrar »

Pedido Compra

Ventas

Ilustracién 29 Ment Reportes

Anteriormente, en la ilustracién 28 se visualizan las opciones de los reportes de inventario,

productos, cuentas por cobrar, pedido de compra y ventas.
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L administrador ~

Cambiar contrasena

Salir

Tlustraciéon 30 Cambiar Contraseiia

Los diferentes usuarios del sistema podran tener la posibilidad de cambiar la contrasefia desde
el ingreso del sistema o recuperar contrasefia desde la pantalla de inicio de sesion.

Para méas detalle de la implementacion del proyecto en los siguientes anexos se adjunta la
documentacion respectiva: Anexo #9 - Manual de Instalacion SIRE, Anexo #7 - Manual
Técnico SIRE, Anexo #8 - Manual de Base de Datos SIRE, Anexo #10 - Manual de Usuario
SIRE, Anexo #13 — Plan de Capacitacion SIRE, Anexo #14 — Plan de Pruebas SIRE, Anexo
#22 — Control Audiencia Capacitacion SIRE.

En el tema de Seguridad, la aplicacion limita el tipo de archivos permitidos en el tema de
imagenes para los productos, clientes, imagenes y compafiia, el formato permitido para las
iméagenes son .PNG, .JPG, .BMP.
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La empresa SmarterASP.NET, brinda el servicio automatico de los respaldos de base de datos,
pero ademas ofrece personalizar los respaldos de la base de datos. Se capacita al personal de la
microempresa para la personalizacion de los respaldos de la base de datos, acceso al servidor y
tareas programadas. Es importante mencionar, que la empresa SmarterASP.NET, posee una
interfaz de facil uso en el idioma espafiol.

® Respaldos Personalizados de la DB & Cuota de Respaldo Personalizado: 0 /0

Por defecto, nosotros hacemos copias de seguridad para usted. Sin embargo, esta funcion le permite programar respaldos adicionales y tenerlos
almacenados en su cuenta FTP por usted para descargarlos cuando desee. Note que los respaldos de mas de una semana seran eliminados.

Bases de Datos Usuarios Extra de la BD Servicio de Reporte Respaldo personalizado

Nombre de |a Base de Datos Hora de Respaldo Destino del Respaldo Fecha de la ultima corrida Acciones

DB_A2B1B1_BDSIRE Dex (0-23 only), 0=12:00am  /db off

Tlustracion 31 Respaldos Personalizados BD

s=j=gch=j+Iug:e )’ jagajofoRe

Centro Sitios Bases Los Aplicaciones  Archivo Seguridad  Avanzar ajustes
de web de Datos COIreos Instalador

Cuenta electronicos

Mis Sitios Web

@ Se utiliza el espacio de disco: 258.48 MB & Ancho de banda: 11.20 MB [l§ Contador de archivo: 2582 E

xoxodetalles - .NET 4.x(i)

+ Administrar nombres de dominio

Tlustracion 32 Interfaz Acceso Servidor
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CAPITULOV. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Conclusiones

e Los factores criticos de éxito de este proyecto fueron un cronograma bien definido y
actualizado, luego de cada iteracion finalizada; con la ventaja de que cada iteracion definia
un tiempo real por la experiencia y el aprendizaje generado en cada fase concluida.
Ademas, se conto con la disponibilidad exclusiva del usuario experto durante el desarrollo
del proyecto.

e La retroalimentacion de los procesos generada por el conocimiento del usuario experto
facilito el desarrollo de las tareas definidas en la lista de control del proyecto.

e Con el desarrollo del proyecto, la mayor limitante fue la curva de aprendizaje, debido a que
se utilizaron muchas herramientas tecnoldgicas que requerian de mucha investigacion. Fue
satisfactorio el hecho de poder aprender nuevos contextos, que serviran de utilidad para
futuros proyectos.

e La limitante de acceso a los servidores gener6 mucha mas investigacion y tiempo para
buscar otras opciones que se limitaban en realizarse en los servidores de la empresa M6.
Se afectaba en si el cronograma del proyecto.

e EIl éxito del proyecto y la satisfaccién del usuario experto, y principalmente de los
colaboradores de la microempresa XOXO Detalles, es muy importante. Es satisfactorio
saber como podria ayudar el producto final a mejorar los procesos operativos y no solo los
procesos, sino a mejorar la relacion con los clientes al poder contar con herramientas que
ayuden a tener una relacion directa con ellos, para brindar promociones u ofertas en fechas
especiales de manera automatica. Se logra también la reduccion de los tiempos de respuesta
en obtener la informacidn, lo que servird como base para la mejora en la toma de decisiones
y poder abrir nuevas opciones de empleo a futuro con el aumento de las ventas y con la

facilidad de administrar y controlar los procesos en diferentes zonas del pais.
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Recomendaciones

e Se sugiere, a mediano plazo, implementar los procesos de consignacion, con el propdsito
de mejorar el control de los productos que se encuentren en diferentes tiendas y no solo
llevar el control del inventario a nivel general.

e Con la optimizacion de los procesos operativos, se recomienda a la microempresa XOXO
Detalles mejorar las estrategias de mercadotecnia por medio de los reportes gerenciales,
que ayudaran en la toma de decisiones.

e Ademés se recomienda ofrecer actualizaciones constantes a los colaboradores, para brindar
un mejor servicio al cliente, a fin de atraer nuevos clientes y mejorar las ventas.

e Como recomendacion para el inicio de un proyecto, es primordial disefiar un cronograma,
donde los tiempos puedan cumplirse en la medida de lo posible, pero es muy importante
que el tiempo de la tarea sea definido por el responsable a realizar para evitar retrasos por
una mala estimacion, al aumentar los recursos definidos en el plan del proyecto.

e Para proyectos futuros, se recomienda utilizar el marco de trabajo SCRUM para proyectos
agiles, sin sobrepasar las 2 semanas para cada entregable. Aunque sea una version pequefia
por el hecho de ser utilizada por una sola persona, con un equipo es mucho eficaz para una
version mucho mas detallada.

e Esrecomendable y primordial la participacion exclusiva del usuario experto durante todo
el desarrollo de un proyecto, lo cual define el éxito del mismo.

e De manera periodica, es recomendable respaldar el cédigo fuente, la base de datos y la
documentacidn en distintas ubicaciones, a fin de mitigar riesgos por pérdida.

e Debe darse una actualizacién constante de los parametros de fechas especiales, para que
los clientes puedan recibir ofertas o promociones de los productos que no se venden por un
periodo definido. También de los productos nuevos que adquieren en la microempresa.

e Es recomendable, que a futuro pueda realizarse la factura electronica para cumplir con la
legislacion y normas tributarias establecidas en la resolucion N° DGT-R-48-2016 emitida
por la Direccion General de Tributacién Directa. Ademas, se recomienda implementarse
una aplicacién adaptable a cualquier dispositivo para compras en linea y envio de los

productos adquiridos en la compra.
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Anexos

Anexo #1 - Carta de Aceptacion del Tutor(a)

San José, 01 de Agosto de 2017

Seiiores
COMISION DE TRABAJOS FINALES DE GRADUACION

Presente

Estimado sefiores:

Por medio de la presente, el suscrito Juan Carlos Grijalba Chavarria, portador de la
cédula de identidad nimero 1-1152-0217, manifiesto mi anuencia en ser tutor del
Proyecto de Graduacién denominada “Sistema de Recursos Empresariales para la
microempresa XOXO Detalles” elaborado por la Ingeniera Miriam Iriana Mora
Morales, asi como aceptacién de las funciones y responsabilidades que dicha labor

implica.

JZ/ [._(/51,02/77.

Atentamente,

Mag. Juan Carlos Grijalba Chavarria
grijalbacj@bcer.fi.cr
Cel. 8893-6148
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Anexo #2 - Carta de Apoyo de la Organizaciéon o Empresa

XoXo Detalles R R ARG
e R A
Urb Siglo XXI, Limén Costa Rica W‘

8910-3276
xovega@yahoo.es

25 DE NOVIEMBRE DE 2015

Seiores
Comisién de Trabajos Finales de Graduacion

Estimado sefiores:

En mi calidad de gerente de XoXo Detailes, muy respetuosamente, nos permitimos manifestarle nuestro apoyo
incondicionalmente a la Ingeniera Miriam Mora Morales para que desarrolle el proyecto de graduacion denominado ~
"Sistema de Recursos Empresariales para la microempresa X0XO Detalles” con el propésito de que el nivel ejecutivo de

la empresa XoXo Detalles, cuente conuna herramienta moderna que ayude a la toma de decisiones.

No omitimos manifestarle nuestro agradecimiento por la aprobacién del citado proyecto, ya que para esta pequena
empresa es una valiosa oportunidad de poder contar con un sistema para la administracion y toma de decisiones.

Sin otro particular,

Xochilt\Vega Rojas . -
GERENTI
-~ -
[Escriba aqui]

"
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Anexo #3 - Carta de Aceptacion del Producto de la Empresa Patrocinadora

15 de Octubre de 2017

Sefiores
Comisién de Trabajos Finales de Graduacion

Estimados sefiores:

Sirva la presente para informarles que me llena de mucha satisfaccion poder
confirmarle que doy por aceptado al 100% el proyecto Sistema de Recursos

Empresariales para la microempresa XOXO Detalles (SIRE), por tal razon
extiendo esta carta de ACEPTACION.

Ya el sistema se esta utilizando en la etapa de la inclusién de los productos y
clientes.

artjc

Jar,

e
@\‘ Vega Rojas

Gerente
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Anexo #4 - Carta de Declaracion Jurada de Plagio

San José, 01 de Noviembre de 2017

Sefiores COMISION DE TRABAJOS FINALES DE GRADUACION

Presente

Estimado sefores:

Por medio de la presente, yo Miriam Iriana Mora Morales, autor del Proyecto de Graduacién
denominado “Sistema de Recursos Empresariales para la microempresa XOXO Detalles” conocedora de
las posibles implicaciones legales, penales y disciplinarios, declaro bajo la fe del juramento, que la
citada investigacion fue realizada por el suscrito, por ende todas aquellas referencias y consultas de
otros autores se acreditan mediante citas conforme a la normativa vigente.

Atentamente,

m.norn Mom MOIO“‘:L

Miriam Iriana Mora Morales
Cédula: 503740070
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Anexo #5 - Certificacion Emitida Filologo

revisiones
Cr.com

CARTA DE REVISION FILOLOGICA

San José, 2 de noviembre de 2017

Sefores
Universidad Nacional
Escuela de Informatica

Estimados sefiores:

Por medio de la presente hago constar que mi persona, Henry Rivera Morales,
pmmmmumywmmdwm
036633, he revisado el trabajo final de Graduacidn de la estudiante Miriam Iriana
Mora Morales, cédula 5-0374-0070, denominado “Sistema de Recursos
Empresariales para la microempresa XOXO Detalies™, presentado como parte
de los requisitos para optar por el grado de Licenciatura en Informatica con énfasis
en Sistemas de Informacion.

He revisado la gramdtica, puntuacion, ortografia y estructuras idiomaticas del
documento escrito, y he verificado que los mismos fueran corregidos por el autor.

Agradeciendo su atencion,

/}%"
Lic. ry ra Morales
N* 0566

Colegio de Licenciados y Profesores

68



Anexo #6 - Especificacion de Requerimientos SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Especificacion de Requerimientos.docx

Anexo #7 - Manual Técnico SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Manual Técnico SIRE.docx

Anexo #8 - Manual de Base de Datos SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Manual de Base de Datos SIRE.docx

Anexo #9 - Manual de Instalacion SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Manual de Instalacién SIRE.docx

Anexo #10 - Manual de Usuario SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Manual de Usuario SIRE.docx

Anexo #11 - Diagrama Entidad — Relacion SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Diagrama Entidad — Relacion

Anexo #12 - Cronograma SIRE

]

Cronograma.pdf

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Cronograma.pdf

Anexo #13 — Plan de Capacitacion SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Capacitacién SIRE/Plan de Capacitacidn

SIRE.docx
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En el disco entregado, Documentacion SIRE/Capacitacion SIRE/Control Audiencia

Capacitaciones.pdf

Anexo #14 — Plan de Pruebas SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Plan de Pruebas SIRE.docx

Anexo #15 — Ruta Proyecto SIRE

En el disco entregado, Desarrollo/.

Anexo #16 — Evidencia Reuniones

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Evidencia Reuniones

Anexo #17 — Evidencia Minutas

En el disco entregado, Documentaciéon SIRE/Minutas

Anexo #18 — Diagnostico Situacional

En el disco entregado, Documentacion SIRE/FODA.docx
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Anexo #19 — Publicidad Enviada al Servicio de Correo Electronico Gmail desde un

dispositivo pequeiio

NQ "l 57%m 11:07 AM

0 7§ =

admin@xoxodetalles.com &
para mi
11:07 AM Ver detalles

FELIZ CUMPLEANOS
XOXO Detalles te desea muchas felicidades

Por ser hoy un gran dia especial te ofrecemos estos productos
con un gran descuento especial de un 10%

ALFRED SUNG ALFRED SUNG ALFRED SUNG
ALFRED SUNG FOREVER SHI

il gl:)

M Libre de virus. www.avast.com




Anexo #20 — Publicidad Enviada al Servicio de Correo Electronico Gmail desde un

dispositivo pequeiio

WhatsApp eeeco 4G 1:39 p.m. 70 % @)

<

XOXO Detalles les desea una Feliz
Navidad Rrecibidos

admin 1:34 p.m.
para Cmanjarrez1975
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Anexo #21 — Publicidad Enviada al Servicio de Correo Electréonico Yahoo desde un

dispositivo pequeiio

eeee0 Kolbi ICE 4G ¥ 56 % @ )

<

XOXO Detalles le desea un Feliz
Cumpleanos

admin@xoxodetalles.com
Q para cmanjarrez75@yahoo.com

Hoy a las 3:15 p.m.

FELIZ CUMPLEANOS

XOXO Detalles te desea muchas felicidades

ALFRED SUNG ALFRED SUNG ALFRED SUNG FOREVER  ALFRED SUNG SHI

O = m & e

Anexo #22 — Control Audiencia Capacitacion SIRE

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Capacitaciéon SIRE/Control Audiencia

Capacitaciones.pdf
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Anexo #23 — Carta de revision y aceptacion Lector I

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Carta Aceptacion Lector I.pdf

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Revision Tesis Lic. Miriam Mora - Lector |

Anexo #24 - Carta de revision y aceptacion Lector 11

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Carta Aceptacién Lector I1.pdf

En el disco entregado, Documentacion SIRE/Revision Tesis Lic. Miriam Mora - Lector |1
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