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Resumen Ejecutivo

1. Descripcion basica del Proyecto

El presente proyecto esta orientado a ser un intermediario entre los fabricantes de
insumos de proteccion para deportes de contacto y sus consumidores finales.

La idea de negocio responde a la solucién del problema que poseen los
clientes a la hora de realizar sus solicitudes, quienes, actualmente los efectdan por
correo electronico, teléfono o personalmente. Entendiendo estas limitaciones, propo-
nemos este proyecto que facilitara y brindara comodidad para realizar las compras
mediante el cuarto canal.

El mismo sera puesto en practica en la Provincia de Buenos Aires y la ciudad
Autonoma de Buenos Aires.

Apunta tanto al mercado de Industrial - Negocio por los Fabricantes, vy al
mercado de consumo final como las Escuelas de Artes marciales y Box, Gimnasios,
clubes y el consumidor final

Por lo cual contara con dos tipos de E-Business, B2B (Business to Business) al
ser intermediario entre los consumidores finales y las empresas que desean publicar
sus productos, y B2C (Business to Customer) los consumidores encontraran un valor
agregado en el sistema que le permite realizar adquisiciones

El tipo de E-Commerce que implementaremos es la del comercio electrénico IN-
DIRECTO debido a que se comercializaran productos y servicios intangibles (a través
del cuarto canal) sin requerir del medio fisico tradicional para su cumplimiento.

Se destacan las siguientes oportunidades

Aumento de las practicas de distintas disciplinas de contacto por la Inseguri-
dad

Incremento de los consumidores Online

Fomentacion de practica de Deporte por Entidades Gubernamentales
Variedad de Disciplinas de Contacto

Aumento de Instituciones

Mediatizacion de Personalidades del deporte

La Mision

“E-BoxMarcial” tiene como mision facilitar la adquisicion de insumos necesarios pa-
ra la practica de deportes de contacto, para las personas que practican dichas discipli-
nas, y ayudar a los fabricantes, como a las distintas empresas para conocer las nece-
sidades de los clientes.

Para ellos hacemos que la experiencia de adquirir los productos en Internet sea
rapida, facil y placentera; somos el lugar donde los clientes van a poder descubrir
cualquier insumo de proteccion para los deportes de contacto en linea que necesite.
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Vision

“E-BoxMarcial” aspira a llegar a ser una empresa lider e innovadora en la
intermediacion de insumos de disciplinas marciales online, ampliando la cartera de
clientes (fabricantes y empresas del rubro) a toda la Republica Argentina.

Propodsito Estratégico

Es el de proporcionar un canal de distribucion de informaciéon y comercializa-
cion para que las personas que practican deportes de contacto, y puedan relacionarse
con los fabricantes o empresas del rubro, y de esta manera seran atendidas sus nece-
sidades con mayor rapidez.

2. ¢Qué es lo que hace unico al Proyecto?

Se percibié la ausencia de un servicio de compra online en este rubro. La dife-
rencia consiste en prestar a nuestros clientes cotizaciones de los distintos productos
en un solo lugar y al mismo tiempo, permitiendo optar por el mejor valor y beneficio
gue le presente cada caso particular.

Diferenciandonos de las alternativas actuales nuestro negocio presenta las
siguientes ventajas competitivas

Servicio orientado a un mercado especifico

Solucién a un problema actual de PYMES en el sector:
Eleccion de productos de manera facil

Precio de venta Competitivo

3. Timming del negocio
El ciclo de vida del producto se encuentra en la etapa inicial.

El producto es de tipo innovador, por lo tanto no existen, actualmente, competi-
dores directos en el mercado, pero se evallo a los competidores potenciales, que son
empresas que actualmente brindan servicios de compra y venta de productos utilizan-
do el cuarto canal.

Dado que “E-BoxMarcial” ingresara al mercado con una estrategia de penetra-
cion del mercado se estableceran precios mas bajos que los del mercado como para
atraer la mayor cantidad de empresas posibles.
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4. Atractivo Financiero del Negocio
ANO 2010 ANO0 2011 ANO 2012 ANO 2013
INGRESOS $115.150,00 | $197.700,00 | $335.000,00
EGRESOS $126.400,00 | $151.680,00 | $153.024,00
INVERSION $91.150,00
CANANCIAS DE_?géJES DE IMPUES- -$14.704,50 | $40.089,00 | $158.917,31
FLUJO DE FONDOS -$91.150,00 -$14.704,50 | $40.089,00 | $158.917,31
De los datos del flujo de fondos de analizado desde el afio 2010 donde se realiza la

inversién, hasta el afio 2013.

5. Requerimientos de Capital

La inversion inicial es de $ 91.150 y comprende infraestructura y servicios,
licencias de Software, hardware, publicidad y el desarrollo del sitio Web.

6. Quienes componen hoy la empresa

Gerents General

Oepatamento de
RRHH

Oepatamenta de
Sistemas

Oepartamenta de

Marketing

El Tipo de Disefio Estructural es el de Estructura Simple o Piramidal

El flujo de comunicacién es informal

La Toma de Decisiones es descendente.

El Estilo de Mando es Lineal o Unica, o también llamada “Centralizada”.
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7. ¢Qué es lo peor que puede pasar?

¢Lo Peor que puede pasar? Para que no Fracase el Negocio

La copia del negocio por un A través de la diferenciacion continua, ofreciendo

competidor mayor beneficios a los mercados tanto industrial como
de consumo

No aceptacion del Producto A través de CIM mas estrechas con los clientes, y

realizar mas alianzas estratégicas

Los fabricantes no quieran Ofreciendo gratuitamente el servicio por un tiempo
realizar alianzas estratégicas para que lo prueben y vean como se agranda su car-
tera de clientes, y vea los beneficios del producto.

La poca rentabilidad del negocio |Realizar mayores acciones de promociéon

8. ¢ Qué es lo mejor que puede pasar?

¢, Lo Mejor que puede pasar? Como Ayudar a que Pase

Declaracién como deporte nacional de los|Presentar proyectos al gobierno para fomen-
disciplinas de contacto ar la practica de los deportes de contacto, y
ener mas acciones de promocion.

La rapida aceptacion del producto por IRealizar mayores CIM para informar los be-
parte de ambos mercados (consumo e  |neficios del servicio, realizar mas alianzas
industrial). estratégicas y expansion a otras provincias.

Ser lider en la eleccién de adquisicion de [A través de la diferenciacién continua, ofre-
insumos de proteccion para deportes de |ciendo mayor beneficios a los mercados tanto
contacto. industrial como de consumo

Que un lider del mercado adquiera mi |Preparar la empresa para que sea visto y asi
empresa, y me contrate como gerente quiera ser adquirido.

general del rubro de insumos de protec-
cion para deportes de contacto

9. ¢Cuales son las barreras de entrada que se han levantado?

Con el fin de incrementar las barreras al ingreso de nuevos competidores, la em-
presa se concentrara en el desarrollo de una relacién fuerte y de mutua conveniencia con
sus potenciales clientes, ofreciendo servicios diferenciados y buscando construir una rela-
cién beneficiosa que desestime la intencién del cliente en finalizarla.

De esta manera, y a medida que los clientes puedan comprobar los beneficios
obtenidos por la utilizacion del sistema, estimamos que incrementaremos las barreras de
ingreso.
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1 Descripcion General

La idea de negocio tiene por objetivo la utilizacion de un nuevo canal que po-
sibilite a fabricantes y distintas empresas la comercializacién de insumos de proteccion
e indumentaria de artes marciales y box. Ello a través de un sistema Web que publici-
te los productos antes mencionados.

Ofrecera a los gimnasios, clubs, escuelas de boxeo y artes marciales, un espa-
cio en la red donde poder alojar y publicar en el mercado sus productos. El sistema
les proveera de ciertas facilidades también a los consumidores finales para su adquisi-
cion.

Hay que destacar la diferencia entre las escuelas de boxeo y artes marciales
con los clubs y gimnasios, los primeros se especializan solamente en ensefiar depor-
tes de contacto, mientras que en los segundos dictan distintas actividades como
pilates, aero-box, gimnasia localizada, artes marciales y box, entre otras

El segmento objetivo del proyecto son los gimnasios, clubs, escuelas de boxeo
y artes marciales que actualmente no poseen un sector en la red. Estos son pequefias
y medianas empresas, que ingresan al mercado o que buscan mejorar la forma de
enunciar sus productos a través del cuarto canal.

Cuando el consumidor ingresa al sitio, podra visualizar una amplia gama de
productos y servicios tales como los eventos de las distintas disciplinas. EI mismo
ayudara a las empresas a mejorar los beneficios que brindan a sus clientes, a través
de la generacién de catalogos con los distintos productos para ofrecer

La idea de negocio responde a la solucion del problema que poseen los
clientes a la hora de realizar sus solicitudes, quienes, actualmente los efectian por
correo electrénico, teléfono o personalmente. Entendiendo estas limitaciones, propo-
nemos este proyecto que facilitard y brindara comodidad para realizar las compras
mediante el cuarto canal.

Al mismo tiempo las empresas podran ampliar su cartelera de clientes, mejorar
la relacién con los clientes e incrementar sus ganancias.

El proyecto “E-Boxmarcial” es una solucidon-herramienta E-Business de tipo
Business to Customer (B2C) y Business to Business (B2B), para dar una solucién real
al problema especifico fabricantes como a las distintas empresas del rubro, que radica
en promocionar en los gimnasios, clubs, escuelas de boxeo y artes marciales y brin-
darle a sus potenciales clientes una nueva herramienta para la adquisicion de produc-
tos y servicios online.
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1.1. Descripcién basica del negocio

Idea de negocio

El sistema “E-BoxMarcial” esta orientado a ser un intermediario entre los fabri-
cantes de insumos de proteccion e ndumentaria de artes marciales, box y sus con-
sumidores finales.

Al ser intermediario centralizo la informacion de los fabricantes u empresas,
con lo cual permito ofrecer aspectos mas convenientes para los clientes, que se deta-
llan a continuacion.

Las empresas de insumos al contratar el servicio podran ofrecer sus productos,
los cuales podran ser solicitados online de esta manera se le genera una inmejorable
oportunidad de aumentar sus ganancias

Por otro lado los consumidores tendran un sitio para buscar, analizar y compa-
rar precios, a través una interfaz intuitiva y amigable para los mismos.

Tanto los prestadores como los consumidores tendran la posibilidad de instruir-
se e informase sobre las normativas y novedades del sector.

Se tiene en cuenta que cualquier sistema de ventas en Internet de hoy en dia
dispone de dichas caracteristicas, pero aun asi nuestros clientes saldrian beneficiados
econémicamente ya que el costo de la adquisicion del servicio es mucho menor que el
de poseer su propia pagina Web. Aqui no tendran la necesidad de contratar un
desarrollador de software WEB, un lugar donde alojar el sistema y el mantenimiento a
largo plazo.

Ademas, con el propésito de brindar un valor agregado al consumidor final, el
sistema presentara un conjunto de secciones que ayudara tanto en la busqueda de
informacion como en la navegacion por del mismo.

Tipo de E-Business

En este proyecto contaremos con dos tipos de negocio electronico:

Business to Business (B2B): al ser intermediario entre los consumidores fina-
les y las empresas que desean publicar sus productos.

Business to Customer (B2C): los consumidores encontraran un valor agrega-
do en el sistema que le permite realizar adquisiciones

Modalidad de E-Commerce

La modalidad de E-Commerce que implementaremos es la del comercio
electrénico INDIRECTO debido a que se comercializardn productos y servicios intan-
gibles (a través del cuarto canal) sin requerir del medio fisico tradicional para su cum-
plimiento.
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1.2. Situacion actual del negocio

Actualmente, el proyecto se encuentra en una primera etapa de planificacion y
andlisis de viabilidades técnicas, econémicas, financieras, comerciales y legales con
el objetivo de finalizarse en el mes de Diciembre del corriente afio, y aun no ha sido
aplicado.

En una segunda etapa, luego del analisis que avale los beneficios de llevarlo a
cabo, el proyecto sera puesto en practica en la Provincia de Buenos Aires y la ciudad
Autonoma de Buenos Aires.

Luego de un periodo que incluye el ingreso del sistema al mercado, el
asentamiento del mismo y un andlisis posterior se proyecta que alcance a las
provincias con mayor densidad de poblacién en la Argentina.

1.3. ¢,Qué hace Unico a su negocio?

Hoy en dia existen algunos competidores que prestan servicios similares a los
ofrecidos por nuestra empresa. Sin embargo, percibimos la ausencia de un servicio de
compra online en este rubro. La diferencia consiste en prestar a nuestros clientes
cotizaciones de los distintos productos en un solo lugar y al mismo tiempo, permitiendo
optar por el mejor valor y beneficio que le presente cada caso particular.

Ademas de obtener distintas cotizaciones y adquirir distintos productos en un
solo lugar, los gimnasios, clubs, escuelas de boxeo y artes marciales podran optar por
un servicio especial el cual le brindaria un espacio en la red donde poder alojar y pu-
blicar en el mercado sus productos adquiridos en el portal.

Este proyecto se basa en dar una respuesta rapida a las necesidades de
nuestros clientes, ofreciendo una herramienta Unica que supere a su propia competen-
cia.

A continuacién, presentamos una lista de ventajas competitivas que representa el
servicio ofrecido:

Servicio _orientado a un_mercado _especifico: Este mercado es una buena
oportunidad para ingresar al ambito en la que se pretende desarrollar este
proyecto, debido a que no esta explotado y nos da la oportunidad de ganar la
confianza de un grupo importante de clientes para luego expandir nuestros
servicios.

Soluciéon a un problema actual de PyMEs en el sector: Ayudard a las
empresas de bajos recursos o de poca llegada a los consumidores finales a
engrandecer su nombre y obtener beneficios (tanto monetarios como no
monetarios).
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Eleccion de productos de manera facil: El cliente se encuentra con la posibi-
lidad de consultar todo tipo de informacion relacionada con los insumos de
proteccion e indumentaria de artes marciales y box, teniendo la posibilidad de
solicitar un pedido para su stock adaptdndolo a sus necesidades. Esto lo
transforma en un servicio diferenciado con respecto a los competidores
existentes y es una ventaja competitiva clara, ya que el cliente podra organizar
una gran parte de su stock, sin la necesidad de trasladarse, en cualquier dia,
horario y en muy poco tiempo.

Precio _de venta Competitivo: Dado que se utiliza la fuerza del conjunto de
fabricantes y las distintas empresas de insumos, nuestros clientes podran
encontrar una variedad de precios, permitiendo generar varias cotizaciones, en
un mismo tiempo y lugar.

Acceso y Ofertas: Con la puesta en produccién del sistema varias partes del
mercado se beneficiaran por un lado, los consumidores finales ya que tendran
una amplia seleccién de empresas y productos; y por el otro, las empresas,
gue con el crecimiento del cuarto canal tendran la posibilidad de aumentar sus
ganancias y su percepcion en el mercado. Asimismo, el sector se beneficiara
ya que el sistema hara aumentar las transacciones relacionadas con el mismo
y la popularidad.

1.4. Describa los factores principales que usted considera
haran exitoso su proyecto

Originalidad: El producto final que se ofrece se diferencia mucho de lo que un
cliente podria llegar a encontrar en el mercado existente. Se trata de del
ofrecimiento de un servicio completamente nuevo y necesario en el mercado
cual se apuntara y en el cual se desarrollara

Experiencia: Contar con recursos humanos capacitados para desarrollar la
actividad tanto en el campo de la distribucion como en el de la tecnologia y el
explotar los servicios descriptos que provienen de la capacidad de los mismos.

Utilizacién de ultimas tecnologias: de forma tal de poder brindarle al cliente
toda la informacion detallada y bien presentada respecto de los productos y
servicios como los eventos de las distintas disciplinas lo cual entendemos que
es un factor fundamental que le permitira valorar los servicios prestados.

Facilidad en la navegacion: El sistema permitira una facilidad de uso tal que
hasta los mas inexpertos en transacciones del cuarto canal podran realizar
basquedas y concretar la compra en simples pasos, brindando una gran
calidad de servicio a los consumidores finales.
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Alianzas estratégicas: La empresa realizara alianzas estratégicas con sitios
gue directa o indirectamente impacten sobre el sector, para obtener una mayor
integracion en el mercado.

Reduccion de tiempos en las transacciones comunes _de consumidor:
Es sabido la problemética actual de la sociedad en cuanto a tiempos. Los
consumidores finales encontrarian una solucion a éste tema al obtener todo lo
necesario (brindado por las empresas) en un mismo lugar y con una facilidad
en la busqueda y compra, que le permitird al usuario, por un lado, permanecer
en el sistema (y no abandonarlo), y por otro, agilizar las transacciones.

Publicidad: Contar con un buen plan de publicidad que se encargara de pro-
mocionar el Sitio a través de:

0 Newsletter: mailing lists y boletines informativos. Enviaremos por lo
menos un e-mail por mes, con las novedades del Sitio

o Posicionamiento _en los buscadores de Internet: agregando
meta-tags que brinden informacion general sobre el contenido del
sitio y seleccionando palabras clave que aumenten las posibilidades
de encontrar nuestro Sitio en buscadores de Internet.

o Convenios con paginas Web de alta concurrencia: por tratarse
de un mercado particular estableceremos convenios con otros sitios
WERB relacionados que permitan el ingreso a nuestro sitio mediante
un espacio publicitario por BANNERS.

1.5 Estrategia: Definir, Mision, Vision y Propdosito Estratégico
Mision

“E-BoxMarcial” tiene como misién facilitar la adquisicion de insumos necesarios
para la practica de artes marciales y deportes de contacto, para las personas que
practican dichas disciplinas, y ayudar a los fabricantes, como a las distintas empresas
para conocer las necesidades de los clientes.

Para ellos hacemos que la experiencia de adquirir los productos en Internet sea
rapida, facil y placentera; somos el lugar donde los clientes van a poder descubrir
cualquier insumo de proteccion para los deportes de contacto en linea que necesite.

Para poder brindar estos servicios, contamos con profesionales con afios de
experiencia y con un alto nivel de conocimiento en las distintas tecnologias para seguir
incrementando el nivel de nuestros servicios.
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Vision
“E-BoxMarcial” aspira a llegar a ser una empresa lider e innovadora en la

intermediacién de insumos de disciplinas marciales online, ampliando la cartera de
clientes (fabricantes y empresas del rubro) a toda la Republica Argentina.

Propdsito Estratégico

El proposito de “E-BoxMarcial” es proporcionar un canal de distribucion de
informacion y comercializacién para que las personas que practican las disciplinas
antes mencionadas, puedan relacionarse con los fabricantes o empresas del rubro, y
de esta manera seran atendidas sus necesidades con mayor rapidez.

Para alcanzarlo se debera concretar los siguientes objetivos como empresa:

Ser lider a la hora de eleccion para adquisicién de insumos de protec-
cién para deportes de contacto a través del cuarto canal.

Brindar una serie de servicios que sean rentables, de calidad y eficien-
tes, que realmente aporten un valor agregado al cliente.

Ganar el reconocimiento para poder posicionarnos como un estandar
en el servicio de intermediacién, en base a la prestacién de un servicio
confiable y respaldado en las buenas experiencias de nuestros clientes.

Concretar alianzas con los distintos fabricantes y empresas de insumos
de proteccion para deportes de contacto.

1.6 Identificacién de la oportunidad de negocio

Se reconoce la oportunidad de desarrollar un negocio que preste servicios por
via electronica (Internet) que permita facilitar la comercializacion a los fabricantes, y a
las distintas empresas de insumos de proteccion e indumentaria de artes marciales y
box, a través de una herramienta web para tener una via de comunicacion mas fluida,
y disponible las 24 hs. del dia.

Como mencionamos anteriormente, “E-BoxMarcial” pretende dar solucion al
problema que poseen los clientes a la hora de realizar sus solicitudes. Debido que
actualmente estas se pueden realizar por medio del correo electrénico, teléfono o per-
sonalmente.

Ser& un servicio, simple de operar, ya que solo requiere conocimientos basicos
de informatica para su manejo, cuyo objetivo es precisamente simplificar la gestion
administrativa y a la vez crear un vinculo directo de comunicacién entre ellos.
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Mediante el servicio, los clientes podran consultar los distintos productos de
los fabricantes y empresas del rubro, y en solo unos minutos realizar un pedido de los
mismos a sus fabricantes.

Al mismo tiempo las empresas podran ampliar su cartelera de clientes, mejorar
la relacién con los clientes e incrementar sus ganancias.

1.7 Capacidades centrales

Las capacidades centrales de nuestra empresa se basaran:
RRHH;

Una de las potencialidades de nuestra empresa estara vinculada con los
amplios conocimientos del rubro, lo que nos permitira brindar mejores servicios.

Nuestra compafiia aspira a tener bien delineada la divisién de tareas
como las responsabilidades, esto hace que nuestro funcionamiento sea dina-
mico, pudiendo satisfacer y atender las necesidades de nuestros clientes en un
tiempo corto.

Gerencia:

Contamos con lideres que inculcan al personal de la empresa los valor
es de la misma, fomentando el trabajando en equipo; pudiendo crear un objeti-
VO comun para todos, que es satisfacer a nuestros clientes

Tecnologia:

Se utilizara tecnologia de uUltima generacion para brindar nuestros servi-
cios.

Contamos con un equipo de trabajo con los conocimientos necesarios
en la tecnologia para alcanzar una posicion fuerte frente a la competencia.

1.8 Propuesta de valor para el cliente

Este negocio actiia como intermediario entre: las empresas de insumos de pro-
teccion e indumentaria de artes marciales, box y sus consumidores finales. La pro-
puesta de valor se focalizara en:

Agilizar las comunicaciones entre los fabricantes y sus consumidores me-
diante la utilizacion del cuarto canal.

Las empresas Y fabricantes podran publicar promociones y/o descuentos de
sus productos.
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Los fabricantes y empresas podran ampliar su cartera de clientes, para me-
jorar la relacién con los mismos e incrementar sus ganancias.

Los consumidores tendran un espacio para buscar, analizar y comparar
precios.

E-BoxMarcial brindara diferentes secciones que ayudaran por un lado a la
basqueda de informacion y por otro a navegar en el mismo.

El costo de la adquisicion del servicio es menor en relaciéon a las empresas
gue poseen su propia pagina Web.

Otra propuesta de valor estara dada por el servicio tecnolégico que incorporara
herramientas a los servicios. Las mismas permitiran que los clientes analicen compor-
tamientos en funcién de los consumos registrados y de los beneficios obtenidos por la
utilizacién del sistema.

1.9 Valores nucleares de la organizacién

La cultura de las organizaciones implica una filosofia que incluye valores, cre-
encias, principios motivaciones, actitudes, deseos, que son compartidos por todos los
miembros por tener un significado comuan para ellos.

A continuacion se repasara el sistema de valores compartidos que rige a la
organizacion, dado por las creencias, tradiciones, experiencias, saberes, mitos y cos-
tumbres de quienes hacemos a E-BoxMarcial.

Honestidad en nuestra interaccion diaria: Nos esforzaremos en ser abiertos
y transparentes en todo lo que hacemos y conducir nuestro trato con honesti-
dad e integridad.

Confianza dentro del equipo y con nuestros clientes: Las relaciones de ne-
gocios efectivas son posibles s6lo con confianza entre las partes.
En E-Boxmarcial nuestro trato dentro y fuera del grupo esta basado en altos ni-
veles de confianza.

Trabajo en Equipo: E-Boxmarcial depende del valor agregado que aporta el
trabajo en equipo honestidad y confianza son pre-requisitos para un efectivo
trabajo en equipo. Entendemos que compartiendo conocimientos y trabajando
juntos en todas nuestras actividades, podemos servir mejor a nuestros clientes.

Este conjunto de valores permite mantener una linea de accién coherente para
trabajar exitosamente con los clientes de la organizacion.

Tenemos en cuenta que los valores se viven, no se ensefian
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1.10 Enfoque e iniciativas estratégicas

La opcion estratégica que mas se adapta a la propuesta de E-BoxMarcial dado
gue la misma se encuentra en la etapa de desarrollo (“Start-Up”), es la Penetracion
de Mercado ya que se va a ingresar en un mercado actual con un servicio conocido
pero que se diferencia del resto por el otorgar beneficios y por agregarle valor al clien-
te y asi obtener una relacion leal con el cliente.

‘ Nuevos

1.11 Areas claves de resultados: identificar y justificar

Desarrollo de Diversificacion
Mercado

Las areas claves de resultados de E-BoxMarcial son:

1.11.1 Ventas

El area de ventas constituye uno de los pilares fundamentales para el
éxito del negocio. Poder entender las distintas necesidades de cada tipo de
cliente para aportarles soluciones que les signifiguen un verdadero valor agre-
gado determinara la aceptacion de nuestros servicios en el mercado.

1.11.2 Marketing

Un buen plan de Marketing que pueda informar a los potenciales clien-
tes acerca de las ventajas en la utilizacion de nuestros servicios es uno de los
pilares fundamentales que determinaran el éxito del negocio. Poder transmitir
los potenciales beneficios en su utilizacion, asi también como las caracterist-
cas técnicas que posee sera el desafio del area

1.11.3 Sistemas

El area de Sistemas también cumple un rol fundamental dentro de la
estructura del negocio debido a que el foco principal del mismo se apoya sobre
el cuarto canal. Por ello, es de suma importancia contar con los conocimientos
necesarios para poder desarrollar las ultimas tecnologias de manera facil e
intuitiva para su operacion, de forma tal de brindar una interfaz amigable y
segura para el cliente.
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1.12 Ingreso al sector: estrategias de insercion

La estrategia genérica inicial de nuestra empresa se basa en el posicionamien-
to de Enfoque de diferenciacion.

Para diferenciarnos nuestro negocio estard cumpliendo con lo siguiente:
Uso mayor cantidad tecnologia
Potenciar la imagen de marca
Entregar caracteristicas adicionales
Prestar servicios especiales como los eventos de las distintas disciplinas

DR crcoso | Lider Diferenciacion

Dado que nuestro negocio nos posiciona frente a una competencia que se de-
dica a la generalidad del negocio, con lo cual nuestro grado de diferenciacion del ser-
vicio del sera nuestro punto de inflexion y nos permitira ser lideres en el nicho de mer-
cado que deseamos.

Nuestra estrategia de diferenciacion va mas alla del precio sino entregar algo
realmente distintivo y que a su vez, innove en el &mbito del mercado seleccionado.

La estrategia de insercion al mercado de nuestro negocio comenzara como
lider dado que actualmente no existe ninguna empresa que se aboque al ambito se-
leccionado de la manera que lo hara nuestro sistema marcando una tendencia y orien-
tar hacia donde se dirige el sector.

Por otra parte, también pretende ser especialista ya que se enfocard en un
cierto nicho del mercado (como ser el area geografica).
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2 Analisis estratégico
2.1 Analisis de Contexto

En los siguientes apartados se indicaran las caracteristicas fundamentales para
el desarrollo del negocio en su lugar de lanzamiento.

También se dara un detalle del ambiente en el cual se desarrollara el negocio,
se mostrara el escenario local, los factores econdémicos tales como PBI, recesion, in-
flacion, tipo de cambio, etc., los factores politicos como el marco regulatorio, sistema
juridico, etc.

2.1.1 Descripcion del escenario local

El presente proyecto se planificara, disefiara y se implementara en Argentina,
se espera lanzar E-BoxMarcial para empresas que cubran este pais haciendo un foco
mas que importante en estas PyMEs de poco alcance a nivel nacional.

Es importante destacar el impacto que podria generar dicho sistema en las
empresas del rubro, que pueden realizar ventas hacia toda la provincia de Buenos
Aires. Estas posiblemente se verian afectadas positivamente en la ampliacién de con-
sumidores y en reconocimiento por parte de los mismos.

Inicialmente se decidié que el proyecto en una primera etapa tendra alcance lo-
cal y puntualmente en el gran buenos aires y la ciudad autbnoma de buenos aires

A continuacion se describiran y analizaran los diferentes ambitos de mayor im-
portancia del pais, que directa o indirectamente podrian afectar positiva y/o negativa-
mente al proyecto.

2.1.2 Factores econémicos

2.1.2.1 Recesi6n

A pesar de la crisis mundial, la economia argentina logré quedar al margen de
la recesion, ya que avanzé un 0,9% durante 2009, segun informé ayer el Instituto Na-
cional de Estadistica y Censos (Indec).

La economia cumple asi siete afios de continuo crecimiento, que durante el
afno pasado se sustentd en el consumo del mercado interno, ya que el sector externo
mostré caidas en exportaciones e importaciones por efecto de la crisis internacional y
la  produccién local sufri® una retraccion por menor actividades.

lLa Argentina evit6 la recesion, segun el Indec. (2010, 20 de Marzo). La Gaceta. Economia
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2.1.2.2 Inflacion

En Argentina persiste el problema de la falta de credibilidad en los nimeros del
INDEC, por lo que existe una Inflaciéon oficial y una inflacién real.

Las expectativas de inflacion para los proximos doce meses ascenderan al

32,2% segun el Centro de Investigacion en Finanzas (CIF) de la Universidad Torcuato
Di Tella.

El trabajo del CIF indicé que la mediana de las expectativas para la inflacién en
los préximos 12 meses a mayo se situé en un 25 %.

Sin embargo, las expectativas difieren ampliamente de las cifras oficiales, que

en el 2009 reportaron una inflacibn acumulada de 7,7 % y en los cuatro primeros
meses de este afio una de un 4,3 %.

El informe no menciond los motivos de la disminucion de las expectativas de
inflacion, aunque los analistas privados sostienen que los precios minoristas han deja-
do de aumentar en mayo al ritmo al que lo hicieron en el primer trimestre del afio.

Los expertos calculan que el 2010 cerrara con una inflacion real de hasta un
30%, frente a estimaciones del 11% recopilada mensualmente por el Banco Central de

Argentina egtre analistas, quienes buscan estimar el dato oficial sobre la evolucién de
los precios:

ARGENTINA: INFLACION REAL VS.
OFICIAL

Var % anual
289%

True Inflation
{Oriando J. Ferreres y asoc.)

IPC INDEC o
3% T T o e T L e T L L T e T Tt CrT
538‘%BE'&BB853555338%8%%%3883%%%%%
a n o= Sl oml Lk BT g g R b AT 3w SRl s UL R LEieg
B8t P82 5338sa38 82823338 ¢c88¢%
Fuente: QJF e INDEC

Spotorno - Aranda

% Los precios argentinos subiran un 30,2% durante los préximas 12 meses. (2010, 13 de Mayo). Expan-
sion.com. Economia y politica.
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Tabla de Inflaciéon Mensual

(dltimos 12 meses)

0,293 94 0,2 9 04

5-200% &-200% 7-200% 2-200% 2-200%  10- 11- 12- 1-2010  2-2010 - 3-2010 4-2010
2009 200% 2009

. Alimentos v Bebidas

. Canasta Basica

Fuerde: vumy IrfladonVerdadera corm

2.1.2.3 Tipo de Cambio

El Banco Central (BCRA) mantuvo su politica de flotacion administrada del va-
lor del peso, adecuando la oferta monetaria a la demanda del publico y a la politica
contraciclica del gobierno.

Como consecuencia de la mayor demanda en el mercado cambiario, principal-
mente por razones especulativas, en el segundo y en el tercer trimestre de 2009 el
BCRA vendi6 U$S 1.161 millones (U$S 483 millones y U$S 678, respectivamente).
Por el contrario, en el cuarto trimestre se observd un aumento de las reservas interna-
cionales de U$S 2.619 millones que permitié alcanzar un nivel al cierre del afio de U$S
47.967 (maximo valor desde mayo de 2008)

En lo que hace al mercado de cambios, en 2009, el peso se deprecidé 10% con
el délar estadounidense, 13% con el euro y 46% con el real. Sin embargo, desde sep-
tiembre de 2009, esa tendencia comenzé a revertirse: el peso se aprecié levemente
con relaciéon al délar estadounidense (1,1%) y al euro (3,2%), y se mantuvo estable
respecto del real, llegando a cotizar al 31 de diciembre a 3,80 pesos por dolar, a 5,45
pesos por euro y a 2,18 pesos por real.

Péagina 25 de 204



UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 26 de
204

El aumento de la demanda de dinero que se dio el ultimo semestre de 2009, se
vio reflejado en el total de depdsitos en pesos, impulsado esencialmente por las colo-
caciones del sector privado que acumularon en 2009 un crecimiento del 14,8%.

Por su parte, el agregado monetario M2, que comprende el circulante en poder
del publico, las cuentas corrientes y las cajas de ahorro, registré en diciembre de 2009
un saldo promedio de $ 196.873 millones, lo que representa un crecimiento interanual
del 13,7%. Al mismo tiempo, el agregado mas amplio en pesos, M31, registrd en el
mismo periodo un crecimiento del 11,3%.

Los préstamos en pesos al sector privado continuaron mostrando un creciente
dinamismo. En diciembre, el total de préstamos se ubico en $ 119.089 millones lo que
representd un incremento interanual del 10,1% (casi $ 11.000 millones). Por su parte,
los préstamos al sector publico crecieron 59% entre diciembre 2008 e igual periodo de
2009 ($ 6.436 millones).

Durante 2009, las principales tasas de interés pasivas de corto plazo disminu-
yeron 40% hasta ubicarse en el promedio del mes de diciembre en 9,4% para coloca-
ciones minoristas a 30 dias (en diciembre de 2008 estaba a 15,8%) y en 10,5% a 60
dias (17,4%).°

Reservas internacionales y Tipo de cambio
millones de USS y pesos por dolar

E— Resernvas intemacionales —— Tipo de cambio $/U$S prom mensual

Fuente: CEI en base a BCRA.

3 CEl (Centro de Economia Internacional).(2010, Marzo). Panorama Econémico Argentino N° 61
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2124 Producto Bruto Interno (PBI)

En el siguiente grafico se puede observar la variacion del PBI desde el afio
1993 al tercer trimestre del 2009.

Evolucion del PIB en miles de millanes de pesos de 1933 e apieniaE prntintes e i)
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Fuente: INDEC, Direcciéon Nacional de Cuentas Nacionales

Al observar el gréafico anterior podemos decir que el PBI ha aumentado consi-
derablemente a partir del primer trimestre del afio 2003, justamente cuando el pais
salia de la recesion del 2001 y se posicionaba favorablemente en el mundo.

Durante 2009, el Producto Interno Bruto (PIB) crecié 0,9%, como consecuencia
de la expansion de 3,2% del sector servicios y de la contraccion del 3,5% del sector de
bienes. Tras dos trimestres consecutivos de caida en el nivel de actividad como con-
secuencia de la crisis financiera y monetaria internacional, el PIB creci6 2,6% en el

cuarto trimestre de 2009.*

Al observar el grafico siguiente podemos apreciar que el Consumo Privado ex-
perimentd en el cuarto trimestre de 2009 una variacion del 2,86% en comparacion con
el mismo periodo del afio anterior. EI consumo publico, en tanto, aument6 un 7,66%.
Centro de Economia Internacional

4 CEl (Centro de Economia Internacional).(2010, Marzo). Panorama Econémico Argentino N° 61
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PBIl y Consumo
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2.1.25 Tasa de Desocupacion

Al cierre de 2009, la tasa de desocupacion se ubicé en 8,4% de la Poblacion
Econdémicamente Activa, lo que representdé un aumento de 1,1 puntos porcentuales
respecto del cuarto trimestre de 2008. Al mismo tiempo la tasa de actividad subi6 de
46% a 46,3% (porcentaje de personas que trabajan o buscan trabajo), la tasa de em-
pleo descendi6 del 42,6% al 42,4% vy la tasa de subocupacién creci6é 1,2 puntos por-
centuales, de 9,1% en el cuarto trimestre de 2008 a 10,3% en el mismo periodo de
este aflo. En consecuencia, 959.000 personas aun no encuentran trabajo. Si se exclu-
ye del célculo a los Planes Jefas y Jefes de Hogar, la tasa de desocupacién alcanza al
8,6%.

Tasa de Desocupacion
%% de la Poblacion Economicamente Activa

s noe Wmoes - wDs HOF O N07 O EOT ONOT 108 WO  moE peOR 1020 D02 BHOE MO9S

Fuente: CEI en base a INDEC.
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De las personas que poseen trabajo, la tasa de asalarizacion se ubica en el
75,3 %. El empleo en negros es del 36,1 % (de los cuales el 3,3% emiten factura) y
cayo 1,7 puntos porcentuales en relacion al afio anterior.

Tasa de Asalarizacion y Asalariados sin Descuento Jubilatorio
En % - Empalmado

55

Asalariados sin descuento jubilatorio (eje izq) Sindescuento pero conaporie propio (eje izq)
= Tasa de Asalarizacion (eje der)

Fuente: Elaboracion propia enbase a Encuesta Permanente de Hogares - INDEC

2.1.2.6 Crecimiento Econdémico por Sectores

Luego de la etapa post-Convertibilidad se destaco el crecimiento de la cons-
truccion y la Industria manufacturera. El crecimiento de la economia argentina durante
los dltimos afios ha estado orientado hacia los bienes transables

En el siguiente grafico se puede observar la variacion del crecimiento econémi-
co por sector desde el afio 1994 hasta el afio 2009.°

® Ministerio de Economia y Produccién. (2010, Abril). En Informacion. Recuperado el 13/05/2010 de
http://www.mecon.gov.ar/basehome/pdf/indicadores.pdf
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Crecimiento por Sectores Economicos
(Var Anual = Precios 1993 - Valores Anualizados)
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Fuente: INDEC

2.1.2.7 Indice de Precios

Segun el INDEC, en 2009 el indice de Precios al Consumidor acumulé una
suba de 7,7% frente a 7,3% de 2008. Los rubros que registraron los mayores aumen-
tos fueron: Educacién (14,3%), Indumentaria (12,6%) y Transporte y comunicaciones
(11,7%). Por su parte, otros rubros de gran importancia para los consumidores como
Atencion médica y salud, Alimentos y bebidas y Vivienda registraron aumentos de
9,6%, 5,9% y 4,7%, respectivamente.

Durante 2009, el indice de Precios Internos al por Mayor (IPIM) aumenté 10,3%
respecto del afio anterior. Los productos nacionales aumentaron 11,1% debido a la
suba del 16,5% registrada en los precios de los productos primarios (los productos
agropecuarios subieron 20%) y al incremento de 9,5% en los productos manufactura-
dos y de energia eléctrica. Los mayores aumentos de precios se registraron en pro-
ductos refinados del petréleo (26%) y tabaco (18,9%). Los productos importados dis-
minuyeron 0,7%.°

® CEl (Centro de Economia Internacional).(2010, Marzo). Panorama Econémico Argentino N° 61
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2.1.2.8 Importaciones/Exportaciones

Segun adelanta el World Fact Book, las exportaciones de Argentina acumula-
das durante el afio 2009 alcanzaran un valor préximo a 58.870 millones de US$ frente
a importaciones valoradas en 37.610 millones de dolares.

Argentina importa principalmente maquinaria, automoviles, petroleo y gas natu-
ral, productos quimicos orgénicos y plasticos. Sus principales proveedores son
Brasil, China, EE.UU. y Alemania.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos de Argentina, (INDEC), los
valores acumulados en los once meses de 2009 muestran una balanza comercial su-
peravit aria de 15.727 millones de délares, incrementandose en un 32% con respecto
a igual periodo del afio anterior.

Las exportaciones disminuyeron un 23% llegando a 50.899 millones de ddlares,
el total importado fue de 35.172 millones de dolares por lo que también las importacio-
nes sufrieron una disminucién del 35% respecto a igual periodo del afio anterior.

La disminucién en el valor de las exportaciones (-23%) se explicé por un des-
censo conjunto de los precios (-15%) y las cantidades exportadas (-9%). Todos los
sectores mostraron un comportamiento negativo respecto al mismo periodo del afio
anterior.

Las manufacturas de origen agropecuario y de origen industrial son los secto-
res de mayor participacion en el total de las exportaciones argentinas (39% y 34% del
valor total respectivamente).

EXPORTACIONES

Combustibles

Manufacturas y energia
origen 11%
industrial

34%

Productos Primarios
16%

Manufacturas

origen agropecuario
39%
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La disminucién en el valor de las importaciones (-35%) se explica también por
la disminucion conjunta de los precios (-13%) y las cantidades importadas (-25%).

En los once meses del afio 2009 los Bienes Intermedios representaron el 33%
de las importaciones argentinas, mientras que los Bienes de capital le siguieron en
importancia con el 23% del total.

Las importaciones provenientes del MERCOSUR cayeron un 38% en el perio-
do. Las importaciones provenientes de la Unién Europea disminuyeron un 31% provo-
cado principalmente por la caida en las compras de Bienes intermedios, Bienes de
Capital y Piezas y Accesorios para Bienes de Capital.’

IMPORTACIONES

Bienes de Bienes de
capital Consumo
230, 13% Vehiculos
automotores de
Combustibles y pasajeros
. 6%
lubricantes
7%
Bienes
Piezas y intermedios
. 33%
accesorios para
bienes de
capital
18%

" Instituto Valenciano de la Exportacion. (2010, Marzo). En Informacién. Recuperado el 14/05/2010 de
http://www.ivex.es/red_exterior/oficinas/AR_buenos -aires/Informes.html
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Principales Variables Macroecondmicas de la Argentina
Ano
Variable 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
FIB var. % real 9.0 97 85 87 6,8 09 36
Consumo var, % real 95 89 18 4 i {5 37
Inversion Bruta Infema Fija— var. % real W4 27 18,2 136 91 102 48
Exportaciones mildemildeUss 346 404 465 50,8 5h4 654
Importaciones midemilde USS 224 287 M2 M7 54 B8 | 446
Balanza comercial mildemilde USS 121 1.7 123 111 126 170 158
Saldo de Cuenta Corriente % FIB 21 30 3 28 23 38 24
Reservas Itemachnales | mildemilde LSS 196 281 3, 462 464 480 alld
Precios al consumidor var % (diefdic) 6.1 123 98 85 12 17 Hg
Tipo e cambionominal” ~ § por dilar 297 302 306 315 34 381 418
Resultado primario SPC J % PIB 39 37 35 32 31 15 1.0
Tasa de desocupacion 4 %PEA” 121 10,1 87 15 73 84 65

"alor al cierre del afio
7 . %
Promedio dal mes de diciembre

Sactor Piblico Consolidado {SPC): gobieros nacinal, provinciales y municipales

§iy H !

Valores correspondientes al 4” trimestre
® PEA: Poblacion Econémicamente Activa
Walores estimados

Fuente; CEl enbase a Ministerio de Economia & INDEC. Los valores estimados corresponden al Relevamiento de Expectativas de Mercado (REM)

el BORA, actualizado a febrero de 2010,
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2.1.3 Factores Politicos

Después de la convulsion politica econdémica y social generada por la renuncia
en diciembre de 2001 del presidente De la Rla, y tras el corto paso por el gobierno del
Presidente Duhalde se celebraron elecciones adelantadas a la Presidencia de la Re-
publica el 27 de abril de 2003.

Estas elecciones fueron ganadas por el ex Gobernador de la provincia de San-
ta Cruz, el justicialista Néstor Kirchner, quien asumioé su mandato el 25 de mayo de
2003, hasta el 10 de diciembre de 2007.

Durante el gobierno de Kirchner, Argentina y el Fondo Monetario Internacional
han mantenido una relacion tirante. Una de las principales medidas de su gestion fue
cancelar por anticipado la totalidad de la deuda con este organismo internacional por
un monto de 9.810 millones de dolares, con el objetivo declarado de terminar con la
sujecion de la politica econdémica a las indicaciones del FMI. Durante el afio 2005, se
realizo el canje de la deuda, que iniciaba las renegociaciones por los bonos que hab-
ian quedado en default desde 2001.

En las elecciones de 2005 (gobernadores y legisladores nacionales) se produjo
una ruptura entre el kirchnerismo y el Duhaldismo, que llevo a la exclusion de éste
ultimo del Frente para la Victoria y al enfrentamiento electoral entre ambos sectores.
La confrontacion fue especialmente destacada respecto al cargo de senador nacional
por la Provincia de Buenos Aires. En esa oportunidad el FPV llevé como candidata a

Cristina Fernandez de Kirchner, mientras que el Duhaldismo con el Partido Justicialista
presento a Hilda “ Chiche” Gonzalez de Duhalde, resultando ganadora la primera.

Tras las elecciones legislativas de octubre de 2005, Kirchner ha obtenido una
mayoria a nivel nacional y ha logrado desplazar a Duhalde del control del aparato poli-
tico del conurbano bonaerense. Esto se ha reflejado en importantes cambios en el
gabinete — fundamentalmente la sustitucion de Roberto Lavagna por Felisa Miceli en
el ministerio de economia.

No obstante el control del Congreso, Kirchner continug prefiriendo, en reitera-
das ocasiones, hacer uso de decretos de necesidad y urgencia en lugar de seguir los
trAmites ordinarios previstos para la sancion de leyes. Desde su asuncién y hasta ma-
yo de 2006, fueron sancionados 201 decretos de necesidad y urgencia; unos 67 decre-
tos por afio de promedio, frecuentemente comparados con los 55 por afio de Carlos
Menem.

En 2004 los pobladores de la ciudad de Gualeguaychu iniciaron un amplio mo-
vimiento de oposicion a la instalacion de dos plantas de celulosa en la orilla uruguaya
del Rio Uruguay, que derivé en un conflicto diplomético entre ambos paises. El conflic-
to llevé a una frustrada mediacion de Juan Carlos | de Espafia, una demanda argenti-
na ante el Tribunal Internacional de La Haya y a la relocalizacion de una de las dos
plantas.
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Durante los dos ultimos afios de su mandato se aplicaron crecientes restriccio-
nes a las exportaciones de carne y controles de precios, con el fin de controlar la infla-
cion y el aumento del precio de los alimentos.

Durante el afio 2007 se produjeron varias crisis, en particular enfrentamientos

con los representantes de los productores rurales por las retenciones y serios cuestio-
namientos a la probable manipulacién de datos estadisticos a través del Indec.
No obstante las dificultades en que transcurrié el Gltimo afio de su mandato, y a pesar
de los prondsticos negativos causados por ciertas derrotas de sus aliados, el apoyo
popular a su gestion se vio incrementado, y el Frente para la Victoria volvié a ganar en
las elecciones presidenciales de 2007.

Cristina Ferndndez de Kirchner (Alianza Frente para la Victoria) sucedié a su
esposo el 10 de diciembre de 2007, después de ganar las elecciones generales con el
44.91% por ciento de los votos, duplicando los votos obtenidos en 2003.

En los inicios de la gestion de Cristina Fernandez se establecié un aumento de
20% de las tarifas minimas de colectivos, trenes y subtes, el cual entré en vigor en
enero de 2008.

Dichas tarifas se encontraban con precios congelados desde el afio 2001, y
desde entonces el Estado compensaba con subsidios los costos operativos y de suel-
dos que las empresas no podian pagar. Inicialmente se previé que el aumento de tari-
fas permitiria bajar los subsidios (que a fines de 2007 equivalen a $2.700 millones),
pero dado que el aumento no compensaria las deudas se estudia también un nuevo
aumento de los mismos.

El dia 12 de marzo del 2008, productores agropecuarios interrumpieron la libre
circulacion en distintos puntos del pais. Los mismos reclamaban que el gobierno dis-
minuyera los gravamenes que se aplicaban a sus productos (entre 43 y 49% para las
exportaciones de soja, entre 37 y 45 % para las de girasol, y 25% para maiz y trigo). El
paro durd hasta el 18 de julio después de que se votara en contra de las retenciones.
Durante ese periodo no hubo entrada de alimento, ni exportacién ni importacién. Du-
rante la tregua del Paro patronal agropecuario de abril de 2008 en Argentina se des-
arrollé un conflicto entre el gobierno y el grupo Clarin por las acusaciones de uno y
otro lado sobre la libertad de expresion.

La popularidad de la presidenta comenzé a caer a raiz del conflicto con el cam-
po a mediados del 2008. Este conflicto se generd por la famosa resolucion 125 que
proponia aumentar los impuestos a las exportaciones de granos mediante la aplicacion
de un sistema de retenciones moviles y que finalmente fue rechazada por el Senado
gracias al voto en contra del vicepresidente de la Nacién, Julio Cobos.

Posteriormente, las elecciones legislativas parciales de junio de 2009 (se elige
a la mitad del congreso y un tercio del senado) han sufrido la primera derrota electoral
del kirchnerismo que perdi6 la mayoria en ambas camaras.
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2.1.3.1 Factores Institucionales

La politica argentina vuelve a tener ese cimiento sobre el cual debe construirse y
administrarse. Son las instituciones, esas normas y reglas sobre las que se debe cana-
lizar y ejercer el poder politico.

Ultimamente se dudaba si las instituciones argentinas iban a poder sobrevivir al
kirchnerismo. Dado que estdbamos acostumbrados a un estilo de gobernar que ava-
sallaba continuamente y menospreciaba del respeto a un conjunto de normas y reglas
establecidas

La batalla por el Congreso se ha convertido el alma méater de este “retorno de las
instituciones”. La primera disputa fue la definicion de las autoridades de las comisiones
el pasado mes de Diciembre. Primera derrota kirchnerista post 28-J.

El Gobierno no pudo torcer la voluntad de aquellos senadores “rebeldes” y se des-
vanecio la idea de tener una Camara altamente favorable a los intereses oficialistas. Si
la oposicién llegara a tener control de las principales comisiones y el recinto, el oficia-
lismo deberéa negociar y tendra dificultades para detener las propuestas opositoras.

El poder Judicial tras el tema Reservas-Redrado dio a conocer la importancia que
cumplen los jueces en el balance entre poderes en un Estado moderno y eficiente. El
Decreto de Necesidad Urgente (DNU) presidencial que establecia el pago de una por-
cion de la deuda con reservas del BCRA fue frenado por el Poder Judicial con lo cual
el Gobierno Nacional mostré su disconformidad mientras que la oposicion politica fes-
tejo.

Cada actor en el juego politico tiene sus propios intereses y buscan imponer limi-
tes al oficialismo descentralizando el poder y obteniendo un balance.

La oposicion se siente comoda con este balance y las instituciones, mientras que
el oficialismo considera al Poder Judicial como traidor.®

2.1.3.2 Inseguridad

Otro de los temas que genera inquietud al Gobierno Nacional es la creciente
ola de inseguridad, tema al que hasta ahora parecia no tener trascendencia para el
Gobierno. Muy por el contrario, los anuncios oficiales daban cuenta de una disminu-
cién en hechos delictivos. Sin embargo a raiz de una serie de incidentes que tuvieron
como victimas a famosos y conocidos cercanos de los mismos, y la marcada difusién
de los mismos por los medios periodisticos, el tema inseguridad ha adquirido notoria
trascendencia.

8 si, tenemos instituciones. (2010, 17 de Febrero). En Andlisis Politico. Recuperado el 14 de Mayo de
2010, http://www.politicargentina.com/analisis -politico/654-si-tenemos -instituciones
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En la actualidad y debido a esta cuestion, el Gobierno Nacional y el Poder Ju-
dicial siguen discutiendo por el que tiene mayor participacién de culpa. Respecto a
esto el cuestionamiento presupuestario evidenciado por el Poder Judicial causé dis-
gusto en la Casa Rosada. En respuesta, la Presidenta sostuvo su opinién de que "son
los jueces los que deben acelerar las causas por violaciones de los derechos huma-
nos" y el Gobierno asegura que el Poder Judicial cuenta con fondos presupuestarios
suficientes para funcionar y que nunca empleo.

A pesar de esta disputa, se estan barajando nuevas leyes y la modificacion de
las existentes de manera de agilizar los tradmites y procesos judiciales.

Una situacion interesante respecto al tema seguridad se dio con el actual dipu-
tado de la Provincia de Buenos Aires Francisco de Narvaez, quien ante la creciente
preocupacion por sucesivos incidentes de inseguridad, desarrollo el cuestionado
“Mapa de Inseguridad”. A pesar de las criticas recibidas, el proyecto parece haber sido
bien acogido por la comunidad, generando un crecimiento muy significativo en la ima-
gen de este opositor.

En los primeros doce meses del “Mapa de la Inseguridad” se registraron 16260
delitos. Dicha cifra arroja una media de 41 delitos reportados por dia, o 1.7 delitos re-
portados por hora.’

2.1.3.3 Marco Regulatorio

El marco regulatorio, basado en la resolucion SC N° 97/96 del decreto 554/97,
indica que respetando la proteccion de derechos de autor, promoviendo la educacion
para el consumo de la defensa de la competencia contra toda forma de distorsion de
los mercados, al control de los monopolios naturales y legales, y la calidad y eficiencia
de los servicios publicos, el uso de la tecnologia y en particular de Internet estan gene-
rando un cambio y un avance muy positivo, un claro paradigma de las mejores prome-
sas de la sociedad global, por lo que no se encuentran restricciones a la hora de plan-
tear un tipo de negocio mientras se respete lo anteriormente dicho.

El mencionado sera el marco legal en que se movera el proyecto en cuestion.

Si bien el proyecto se basa en el mercado de insumos de proteccion e ndu-
mentaria de artes marciales y box, seran las empresas o fabricantes quienes deberan
ser responsables de seguirlas, siendo que E-BoxMarcial no se hara responsable de los
productos que las mismas ofrezcan (esto se realizara mediante un disclaimer legal en
la pagina, que el usuario debera aceptar para poder continuar con las operaciones
disponibles en el portal).

® Primer Afio del Mapa de la Inseguridad. (2010, Mayo). Recuperado el 15 de Mayo de 2010.
/blog.mapadelainseguridad.com
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2.1.3.4 Sistema Juridico

Dentro del sistema juridico el presente proyecto se ampara y acata las siguientes leyes
y/o decretos:

LEY N°11.723 — Régimen Leqgal de la Propiedad Intelectual

Decreto N° 165/94: marco legal de proteccion para las diferentes expresiones
de las obras de software y base de datos, asi como sus diversos medios de re-
produccion.

Resolucion N° 2226 - Reqgistraciéon de Nombres de Dominio en Internet

Ley N° 24.766: Ley de confidenciabilidad sobre informacion y productos que

estén legitimamente bajo control de una persona y se divulgue indebidamente
de manera contraria a los usos comerciales honestos.

Ley N°25.036: Propiedad Intelectual,modificacién de los articulos 1°, 4°, 9°y
57 e incorporacion del articulo 55 bis a la Ley N° 11.723.

Ley N° 25.326 — Proteccién de los Datos Personales: Principios generales
relativos a la proteccion de datos. Derechos de los titulares de datos. Usuarios
y responsables de archivos, registros y bancos de datos. Control. Sanciones.
Accibn de proteccion de los datos personales.

Ley N° 25.506 — Ley de Firma Digital

2.1.4 Descripcion del escenario: Escenario—meta

En esta seccidn se indicaran las caracteristicas del escenario en el que se en-
cuentra montado el desarrollo del proyecto, el mismo apunta al area de la Provincia de
Buenos Aires y la ciudad Autonoma de Buenos Aires, en donde se encuentra un nivel
socio-econdmico apto para este tipo de negocio.

La idea de posicionar el sistema en dicho sector se debe, mayormente, a la
cantidad de poblacién asi como a los establecimientos que comercializan los produc-
tos y servicios a exhibir en el portal. Ademas, es un area de amplio conocimiento para
la empresa de desarrollo del sistema en el que podra explotar todas sus capacidades y
experiencia en el ambito.
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2.1.5 Factores Econdmicos

2.1.5.2 Recesion

A pesar de la crisis mundial, la economia argentina logré quedar al margen de
la recesion, ya que avanzo6 un 0,9% durante 2009, segun informé ayer el Instituto Na-
cional de Estadistica y Censos (Indec).

Aunque los datos del Indec informen que no hay recesion, la poblacion se cuida
en sus gastos, con lo cual podria llegar a impactar de una manera negativa en nuestro
proyecto debido a que la poblacion (consumidores finales) ha disminuido el consumo

Si bien la gente cuida su bolsillo, por otro lado, trata de no resignar el consumo
del dia a dia. Es ahi donde nuestro proyecto podria tener un aspecto a favor.

2.1.5.3 Politica Comercial: barreras arancelarias y para-arancelarias

La politica comercial de nuestro pais, esta fuertemente orientada a la exporta-
cion de productos y servicios.

Por otro lado, el sector en cuestion es uno en el cual es complicada la exporta-
cién a diferentes paises debido que los fabricantes u empresas del rubro estan en cre-
cimiento igual que el mercado y la produccién de los mismos no es voluminosa como
para realizar exportaciones.

Entonces las empresas localizadas en el pais no toman en cuenta la exporta-
cion y tratan de centrar su negocio en el pais. En conclusion, las barreras (arancelarias
y para-arancelarias), no afectan en el propdsito de este proyecto por ser de caracter
nacional.

2.1.5.4 Inflacién

Durante el afio 2009 & inflacion fue del 15%. En base a ese dato, el pais re-
gistro la tercera inflacion mas alta en el mundo. Y segun los especialistas el 2010
tendrd una inflacion real del 30%.

Con lo cual repercute directamente en el costo de los productos y de la materia
prima.

A su vez, los sueldos de la gente se mantienen sin mucho movimiento, enton-
ces se nota una complicacién a la hora de la compra de productos por parte de la gen-
te. Desde el punto de vista de los que fabrican o venden los productos, a ellos también
les cuesta mucho mas, con lo cual es una historia sin fin en la que se perjudican con-
sumidor final y fabricante.
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Lo comentado impacta directamente sobre nuestro negocio ya que nuestros
clientes y a nuestra empresa también, dado que inflacion nos afecta a
todos, dificultandose cada vez mas la venta del producto.

Por otro lado, nuestros potenciales clientes tienen que tener variantes (técni-
cas de llegar al consumidor final) para comercializar su producto (lo llamamos marke-
ting) y es ahi donde nuestro sistema puede lograr insertarse en el mercado con infla-
cion y explotar las facilidades para brindarle al cliente una suerte de llegada mas clara
y facil hacia el consumidor final.

2.1.5.5 Tipo de Cambio

La evolucion del délar desde el mes de mayo del 2009 hasta la fecha en la gra-
fica, indica que han aumentado varios centavos y eso lleva una inflacion en los precios
que se reflejan en la compra y venta de productos en el mercado argentino.™

4,125
-
3,875

3,75

— Compra —— Wenta
625 1 1 i 1 1 | 1
05709 OF/ /09 0909 11709 01710 03710 05710 2 O0F/10

Este tipo de cambio, como también la inflacion, afectan directamente a nues-
tros potenciales clientes (fabricantes y empresas del rubro) y a sus posibles consumi-
dores (los gimnasios, clubs, escuelas de boxeo y artes marciales)

Al ser un producto que comunmente NO se exporta nuestros clientes tratan de
no expandirse hacia otros paises y dirigen todas sus fuerzas hacia el mercado local.

En consecuencia, el tipo de cambio solo los afecta indirectamente (en el au-
mento dia tras dia de los productos). Aparte de esto, EEUU y Europa han entrado en
una recesién profunda que hace décadas no se veia y eso permite el crecimiento del
mercado local, fortaleciendo a las empresas que se ocupan del mercado en cuestion.

2.1.5.6 Inseguridad

En la Provincia de Buenos Aires se registraron un total de 11588 delitos, el
equivalente al 71% del total, mientras que en la ciudad de Buenos Aires se registraron
4672, equivalente al 29% del total. Esta tasa resulta légica en funcion de la diferencia
de habitantes entre ambas jurisdicciones.

19 Estadisticas . Cotizaciones Anteriores (2010, Mayo). Recuperado el 16 de Mayo de 2010. dolar-
si.com/cotizaciones_anteriores.
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El delito méas reportado en el Mapa de la Inseguridad para la ciudad de Buenos
Aires es el Hurto/Robo con 2655 delitos reportados, equivalentes al 57% del total. A
esta modalidad delictiva le sigue el Robo con Armas, con 1222 delitos reportados,
equivalente al 26% del total. A estas dos modalidades le siguen la venta de drogas con
576 reportes, equivalentes al 12%; Lesiones, con 96 reportes, equivalente al 2%. H-
nalmente, con reportes inferiores al 2% del total, se reportaron 59 casos de abuso, 32

secuestros, 31 Homicidios y 1 Chico Perdido.™

MAPAW DE LA
INSEGURIDAD

...............................................................
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2.1.6 Anadlisis sectorial. Definicién de Oportunidades y Amenazas del negocio

Después del andlisis realizado concluimos lo siguiente:

Actualmente, debido a la creciente sensacion de inseguridad que provoca salir
a las calles por el incremento de ilicitos perpetrados contra la vida y la propiedad pri-
vada, se ha incrementado el nUmero de personas que contemplan las artes marciales
como un medio de defensa personal. De hecho, cada vez son mas los gimnasios que
imparten de manera especifica este tipo de clases.

El sector al que esta apuntado el negocio es la ciudad autbnoma de Buenos
Aires y el Gran Buenos Aires, las misma son ideales ya que cuentan con una extensa
poblacion donde las diferencias socio-econdémicas hacen que ante la situacion de in-
seguridad aludida, los sectores damnificados acudan a la practica de deportes de con-
tacto.

El incremento de la demanda para aprender artes marciales y box subi6 en lo
gue va del afio un 30 % respecto de afios anteriores; circunstancia que ratifica que
algunas cosas han cambiado en la ciudad.

Un informe dice que una de cada diez personas que viven en la Capital esta
en condiciones de dejar fuera de combate a un ocasional asaltante callejero mediante
técnicas de defensa personal.

Los datos son reveladores: “el 90 % de los nuevos alumnos que pueblan los
gimnasios para aprender artes marciales se acerca para saber defenderse ante
ataques callejeros” (dijo el profesor Carlos Filipa sexto dan de tae-kwond-do y director
de una gimnasio al que concurren cerca de 200 alumnos).*.

Por otra parte, y sin estar vinculado a temas sociales pero si en gustos y nece-
sidades de género, la demanda en la practica de box también es considerable.

La Federacion Argentina de Box informa que el auge del boxeo femenino se
aceler6 desde 2004, registrando un crecimiento de un 80% de boxeadoras amateurs a
nivel profesional. La Argentina, junto a Canada, es una de las principales potencias
en boxeo femenino en América. Por otra parte algunas mujeres sélo desean practicar
boxeo como entretenimiento o para defensa personal.™

Aparte de la inseguridad, personas de distintas edades, sexo y sectores socia-
les ven la en la practica de estos deportes un hobbie o pasatiempo.

Esta disciplina es practicada en distintos lugares como gimnasios, clubs, es-
cuelas de boxeo y artes marciales.

2 Los portefios estan listos para el combate. En Informacion General (2008, Mayo). Recuperado de
http://www.lanacion.com.ar/nota.asp?nota_id=175309

¥ . Sexo déhil? Cada vez son mas las mujeres que practican boxeo (2007, Marzo). Recuperado de
http://edant.larazon.com.ar/notas/2007/03/12/01378892.html
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El incremento de la préactica de los deportes de contacto favorece al negocio
de los insumos de proteccion para éstos, con lo cual se lo puede considerar como un
sector que mueve suficiente dinero como para abocarse a €l y creer en la idea de ser

pionero en el sector, a la vez del deseo de crecimiento.

Otro factor importante, a nivel nacional, es la inflacién en los precios, con lo
cual la gente apunta a cubrir necesidades basicas. Sin embargo, expertos en la mate-
ria de insumos de proteccion aseguran que el comercio de los productos en la Argenti-

na no caerd, debido al incremento de la practica de los deportes de contacto.

En el corriente afio se realizo el Torneo mundial de Artes Marciales 2010 en el
polideportivo San francisco de Asis, en la localidad de Moreno, de la Republica Argen-

tina, anteriormente se habia realizado en nuestro pais en el afio 2008.

El torneo, con la variedad de participantes de las distintas disciplinas marcia-
les, fue una oportunidad sin igual para hacer mejores negocios entre ellos y los distin-

tos vendedores de insumos de proteccion.™

1 Campeonato Mundial de Artes Marciales Argentina 2008. (2010, Febrero) Recuperado de
/www.mundial-2008.com/
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2.2 Analisis de la Competencia

Los competidores de una empresa existente o nueva pueden ser directos o
indirectos. Esta clasificacion esta enfocada al mercado, ya que algunas empresas
pueden ofrecer productos y/o servicios capaces de satisfacer las mismas necesidades
del consumidor, y tales productos pueden se completamente diferentes

Los competidores directos ofrecen productos que satisfacen necesidades idén-
ticas o muy similares, mientras que los competidores indirectos son aquellas empresas
que se dirigen, asi sea parcialmente, al mismo mercado de referencia, pero en el cual
el grado de sustitucion de la oferta no es significativo

Como mencionamos anteriormente el producto es de tipo innovador, por lo tan-
to no existen, actualmente, competidores directos en el mercado. No obstante se eva-
luaran los competidores potenciales, qgue son empresas que actualmente brindan ser-
vicios de compra y venta de productos utilizando el cuarto canal.

Estas empresas brindan el servicio a nuestros potenciales clientes a través de
sus sistemas, aungue éste no sea totalmente especifico del ambito en cuestion.

Nuestro objetivo es el de hacer que estos potenciales clientes (junto a los que
actualmente no se presentan por el cuarto canal) conozcan, en principio, y luego se
tornen paulatinamente hacia nuestro sistema.

2.2.1 Principales competidores directos

Nombre de la empresa: Mercadolibre

Sitio: www.mercadolibre.com.ar

Breve Descripcion:

MercadoLibre es una compafiia publica de tecnologia que ofrece soluciones
de comercio electrénico para comprar, vender y pagar de todo a través de Internet.

MercadoLibre.com es uno de los 50 sitios con mas Page Views del mundo y es
la plataforma de retail con mas visitantes Gnicos en cada uno de los paises en donde
opera. Cada dia millones de usuarios se retinen en MercadoLibre.com para comprar y
vender los mas diversos tipos de productos y servicios de manera facil, entretenida,
segura y eficiente; en igualdad de condiciones y sin importar su ubicacién geografica.

A 10 afios de su lanzamiento, MercadoLibre tiene presencia en 12 paises de
América Latina, mas de 44,9 millones de usuarios registrados, mas de 1.400 emplea-
dos y cotiza en el Nasdaq. (Acronimo de National Association of Securties Dealers
Automated Quotation, es la bolsa de valores electronica automatizada mas grande
deEstados Unidos)

Teniendo en cuenta los datos anteriormente mencionados, MercadoLibre es,
sin lugar a dudas, la mejor empresa en negocios por Internet existente en la Argentina.
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En general, cuando una persona piensa en comprar o vender por Internet Mer-
cadoLibre es la primera opcion.

Por otro lado, al ser una empresa que involucra a muchos clientes y consumi-
dores se pierde un poco el contacto y la personalizacién y enfoque en cada uno de
ellos como si fueran Unicos.

También, no es un competidor directo ya que no se especializa en el sector

analizado sino que abarca muchos sectores, siendo asi un competidor potencial ya
gue deja de lado 0 no se especializa en ninguno.

Nombre de la empresa: MasOportunidades

Sitio: www.masoportunidades.com.ar

Breve Descripcion:

MasOportunidades es una plataforma de comercio electronico donde todo tipo
de compradores y vendedores se relnen para realizar transacciones en forma conve-
niente, rapida, sencilla y segura. Es un canal de ventas para empresas pequefias, de
nicho, grandes empresas e individuos que quieran comercializar los productos o servi-
cios alcanzado clientes en cualquier punto geografico.

Es una empresa del Grupo Clarin que a su vez pertenece a Clarin Global que
es la compafiia de Internet que agrupa todas las empresas vinculadas al sector.

Es una empresa que se ha iniciado en el afio 2007 y trata de competir directa-
mente con MercadoLibre.

La misma ha logrado establecerse como competidor en un mercado casi y as-
pirar a la cima en cuanto al negocio, cuenta con un soporte bastante amplio en cuanto
a recursos monetarios ya que pertenece al Grupo Clarin.

Nombre de la empresa: Shogum

Sitio: www.shogum.com.ar

Breve Descripcion:

Shogum es una empresa dedicada al ofrecimiento de elementos necesarios
para la practica de artes marciales, deportes de contacto y boxeo.

Hace unos afios lanzo su propuesta online tratando de capturar aun mas clien-
tes

Actualmente, es un competidor potencial de temer ya que todavia no ha logra-
do su techo y junto con un conjunto de estrategias de marketing y de empresa podria
tranquilamente posicionarse como lider del mercado al especializarse en un solo
ambito
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2.2.2 Anéalisis de cadena de valor

Empresa: MercadoLibre es una compafiia publica de tecnologia que ofrece soluciones
de comercio electronico para comprar, vender y pagar de todo a través de Internet., y
gue ofrece a sus usuarios los siguientes servicios principales:

Plataforma: Posee la mayor plataforma de Compradores y vendedores se
encuentran para intercambiar informacion y realizar transacciones de comercio
electronico con una amplia gama de productos y servicios, a precio fijo o en
subasta.

Forma de Pago: Es una plataforma de pagos por Internet de origen latinoame-
ricano. Permite pagar compras y enviar y recibir dinero por Internet de forma
facil, rapida y segura.

Anunciar: Permite a las marcas y empresas crear anuncios de texto con links
para ampliar su visibilidad en las diferentes paginas de MercadoLibre.com.

Creacion de Espacios; Es una plataforma que permite crear sitios de comer-
cio electrénico en minutos y de manera gratuita.

Empresa: MasOportunidades es un portal de comercio electrénico en el que se puede
publicar, vender y comprar sin costo alguno. Ofrece a sus usuarios los siguientes
servicios:

Guias para el vendedor y Comprador: es un servicio de tutorial con la des-
cripcion de todo lo que se puede hacer en el portal.

Portal Wap: es un servicio que te permitira realizar, a través de cualquier telé-
fono celular con capacidad de navegacion en Internet, diferentes operaciones
como realizar bausquedas por producto y por usuario, acceder a la ayuda y rea-
lizar pedidos.

Transacciones por SMS: Permite realizar solicitud de productos por
SMSht t p: / / ayuda. masoport uni dades. com ar/i ndex. php/ C%C3%B3no_com
prar_por _SNMS

Pago Seguro: Permite pagar compras y enviar y recibir dinero por Internet de
forma facil, rapida y segura.

Empresa: Shogum es una empresa dedicada d ofrecimiento de elementos necesa-
rios para la practica de artes marciales, deportes de contacto y boxeo. Ofrece a sus
usuarios los siguientes servicios:

Primeras Marcas: Solo trabaja con las marcas lideres del Mercado.

Catalogo Web: Ofrece los productos de los fabricantes por medio del cuarto
canal.
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2.2.3 Definicion de Factores Criticos de Exito (FCE)

Los factores Criticos de Exito de Mercado libre son:

- Posee alcance internacional: Realiza operaciones en distintos paises como Co-
lombia, Brasil, Chile, Costa Rica, Ecuador, México, Panama, Peru, Portugal, Re-
publica Dominicana, Argentina, Uruguay y Venezuela.

- Experiencia en el negocio de compra y venta: Realiza operaciones por el cuarto
canal desde el afio 1999.

- Gran popularidad conseguida: Es la plataforma de compra y venta de productos y
servicios por medio del cuarto canal con mayor popularidad en Latinoamérica

- Oferta en NASDAQ : en agosto de 2007 inicio su oferta publica de acciones en la
Bolsa Nacional de Valores Electronica Automatizada (NASDAQ).

- Absorcion de competidores: en noviembre de 2002 adquirié activos estratégicos
de Loku.com (plataforma de negocios en linea brasilera) y en noviembre 2005 hizo lo
mismo con su competidor regional DeRemate.com, en el 2008 adquirio el 100% de
CMG Classified Media Group, Inc., 0 CMG y sus subsidiarias

Los factores Criticos de Exito de MasOportunidades son:

Equipo de Techologia cuenta con el respaldo y el soporte de un equipo inte-
grado de profesionales de Tecnologia en Sistemas que estan en permanente
busqueda e implementacion de las mejores herramientas para desarrollar un
sitio cada dia mejor.

Centro de Atencion al Cliente Este es el lugar donde el vendedor puede ca-
nalizar todo tipo de inquietudes y sentirse parte de la comunidad de
www.masoportunidades.com

Los factores Criticos de Exito de Shogum son:

Exclusividad: Se dedica exclusivamente al ofrecimiento de elementos nece-
sarios para la practica de artes marciales, deportes de contacto y boxeo

Sistema de Franquicia: Ofrece franquicias del negocio.

Compras por mayor y Menor: Se pueden realizar pedidos por mayor o me-
nor, pero solo via email o telefénicamente,
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2.2.4 Fortalezas y debilidades del negocio.

A continuacién se detalla un cuadro con las Fortaleza y Debilidades del negocio
con respecto a los competidores potenciales.

EBoxMarcial | Mercadolibre | MasOportunidades “ ShogunVentas

Fortaleza| Dehilidad | Fortaleza |Debilidad Fortaleza|Debilidad Fortaleza Debilidad
Experiencia X X X X
Integracin de servicios X X X X
Servicio Innovador X X X X
Facilidad de Uso X X X X
Precio X X X X
Variedad de Productos en un solo| X X X
lugar
Capacidad Técnica X X X X
Contactos con as distintas X X X X
empresas del Mercado
Situacion financiera acatada X X X X
Falta de experiencia practica X X X X
Personalizacion de clientesy X X X X
consumidores
Alcance Internacional X X X X
Especializacion en el sector X X X X
Pobre estrategia de marketing X X X X
Popularidad X X X X
Diseilo Web no agradable X X X X
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Por lo detallado en las secciones anteriores respecto del negocio, podemos
afirmar que no existe actualmente una empresa y/o conjunto de ellas que provea lo
propuesto por la nuestra. Es por ello que se puede decir que no existen competidores
directos, sino potenciales debido a la naturaleza del negocio y el sistema a proponer
comparado con los existentes en el mercado.

Respecto a la vulnerabilidad de la competencia frente a las fuerzas del macro-
ambiente podemos destacar que la situacion de las empresas que hemos detectado
como competidores potenciales poseen el mismo grado de vulnerabilidad que el de
nuestra empresa, con la excepcion de MercadoLibre y MasOportunidades debido a
gue cuentan con mayores recursos econémicos que le posibilitarian soportar de una
mejor manera cambios en la economia del pais.

MercadoLibre y MasOportunidades cuentan con una gran cantidad de fortale-
zas como para plantearnos competencia en el mercado, pero estas empresas, basi-
camente, basan sus fortalezas en la experiencia en el mercado, en la trayectoria, en
los clientes y proveedores que posee (en cantidad y calidad), en estrategias muy bien
disefiadas para captar aun mas clientes, en recursos humanos y monetarios; pero jus-
tamente son competidores potenciales ya que no se abocan especificamente a un
sector 0 a un producto o servicio, sino que acaparan mas cantidad de sectores.

También se encuentra ShogunVentas que solo se dedica al ofrecimiento de
elementos necesarios para la practica de artes marciales, deportes de contacto y bo-
Xeo y en este solo se pueden realizar los pedidos via mail o telefonicamente, como
tampoco incluye la disponibilidad de stock de los productos.

Es ahi donde nuestro negocio podria hacer hincapié: el brindar un servicio es-
pecifico para los consumidores (plataforma Unica donde encontrar a los fabricantes u
empresas del rubro) y a su vez al abocarnos a un sector en particular.

Nuestros clientes se beneficiaran de pertenecer a nuestro sistema ya que éste
podran encontrar las mejores marcas y precio todo en un mismo lugar.
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3 Analisis FODA
3.1 Cuadro FODA

Fortalezas

Oportunidades

F1 - Experiencia

O1 - Aumento de las practicas de distintas
disciplinas de contacto por la Inseguridad

F2 - Integracién de servicios

02 - Incremento de los consumidores Online

F3 - Servicio Innovador

O3 - Fomentacion de practica de Deporte por
Entidades Gubernamentales

F4 - Facilidad de Uso

O4 - Variedad de Disciplinas de Contacto

F5 - Precio O5 — Aumento de Instituciones
F6 - Variedad de Productos en un solo 06 - Mediatizacion de Personalidades del
lugar deporte

F7 - Capacidad Técnica

F8 - Contactos con las distintas empresas
del Mercado.

Debilidades

Amenazas

D1 - Situacion financiera acotada

Al - Analfabetos Digitales

D2 - Falta de experiencia practica

A2 - Preferencia por otros canales

A3 - Surgimiento de nuevos competidores

A4 - Asociacion de violencia a los deportes de
contacto

3.2 Analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Ame-

nazas

Fortalezas

F1 - Experiencia: Se cuenta con recursos humanos con gran conocimiento de
distintas disciplinas de contacto y los insumos para las mismas.

F2 - Integracion de servicios: Actualmente no se aprovechan los beneficios
dados por Internet, dado esto se posee una clara oportunidad de entrar al mer-
cado brindando un servicio integral que satisfaga a los clientes

F3 — Servicio_Innovador brinca un servicio innovador en el mercado. S| bien
no existe un competidor real en el mercado salvo algunos portales pero estos
no son exclusivos de dichos productos no logran crear la misma satisfaccion y
calidad hacia nuestros clientes y los consumidores finales. Con lo cual, gene-
rara una gran expectativa por parte de ambos sectores debido a la innovacion.

F4 - Facilidad de Uso: Se ofrece una herramienta que pueda ser utilizada por
cualquier persona que no tenga conocimientos informaticos.
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F5 - Precio: Debido al tipo de ambito, no se requiere establecer precios altos a
nuestros clientes para recuperar lo invertido. El objetivo es, una vez que esté
establecido el sistema en el mercado y logre mayor popularidad y exposicién
de nuestros clientes, ir incrementando paulatinamente los precios sin que los
Gltimos se vean amenazados.

F6 - Variedad de Productos en un solo lugar: Dado que en un solo lugar
podran encontrar los productos de sus distintos fabricantes-Esto brinda una
oportunidad por el precio y la diversidad de productos

F7 - Capacidad Técnica: Se cuenta con la capacidad técnica y tecnoldgica
para desarrollar el negocio

F8 - Contactos con las distintas empresas del Mercado: Los contactos y
preacuerdos logrados permiten obtener mejores negociaciones y por consi-
guiente, ofrecer mas y mejores ofertas a los clientes.

Oportunidades

01 - Aumento de las practicas de distintas disciplinas de contacto por la
Inseguridad: Por la inseguridad que hay en los ultimos tiempos, se incremen-

to el aprendizaje de las distintas disciplinas de artes marciales y box.

02 - Incremento de los consumidores Online: El informe difundido por la
Camara Argentina de Comercio Electronico, en Argentina hay 23 millones de
usuarios de Internet, de los cuales un 26% realiza frecuentemente operacio-
nes de comercio electrénico, hubo en aumento del 29,4 % respecto afos ante-
riores.

03 - Fomentacion de practica de Deporte por Entidades Gubernamenta-
les: El gobierno esta fomentando la practica del deporte social para favorecer
la creacion y mantenimiento de los habitos deportivos, incorporandolos defini-
tivamente al estilo de vida de la poblacién

04 - Variedad de Disciplinas de Contacto: La variedad e incremento de ac-
tividades fisicas y de las disciplinas de contacto, que hay hoy en dia.

05 - Aumento de Instituciones: El incremento de gimnasios, clubes que dic-
tan clases de artes marciales y box.

06 - Mediatizacion de Personalidades del deporte: La gran cantidad de
personalidades del deporte son potenciales comunicadores.
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Debilidades

D1 - Situacion financiera acotada: La empresa posee los recursos economi-
cos para la primera etapa del proyecto, pero no dispone de tantos recursos
para grandes inversiones en funcion de la demanda.

D2 - Falta de experiencia practica: Los responsables del proyecto poseen
una gran base tedrica de cémo deberia ser un negocio de estas caracteristicas,
pero ninguno de ellos ha tenido experiencia concreta del mismo.

Amenazas

Al - Analfabetos Digitales: Si bien el % de uso de Internet por las distintas
clases sociales esta aumentando, todavia queda una gran parte de la pobla-
cién que no accede a la misma.

Esto podria impactarnos negativamente llevandonos a perder una franja de
clientes. Debido a que la practica de artes la realiza un segmento social de un
estatus elevado, en comparacion con los que practican otros deportes de con-
tacto.

A2 - Preferencia por otros canales: Hay ppersonas no muy adeptas a Inter-
net que prefieren seguir manejandose “a la antigua”.

A3 - Surgimiento de nuevos competidores: El surgimiento de nuevos com-
petidores para el mismo mercado meta.

A4 — Asociacion de violencia a los deportes de contacto: Cuando se habla

de deportes de contacto lo primero que viene a la mente es la violencia de los
mismos, Yy no la asociacion como hobbie o defensa personal.

3.3 Conclusidn: Atractivo de la Industria, Fortalezas del Negocio.

Luego de hacer el andlisis de la matriz FODA, “E-BoxMarcial” concluye que
posee los recursos esenciales para iniciar este proyecto y que esta capacitada para
encarar tanto las debilidades como amenazas que puedan perjudicar el éxito del ne-
gocio.
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4 Segmentacion

4.1 Segmentacion de consumidores y/o Negocios

La segmentacion del mercado es una estrategia indispensable para que una
empresa estructure su oferta de productos y servicios y la haga atractiva para el clien-
te.

La segmentacién de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado
total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéne-
0S.

La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores que
tienen deseos, poder de compra, ubicacion geografica, actitudes de compra o habitos

de compra similares. Uno de los elementos decisivos del éxito de una empresa es su
capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.

4.2 Identificacion de grupos diferenciados de consumidores

Existen basicamente 2 tipos de mercado que pueden segmentarse:

El mercado de Industrial - Negocio: Segmentacion de empresas y orga-
nizaciones. ( En nuestro caso los Fabricantes)

o Fabricantes: Estos poseen un gran volumen de clientes, por lo ge-
neral la gestion con sus clientes a través de vendedores, tienen una
amplia experiencia en el mercado, sus clientes son cautivos.

Brindan respuestas rapidas para satisfacer a sus clientes.

Actualmente estan iniciandose en la utilizacion del 4to canal
como medio de comunicacion, ademas de utilizar este medio para
operaciones comerciales y de marketing.

Su politica es intentar incrementar la cantidad de clientes que
tienen y a su vez el flujo de ventas que realizan con cada uno de
ellos.

El mercado de consumo final: Consiste en la segmentacién de consumi-
dores finales.( Para nosotros son las Escuelas de Artes marciales y Box,
Gimnasios, clubes y el consumidor final)

0 Escuelas de Artes marciales y Box: Son instituciones educativas
orientada exclusivamente a la ensefianza y difusion de las artes
marciales y Boxeo.
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o Gimnasios: Los gimnasios son lugares que permite la practica de
actividades deportivas tales como gimnasia, aerobox, gap, localiza-
da, local-gym, ritmos latinos, practica de artes marciales y boxeo.

o Clubes: Los Clubes fomentan y promocionan actividades en los que
participan nifios, nifias y adolescentes; en actividades deportivas,
sociales y culturales. Entre los deportes se encuentran: Basquetbol,
Voleibol, Atletismo, Handball, Futbol, Tenis, Ajedrez, Softbol, Gim-
nasia Artistica, Gimnasia Deportiva, Gimnasia Ritmica, Boxeo -
creativo, Canotaje, Hockey, Natacion, Educacion Fisica Infantil, Te-
nis de mesa, y las distintas disciplinas de artes marciales.

Existen una serie de criterios para realizar dichas segmentaciones. A continua-
cion se definiran las distintas variables para la segmentacion:

421 Segmentacion Geografica

En la segmentacion geografica por region vamos a determinar el alcance fisico
del negocio.

El sector al que esta apuntado es la provincia de Buenos Aires, dado que cuen-
ta con una extensa poblacion, y donde se concentra la mayor parte de la practica de
deportes de contacto.

A continuacion se enuncian datos sobre la provincia:

El Gran Buenos Aires es el nombre con el que se conoce a la Ciudad Autbnoma
de Buenos Aires mas su extension natural o conurbano sobre la provincia de Buenos
Aires, la misma se da en todas las direcciones posibles (norte, oeste y sur; al este se
ve imposibilitada por el Rio de la Plata), definiéndose zonas con distintas peculiarida-
des. Por ejemplo, la zona norte del Gran Buenos Aires esta asociada tradicionalmente
con la clase alta, mientras que en la zona sur proliferan barrios de viviendas mas
humildes.

La superficie total del Area Metropolitana (Ciudad Auténoma de Buenos Aires
mas el conurbano en la Provincia de Buenos Aires) suma 3.833 km2.

En cuanto a poblacién podemos decir que a partir de informacién del INDEC la
region geografica considerada tiene una poblacién de 12.308.000 de personas y de
esta poblacién 5.589.000 corresponden a la poblacién econémicamente activa.

La densidad de poblacion para la region considerada es de aproximadamente
2000 habitantes por kilometro cuadrado en promedio.
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4.2.2 Segmentacién Demografica.

Aclaracion: Debido a la escasa informacién que se encuentra en Internet y en libros,
no hemos podido recolectar informacion puntualmente del sector en la actualidad.

A continuacion se detallan los habitos de actividad fisica y deporte de la pobla-

cion en la provincia de Buenos Aires, en el afio 2001, los mismos fueron realizados por
la Secretaria de Turismo y Deporte y el INDEC.

42.21 Genero

Las actividades fisicas y deportes realizados en la provincia de Buenos Aires por
Varones son:

Deporte Buenos Aires
Educacion Fisica 43,7
Fatbol 40,5
Ed. Fisica + Futbol 84,2
Otros Deportes 15,8
Natacion 2,6
Deportes de Contacto 2,0
Basquet 16
Rugby 1,6

Entre las actividades y deportes elegidos por los varones figuran por orden de
importancia, en primer lugar la Educacion Fisica con un 43,7%. En segundo lugar el
futbol en un 40,5%, los porcentajes alcanzados por los items (Educacion Fisica +
Futbol) son elevados alcanzando con valores cercanos al 84,0 %.

Los deportes de contacto se practican en un 2,0 % de la poblacion de la pro-
vincia de Buenos Aires.

Ahora ks actividades fisicas y deportes realizados en la provincia de Buenos
Aires por Mujeres son:

Deporte Buenos Aires
Educacién Fisica ,
Gimnasia 5,6
Natacion 3,1
Voleibol 2,3
Hockey 2,3
Handbol 1,4
Correr, Bici, Patinar 1,3
Deportes de Contacto 038
Basquet -
Fatbol -
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En el caso de las mujeres la actividad elegida en forma prioritaria es la Educa-
cion Fisica programatica con indices de 75,7 % .Le siguen en orden de preferencia la

Gimnasia (como actividad fisica) con un peso de 5,6 %.

Los deportes de contacto se practican en un 0,8 % de la poblacion de la pro-

vincia de Buenos Aires.

4.2.2.2 Edad

Se detalla la practica de deportes de combate por género y edad, en % respec-

to a la poblacion de la provincia de Buenos Aires

Afos varones Mujeres
6ald 1,8 % 0,3 %
15a19 1,2 % 0,5 %
20a24 3,2 % -
25a30 2,2% -
30a39 0,5 % 0,2 %
40 a 49 1,2 % 0,2 %
50 a 59 - 0,4 %
60 a 69 1,0 % 0,4 %
Mayor de 70 - -
423 Segmentacion por lugar de practica

Los lugares de practica para los distintos géneros de 6 a 14 afos arrojan los

siguientes resultados:

Sitio Varones Mujeres
Escuela publica 40,5 58,9
Escuela privada 15,2 26,0
Espacio escolar

(publico + privado) 55,7 84,9
Club 26,7 10,2
Escuela + Club 82,4 95,1
Espacio publico 11,1 2.9
Escuela+Club

+Esp.Publico. 93,5 92,3
Gimnasio 1,7 1,9
Hogar 12 04
Otros 0,9 1,7

Péagina 56 de 204




UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 57 de
204

El espacio més utilizado por los varones de estas edades es la escuela con un
porcentaje 55,7% Se considera la suma de las instalaciones pertenecientes a institu-
ciones de las distintas artes marciales y boxeo.

El club, le sigue en orden de importancia con un valor destacado del 26,7 %,
en el espacio publico el valor alcanza al 11,1%.

Al igual que en los varones, el lugar mas utilizado por la poblacion femenina es las
escuelas. En este aspecto, los porcentajes observados superan a los registrados en

el sexo masculino.

El segundo lugar es el club con indices relativamente inferiores a los obtenidos en

varones

Los espacios de practica para varones y mujeres de 15a 19 y 20 a 24 afos son:

ESPACIOS VARONES MUJERES
DE PRACTICA 15a 19 afnos | 20 a 24 afios | 15a 19 afios | 20 a 24 afios
ESCUELA PUBLICA 27,0% 2,4% 51,1% 10,7%
ESCUELA PRIVADA 9,8% 1,3% 15,6% 1,4%
ESPACIO PUBLICO 23,8% 42,1% 4,9% 25,9%
CLUB 27,6% 27,8% 13,5% 19,1%
GIMNASIO 2,5% 6,2% 8,9% 19,2%
HOGAR 0,9% 3,6% 0,6% 7,7%

En la franja de 15 a 19 afios en ambos sexos, el lugar predominante de la
practica, siguen siendo las escuelas. En las mujeres es el lugar de practica prioritaria

y en los varones aparecen el club y el espacio publico con fuerte relevancia.

En las edades de 20 a 24 afios, el espacio publico es utilizado por varones y
mujeres en forma preferencial sobre los demas lugares de practica. El club, es mas
utilizado por los varones y el gimnasio por las mujeres.

El hogar se observa como un espacio secundario, especialmente en los va-
rones donde no alcanza significacion estadistica.

Los espacios de practica para varones y mujeres de 25 a 29 afios y 30 a 39

ESPACIOS VARONES MUJERES
DE PRACTICA 25 a 29 afos | 30 a 39 afios | 25 a 29 afios | 30 a 39 afios
ESCUELA PUBLICA 1,9 1,6 1,9 15
ESCUELA PRIVADA 3,9 1,6 - 15
ESPACIO PUBLICO 35,0 25,5 29,3 26,8
CLUB 26,0 32,5 14,0 27,7
GIMNASIO 7,8 12,2 38,6 26,3
HOGAR 3,1 3,1 16,1 6,6
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Los espacios de practica por género de 40 a 49 afios y 50 a 59 afios.
ESPACIOS VARONES MUJERES
DE PRACTICA 40 a 49 aflos | 50 a 59 aflos | 40 a 49 afos | 50 a 59 afos
ESCUELA PUBLICA 1,0 0 1,1 --
ESCUELA PRIVADA 1,0 3,5 1,1 --
ESPACIO PUBLICO 39,1 48,8 33,0 53,9
CLUB 26,6 21,7 17,9 13,5
GIMNASIO 4,7 3,2 31,7 13,7
HOGAR 10,4 8,1 5,6 7,4
otros 2,4 1,6 3,5 7,8

Mientras que los géneros de 60 a 69 afios, y mas de 70 afios prefieren los

siguientes espacios:

ESPACIOS VARONES MUJERES
DE PRACTICA 60 a 69 afios | >= 70 afios 60 a 69 afios | >= 70 afnos

ESCUELA PUBLICA -- - -- -

ESCUELA PRIVADA -- - -- -
ESPACIO PUBLICO 76,0 79,6 58,3 62,9
CLuB 11,0 51 12,4 6,5
GIMNASIO 3,5 - 6,2 4,3
HOGAR 3,7 15,3 13,9 --
otros 3,9 - - -
42.4 Segmentacion Socio-Econdémica

Al respecto, y segun la ultima pirdmide socioecondmica elaborada por la con-
sultora especializada CCR Group (ajustada al tercer trimestre de 2009) este nivel so-
cioeconomico se subdivide, a su vez, en “clase media tipica”, “media baja” y “media
recuperada”, en orden descendente.™

La practica de los distintos deportes de contacto se relaciona con las clases de
la piramide.

Los practicantes de box en su gran mayoria pertenecen a la clase baja, media
recuperada y media baja, mientras que los practicantes de las distintas artes marciales
corresponden a la clase media tipica, media alta y la clase TOP

15 Inflacién y subas salariales redefinen que es hoy se “clase media’ en Argentina. (2010, Abril) Recupe-
rado de /www.iprofesional.com/
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EL “"NUEVO CONSUMO” SEGUN LA PIRAMIDE SOCIAL
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425 Tipo de Organizacién

En cuanto al tipo de organizacién No habra restricciones, dado que se acep-
taran tanto a fabricantes en la industria como a las distintas empresas sean mayoristas
y minoristas relacionados con los insumos de proteccion para deportes de contacto.

De éste modo, habra mayor cantidad de clientes con posibilidades de ofrecer
el negocio.

4.2.6 Tipo de Objeto Social

Las entidades con fines de lucro es el objetivo al que apunta el negocio debido a su

capacidad tanto de adquirir el servicio como de ser conocido por los consumidores
finales.

Por otra parte, al no existir organizaciones sin fines de lucro o fundaciones corres-
pondientes a nuestro sector del mercado, éstas no se tendrian en consideracion.
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4.3 ¢Quiénes son los potenciales usuarios/ compradores del
negocio?

Al ser un intermediario entre los fabricantes de insumos de proteccion para de-
portes de contacto y sus consumidores finales.

El proyecto apunta a brindar un servicio a los fabricantes para ofrecer sus pro-
ductos creando un sitio de facil uso y rico en valor al consumidor final, como los gim-
nasios, clubs, escuelas de boxeo y artes marciales.

De esta manera podemos determinar 2 clases de usuarios:

usuario-comprador
usuario del sistema (consumidores finales)

Los interesados en nuestro negocio seran fabricantes y empresas que:

Se dedican a los insumos de proteccion para deportes de contacto, sin acceso
actual al cuarto canal para vender sus productos:

Localizados en la provincia de Buenos Aires

Tengan como objetivo sea ampliar su cartera de clientes, aumentar popularidad
en el mercado y disponer del cuarto canal para comercializar sus productos y
servicios

Los usuarios del sistema seran:

Escuelas de artes marciales y box, gimnasios y clubes, cuyo objetivo sea pro-
veerse de los fabricantes de insumos de proteccion para deportes de contacto.

Personas de ambos sexos, mayores de 18 afios, con acceso a Internet y con
capacidad de uso de la misma, con habitos de compra por Internet.

Personas que practican los distintos deportes de contacto, ya sea por hobbies
o para defensa personal.
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4.4 Pautas de comportamiento esperado de cada segmento.

Teniendo en cuenta las dos clases de usuarios de nuestro sistema, podemos dis-
tinguir el comportamiento de cada uno de ellos:

Fabricantes/compradores del negocio: fabricantes y empresas dedicados a los
insumos de proteccion para deportes de contacto, localizados en la provincia
de Buenos Aires. Y estos, deben ser empresas con fines de lucro.

En éste contexto el comportamiento esperado se reflejara en la permanencia de
las empresas en el sistema, y en el crecimiento de su cartera de clientes lo cual
aumentara sus ganancias.

Por otro lado, tenemos a los usuarios del sistema:

Usuario comprador/consumidor final: pueden ser tanto personas como gimna-
sios, clubs o escuelas de artes marciales y box, con acceso a Internet, con
preferencia a realizar compras a través del cuarto canal.

Los usuarios veran realizados sus deseos 0 necesidades mediante la adquisicion
de un productos, con lo cual incrementara la frecuencia de uso del sistema como asi
también la cantidad de transacciones a realizar.
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5 Plan de Accion

Los planes de accion se definen en 2 niveles:

Los programas de acciéon generales: cubren el horizonte de planifica-
cion de varios afios.

Los programas de accion especificos: cubren un periodo de 6 a 18
meses.

Posicionamiento del sector en la matriz Atractivo Industria/Fortalezas del
neqgocio

En la matriz nos encontramos en un nivel medio en el atractivo de la industria 'y
un nivel medio en fortaleza del negocio por lo que la posicion estratégica a tomar

sera: “ldentificar los segmentos de crecimiento, especializarse e invertir en forma
selectiva’.
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5.1 Programas generales de accion

Los programas generales de accion de “E-BoxMarcial” seguir para el desarrollo
del negocio son:

1) Penetracion en el Mercado

Descripcion: Darnos a conocer en un mercado con un servicio co-
nocido pero que se diferencia del resto por otorgar beneficios y por
agregarle valor al cliente y asi obtener una relacion leal con el mismo.

Directivo responsable: Gerente General de la empresa, quien coor-
dinara a los empleados para llevar a cabo el programa

Indicadores Claves para el control de la gestiéon: Cantidad de
usuarios registrados en el servicio.

Descripcion del primer hito importante: Planes concretos de accion
para darse a conocer en el mercado.

Facha del primer gran hito: La fecha de aprobacién del plan.

2) Desarrollar plan de Marketing (Producto | Precio | Distribucion | CIM)

Descripcion: Desarrollar un plan de marketing para promover las
ventas del los productos existentes en el servicio.

Directivo responsable: El Gerente de Marketing

Indicadores Claves para el control de la gestion: Indicadores de
Ventas

Descripciéon del primer hito importante: Desarrollar el plan de mar-
keting.

Facha del primer gran hito: La fecha de aprobacion del plan.
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Estrateqgia de Tecnologia

Descripcion: La implementacion de la infraestructura tecnoldgica,
publicacién del portal de la empresa, definicion de metas

Directivo responsable: El Gerente de Sistemas de la empresa.

Indicadores Claves para el control de la gestidon: Los recursos
tecnoldgicos de la empresa.

Descripcion del primer hito importante: La realizacion de imple-
mentacién del servicio.

Facha del primer gran hito: La fecha de aprobacion del plan.

4) Expansion Geografica

Descripcion: Expandir la penetracion geografica aumentando la par-
ticipacion en el mercado en provincias seleccionadas

Directivo responsable: Gerente de comercializacién, que coordina a
los directivos individuales para llevar a cabo el programa

Indicadores Claves para el control de la gestion: Participacion de
mercado en diferentes provincias.

Descripcidn del primer hito importante: Planes concretos de accion
para cada producto-region.

Facha del primer gran hito: La fecha de aprobacion del plan.
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5.2 Programas especificos de accion

Penetracion en el Mercado

1) Control de Calidad

Descripcion: Posicionarnos como una empresa de alto nivel de cali-
dad, enfocandonos absolutamente en mejorarla dia a dia.

Declaracion de prioridades: Primera prioridad absoluta

Cumplimiento programado: 8 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: El Gerente General.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: Informes mensuales
del Gerente general.

Declaracion de desempefio v metas: Ser una empresa de alto nivel
de calidad y servicios.

Desarrollar plan de Marketing (Producto | Precio | Distribucion | CIM)

1) Alianzas Estratégicas

Descripcion: Generar alianzas estratégicas con fabricantes o empre-
sas que directa o indirectamente impacten sobre el sector, para obte-
ner una mayor integracioén en el mercado.

Declaracion de prioridades: Deseable

Cumplimiento programado: 18 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: El especialista en marketing.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: Informes mensuales.

Declaracion de desempefio v metas: Contraer alianzas que benefi-
cien a nuestra empresa.
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2) Desarrollo de CIM

Descripcion: Realizar una campafia de comunicacion de todos nues-
tros productos y servicios.

Declaracion de prioridades: Primera prioridad absoluta.

Cumplimiento programado: 10 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: El Gerente de Marketing.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: El Brief entregado a
las agencias

Declaraciéon de desempefio y metas: Llegar a la mayor parte del

mercado previamente establecido con nuestros productos y servicios
para captar futuros Clientes.

Estrategia de Tecnologia

1) Implementacion de la infraestructura tecnologica

Descripcion: Desarrollo del portal Web, construccion de la arquitectu-
ra de servicios, implementacion de la instalacion del servidor.

Inversion en actualizaciones en tecnologia para poder satisfacer las
nuevas demanda de los clientes.

Declaracion de prioridades: Muy Deseable

Cumplimiento programado: 12 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: Gerente de Sistemas.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: Informes del Geren-
te de Sistemas

Declaracion de desempefio y metas: La realizacion del portal.

Péagina 66 de 204



UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 67 de
204

2) Publicacion del Portal Web

Descripcion: Desarrollo e implementacion del portal Web en nuestro
servidor. La publicacién del mismo como también el alta en buscado-
res.

Declaracion de prioridades: Muy Deseable

Cumplimiento programado: 8 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: Gerente de Sistemas.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: Informes del Geren-
te de Sistemas

Declaracion de desempefio y metas: Publicacion del portal y el alta
en los buscadores.

Expansion Geoqgrafica

1) Ampliacion de Tecnologia

Descripcion: Compra y configuracion de nuevos servidores y amplia-
cion del datacenter, segun la demanda que se le este dando al servicio

Declaracion de prioridades: Muy Deseable

Cumplimiento programado: 18 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: Gerente de Sistemas.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: Informes del Geren-
te de Sistemas

Declaracion de desempefio y metas: Incrementar la zona geogréfica
donde se brindan nuestros servicios.
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2) Publicidad a Nivel Nacional

Descripcion: Incrementar la zona geografica donde se brindan nues-

tros servicios. Mediante la publicidad masiva, en las nuevos sectores
de la zona.

Declaracion de prioridades: Muy Deseable

Cumplimiento programado: 18 meses a partir del comienzo del plan.

Responsable: Gerente General y los Gerentes regionales.

Procedimiento para controlar el cumplimiento: Informes de los ge-
rentes regionales.

Declaracion de desempefio y metas: Incrementar la zona geogréfica
donde se brindan nuestros servicios.
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6 Plan de Marketing
6.1 Objetivos

“E-BoxMarcial” posee los siguientes objetivos:

Darse a conocer en el ambiente de insumos de proteccién para depor-
tes de contacto a través del cuarto canal.

Ganar el reconocimiento para poder posicionarnos como un estandar
en el servicio de intermediacion, en base a la prestacion de un servicio
confiable y respaldado en las buenas experiencias de nuestros clientes.

Concretar alianzas con los distintos fabricantes y empresas de insumos
de proteccién para deportes de contacto.

Brindar una serie de servicios que sean rentables, de calidad y eficien-
tes, que realmente aporten un valor agregado al cliente.

6.2 Resultados esperados en materia de cobertura y participacion

Como se ha mencionado anteriormente, en un principio el alcance de “E-
BoxMarcial” sera solo en la provincia de Buenos Aires.

En una segunda etapa se desea poder expandir la cobertura del servicio, sera ne-
cesario previamente evaluar en que provincias se ofrecera el servicio.

Respecto de la participacion en el mercado se espera lograr un 35% del consumo
total de los insumos de proteccion para deportes de contacto.

Para ello se desarrollaran una serie de estrategias a fin de poder dar conocimiento
al sistema y tomar la participacion en el mercado deseada
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6.3 Metas de Posicionamiento

Las metas de posicionamiento de “E-BoxMarcial” son:

A Corto Plazo (0 a 1 afio vista):

Lograr que el 30% de los principales consumidores conozca nuestra
empresa y los servicios que presta.

Conseguir que el 10% de los grandes fabricantes y empresas de insu-
mos de proteccion para deportes de contacto utilicen nuestros servicios
en el primer afio.

Obtener los ingresos necesarios para autofinanciar el funcionamiento
del negocio en seis meses.

A Mediano Plazo (1 a 3 afios vista):

Obtener una participacion del 30 % en el servicio de intermediacion pa-
ra los insumos de proteccion para deportes de contacto en dos afios.

Recuperar la inversion inicial realizada en no mas de 18 meses.

A Largo Plazo (5 afios vista 0 mas):

Posicionarse como lider de eleccion para adquisicion de insumos de
proteccion para deportes de contacto participando en mas de un 50%
de grandes fabricantes y empresas del rubro en los proximos 5 afios.

6.4 Producto. Estrategia de Producto

6.4.1 Describael producto/ servicio (Qué es'y qué no es)

El servicio brindado por “E-BoxMarcial” tiene por objetivo la utilizacion de un
nuevo canal que posibilite a fabricantes y distintas empresas la comercializacion de
insumos de proteccion e indumentaria de artes marciales y box.

El servicio es:

Un sistema intermediario entre los fabricantes, empresas y sus clientes que
ofrece insumos de proteccién para deportes de contacto.

Un espacio en la red para alojar (virtualmente) los productos a promocionar.

Un medio de promocién para las empresas del sector en cuestion
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Un medio por el cual permite a cualquier usuario de la red informarse sobre el
sector en cuestion (notas, novedades, informacion, seminarios, eventos, etc).

Un medio por el cual las empresas pueden comercializar sus productos.

Un canal ideal para unir sectores relacionados con el enunciado, para entregar
un mejor servicio al consumidor final.

Una oportunidad para que las escuelas de artes marciales y box, gimnasios y
clubs permitan establecerse o darse a conocer.

Un sistema totalmente personalizado desde el punto de vista del espacio que
ocupara la empresa contratante

El servicio NO es:

Una empresa mayorista, minorista o de fabricacion de insumos de proteccion
para deportes de contacto que vende SUS propios productos por la Web.

Una distribuidora de insumos de proteccion para deportes de contacto (es la
propia empresa contratante la que se encarga de la logistica y envio de sus
productos).

Responsable legal de problemas que puedan tener los fabricantes/empresas
con sus clientes.

Garantia de la calidad o eficiencia del producto/servicio proporcionado por los
clientes.

A continuacion nombramos los distintos niveles o nlcleos dentro de nuestro
servicio y destacamos ciertos aspectos:

Producto Basico (Nucleo Basico)

Funciones: La funcion de nuestro servicio es la intermediacion entre los fabri-
cantes y empresas de insumos de proteccion para deportes de contacto y los

consumidores finales para comercializar sus productos de una manera distinta
a la brindada actualmente.

Permitira una gran mejora tanto para las empresas que aumentan su
cartera de cliente como sus ganancias, y al mismo tiempo se vuelven mas po-
pulares.

Para los consumidores finales que en un mismo sitio encuentran todo lo
gue necesitan para dicho rubro y a la vez pueden informarse sobre los eventos
de las distintas disciplinas de contacto ; y para el mercado ya que logra tras-
cendencia y permite ampliarse en cuanto a nUmero de personas involucradas,
comercio e incluir otros sectores que se encuentran relacionados.
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Producto Real (Nucleo de atributos referidos)

Estilo: El sistema serd llamativo para captar la atencion y haga que sea agra-
dable a la vista.

Calidad: Contamos con la capacidad para desempefiar un servicio con alta
disponibilidad, que incluye el soporte online del servicio, el cual esta disponible
24 x 7, es decir las 24hs del dia para garantizar el buen servicio y atencion in-
mediata ante alguna caida de servicio. Siendo la meta final de la calidad total,
mejorar el valor para los clientes y su satisfaccion.

Disefo: el disefio se basa en la utilidad mas que a la belleza, con lo cual el

mismo sera percibido a través de las necesidades del cliente. Intentamos mol-
dear la experiencia del cliente en el uso de nuestro sistema.

Marca: La marca se divide en 2 partes: el nombre y el logo.
El nombre es “EBM”, que significa E-BoxMarcial.
El logo se incluira en el portal y sera la cara de la empresa.

Precio: el precio se analizara en el punto nimero 6.5, pero en resumen se
tendra en cuenta los valores actuales de mercado y se adoptara un precio ac-
cesible para las empresas ya que éstas, en general, recién empiezan o se es-
tablecen por el cuarto canal. Ademas, segun las aplicaciones o servicios utili-
zados la tarifa se ir4 incrementando.

Producto Aumentado (Nucleo de componentes de Apoyo)

Instructivo o Manual: Por medio de nuestro sitio WEB los usuarios podran ac-
ceder a un manual de utilizacion de nuestros servicios y evacuar toda duda
fundamental que pudieran tener respecto del mismo. Al tratarse de un manual
on-line estara disponible las 24 Hs del dia.

Asistencia las 24 hs del dia: Contaremos con un numero telefénico al cual los
clientes podran comunicarse en cualquier horario ante urgencias respecto al
servicio prestado.

Servicio Técnico: Sera via email o teléfono, y permitird al usuario a solucionar
problemas que no haya podido resolver con los manuales de usuario.

El servicio técnico no dara soporte si el problema es en la conexién a Internet
o problemas con la computadora o el Proveedor de Internet. El servicio es neta
mente del sistema en cuestion.
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Dada que la caracteristica del producto ofrecido es un servicio, con lo cual intangi-
ble hacia el usuario, debemos considerar las siguientes cuatro caracteristicas:

Intangibilidad: Nuestro producto es un servicio que implica que no puede ver-
se, degustarse, tocarse, oirse ni olerse antes de ser adquirido. Debido a esto,

la idea es mostrar que éste sea tangible de alguna manera, tratando de trans-
mitir las sefales adecuadas sobre su calidad.

Inseparabilidad: El servicio brindado no puede separarse de quien lo provee.
La idea del servicio hace que no sea posible que el servicio sea dado por otros
proveedores. Por lo cual la interaccién proveedor-cliente es una es una carac-
teristica especial del servicio brindado.

Variabilidad: El servicio de “E-BoxMarcial” depende de la gente que practica
las distintas disciplinas de contacto. Dificilmente otro proveedor otorgue un ser-
vicio idéntico. El mismo propone una mayor fuente de diferenciacion del resto
de los servicios similares y potenciales competidores. Con lo cual, nuestro ser-
vicio de calidad podra ser solo servido por nuestra gente, modificandose la ca-
lidad si éste es administrado por otra gente o compainiia.

Caducidad: El servicio se inicia cuando un usuario se registra 0 una empresa
paga su cuota de inicializacion de servicio. EI mismo termina cuando la cuota
vence. Luego de caducar el servicio, la compafiia podra reestablecer el servicio
con su mismo nombre en el sistema o con otro diferente, previamente abonan-
do lo adeudado.

Infraestructura fisica: No puede dejar de existir, como los recursos humanos
gue brindan el servicio, de existir las oficinas comerciales y los equipos nece-
sarios para dar el servicio. También, los empleados técnicos que brindan so-
porte al sistema son parte de la estructura fisica.

6.4.2 ¢Es un producto/ servicio durable, estacional?

El servicio que proporcionara “E-BoxMarcial” a sus clientes pertenece a la ca-
tegoria de servicio duradero.

El servicio brindado a los fabricantes/empresas: La durabilidad del servicio
sera a partir de que se contrata el mismo, con una primera revalidacion a las 6
meses y luego cada 12 meses, con la posibilidad de modificaciones de la tarifa

También se podria decir que nuestro servicio es estacional por:

El servicio brindado a los consumidores finales: Dado que la rotacion de
clientes es muy elevada, lo que hace un servicio altamente estacional.
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6.4.3 ¢Cuales son las caracteristicas de su producto/ servicio que usted consi-
dera influyen sobre la decision de compra?

Las siguientes son las caracteristicas que “E.BoxMarcial” posee y que impactan en la
decision del cliente a la hora de elegirlo como el portal definitivo:

Una interfaz sencilla y muy facil de usar que haréa que cualquier persona se
sienta a gusto con la aplicacion y lleve adelante el proceso para satisfacer sus
necesidades.

Interfaz agradable que sera disefiada, por especialistas, especialmente para
disminuir los trastornos como dolor de cabeza, cansancio visual, ente otros.

Disponibilidad de un espacio dedicado exclusivamente para la empresa contra-
tante del servicio, donde ésta decidird como armar su espacio y enunciar sus
productos.

Posibilidad de agregar eventos, fechas de actividades, informes que permitiran
un mayor contacto con el consumidor final y hara que éste se acerca al siste-
ma.

Portal exclusivo y unico que junta a fabricantes y empresas de insumos de pro-
teccion para deportes de contacto que genera un canal de ventas dentro de la
Provincia de Buenos Aires.

Brindar la posibilidad de que los consumidores compren a un precio mas barato
que lo harian si tuvieran que contactar a las empresas de una manera directa.

Posee las caracteristicas de la posibilidad de eleccion entre muchas empresas
teniendo en cuenta la locacién preferida del consumidor.

Trato personalizado mediante feedback constante entre empresas y consumi-
dores finales.

Actualizaciones periddicas de la pagina.
Facilidades de ventas para las empresas.

Precios accesibles de publicidad y otros servicios ofrecidos.
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6.4.4 ¢Existen estudios que respalden sus hipotesis?

No existen estudios o informes que respalden la hipétesis de negocio. Pero se
puede tener en cuenta ciertos aspectos que son primordiales para fundamentar el ne-
gocio, estos son:

Compradores Online

En los dltimos afios Argentina ha visto un aumento en el uso de Internet entre
su poblacion y estima que existen 13,4 millones de usuarios de Internet que en 2009.

Segun eMarketer la poblacion en linea actual es del 32,8% y el crecimiento
constante conducira a 19,6 millones de usuarios en 2013.

Internet Users and Penetration in Argentina,
2008-2013 (millions and % of population)

CO < =54
N -5
T = 559

18.3 (43.4%)

2013 19.6 (46.0%)

Note: an intermet user is  person of any age who uses the infermet from
anyy location at least once per mofith
Source; eMarketer, February 2009

T wahielarketer.com

Las estadisticas que maneja Prince & Cooke informa que hay mas de
20 millones como vemos las en el cuadro a continuacion*®

1613, 4 millones de usuarios de Internet en Argentina en el 2009??7? quien da mas!!! (2010, 3 de Marzo).
Recuperado de www.pueyrredonline.com
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Un informe elaborado por el Indec, indica que los accesos Residencia-
les a Internet, en el mes de marzo de 2010, se incrementaron 18,1% vy los ac-
cesos de Organizaciones, 48,1% con respecto al mismo periodo de 2009

Los accesos Residenciales registraron un total de 4,1 millones, de los cua-
les 3,9 millones correspondieron a Cuentas de abono y el resto a Usuarios free.
En tanto, los accesos de Organizaciones a Internet sumaron 852 mil, de los
cuales 851 mil son Cuentas de abono.

En los accesos Residenciales, con respecto al mismo mes de 2009, las
Cuentas de abono se incrementaron 23,9%. Las conexiones de Banda ancha
aumentaron 26,7% y las de Dial up bajaron19,1%. A su vez, los Usuarios free
disminuyeron 38,1%.

Por otra parte, en los accesos de Organizaciones las Cuentas de abono au-
mentaron 48,2%, dentro de las cuales las Cuentas de banda ancha crecieron
55,7%, mientras que los accesos Dial up y los Enlaces dedicados disminuyeron
31,4% y 1,2%, respectivamente. Los Usuarios free bajaron 18%."

En la actualidad, tres de cada diez internautas argentinos realizan com-
pras online.

" El uso de Internet en Argentina (2010, 15 de Junio). Recuperado de www.hostnews.com.ar
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El porcentaje que realiza compras online crecio del 16,8 al 31,2 por
ciento. Si a esas cifras se afiaden las operaciones efectuadas por las empre-
sas, se calcula un mercado de comercio electrénico de unos 5240 millones de
pesos, cifra que deja atras los 3100 millones de 2007*

Estilo de vida

El estilo de vida actual ha llevado lentamente a la poblaciéon adulta en general
hacia un modo de vida sedentario, donde cada vez existe menos espacio, tiempo y
sobre todo voluntad, para el ejercicio y las actividades recreativas que demanden mo-
vimiento. Esto por supuesto, tiene su correlato en la salud y en la calidad de vida de
las personas.

A partir de esta tendencia se incrementd notablemente entre los adultos la pre-
sencia de enfermedades como la hipertension arterial, la obesidad, la diabetes, la insu-
ficiencia coronaria, la ateroesclerosis, la artrosis, y la osteoporosis, entre otras.

Sin embargo también los nifios estan siendo victimas de estas tendencias con
importantes consecuencias para su salud. Hoy en dia los nifios realizan poca actividad
fisica, ya sea recreativa o deportiva, y dedican una proporcion del dia muy alta a acti-
vidades de pantalla como la televisién, la computadora o los videos juegos.

No se le ha dado aun al ejercicio y al deporte, el valor fundamental que tiene en
la manutencion de la salud y en la prevencion de la enfermedad, pero por sobre todo,
en el desarrollo de la personalidad, en la seguridad y el espiritu de esfuerzo y supera-
cién gue el mismo genera. Sin dejar de mencionar los vinculos sociales que se gene-
ran a partir de su practica y el hecho concreto de alejar tanto a nifilos como adolescen-
tes de muchos riesgos que ofrece el mundo actual, como las drogas, el alcohol, el ta-
baco y las malas compainiias.

Por ello se vuelve importante que las distintas instituciones y organizaciones
gue conforman nuestra sociedad, asuman esta responsabilidad de promover el depor-
te, dandole al mismo el lugar y el apoyo que realmente necesitan, facilitando espacios
y recursos, como una manera directa de involucrarnos en la educacion y en la salud
de las proximas generaciones.

Se debe ncentivar a los nifios en el deporte como un hébito mas, para que a
través de ellos puedan construir sélidos cimientos de salud, e incorporen la disciplina,
la constancia y el espiritu de esfuerzo, que les ayuden a ser hombres y mujeres fuer-
tes e integros en todos los aspectos de la vida. *°

'8 Se afianzan las compras por Internet. (2010, 24 de Febrero). Recuperado de www.lanacion.com.ar
SEl deporte en la construccion de la salud: Los cimientos mas sélidos (2010,21 de Junio). Recuperado
de www.emancipacionsye.com.ar
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Aumento de la Practica de Deportes de contacto

Creci6 la practica de artes marciales. En gimnasios, vecinales, sindicatos y
clubes se cultivan una variedad de disciplinas de origen oriental, que en su nombre
evocan la guerra, pero segun sus cultores conllevan la paz y armonia.

A pesar de que estas artes fueron disefiadas y practicadas por varones, hoy las
mujeres conforman el 40 por ciento de los alumnos.

Cada vez mas individuos de ambos sexos y distintas edades ingresan a la vida
del combate que gira en torno del karate, el tackwondo, el aikido, el kung fu, el taichi
chuan, el kick boxing, el judo, el full contact y el cada vez mas popular vale todo, que
se libero6 de las reglas de las tradicionales artes marciales.

Julio Varela es séptimo dan. Fue campedn argentino de karate comento: “Las
mujeres, vienen porque quieren defenderse, buscan proteccion, de esta manera se

sienten mas seguras y se les levanta la autoestima”.*

El Dr. Carlos Lionel Traboulsi, sostuvo que “precisamente por ser efectiva la
ensefianza de las artes marciales a los nifios y jovenes, para prevenir y curar las adic-
ciones al alcohol y a las drogas, como asi también para inculcar valores de disciplina,
autoridad, humildad, solidaridad, perseverancia y respeto.

No solamente se le otorgaran conocimientos a los nifios y jévenes de defensa
personal, ayudandolos frente a las situaciones de inseguridad social que padecemos,
sino que un nifio, 0 una nifa, que estudia artes marciales desde el primer grado, difi-
cilmente caiga en algun tipo de adiccion a las drogas o al alcohol, y su temperamento
sera mucho mas tranquilo, mesurado y respetuoso en su trato diario con sus pares,
familia y sociedad®

% Artes marciales, de moda: cada vez mas gente busca sentirse segura (2010, Junio). Recuperado de
www.puntal.com.ar

2 La educacion y las artes marciales. (2009, 13 de Octubre). Recuperado de
www.democraciacristiana.org.ar.
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6.5 Precio. Estrategia de Precio

6.5.1 Condicionantes del precio

Para determinar el precio de los productos se tuvieron en cuenta diversos con-
dicionantes, siendo el Mercado, la Competencia y la demanda los que mas influyeron.

Actualmente, no existe Marco regulatorio alguno en referencia a precios

maximos y/o minimos pautados por el gobierno. Los precios estan solamente sujetos a
variables propias del mercado, y son estas las que lo regulan.

Para ingresar al mercado, basicamente se debera ofrecer un precio, calidad y
servicio diferenciados de la competencia, teniendo en cuenta nuestra participacion
como intermediarios. Por ello, se han estudiado los tipos de productos y los precios de
la competencia teniendo en cuenta el servicio que estos ofrecen.

El Mercado es el condicionante mas importante, dado que el cuarto canal
permite a los usuarios a acceder a cualquier aplicacion de cualquier parte del mundo,
“E-BoxMarcial” debié establecer sus precios a nivel mundial, aunque solamente se
aplica a nivel nacional. Esto es favorece a que las empresas utilicen nuestro sistema y
no uno propio de ellas.

Un segundo condicionante es el Consumidor, este condiciona el precio -
pendiendo que valor cree la aplicacion para si mismo.

El precio serd modificado dependiendo del tipo de servicio a utilizar (basico o
con adiciones de servicios). A medida que se agregan mas servicios, aumenta el pre-
cio como el valor que el sistema le provee al contratante. Este es un valor muy impor-
tante para las empresas ya que nos permite obtener una mayor rentabilidad a la vez
gue la satisfaccion del cliente se ve incrementada.

La Demanda es otro condicionante, dado que si ésta aumenta, podremos
disminuir los precios para las empresas, creando asi mayor un mayor valor para el
usuario obteniendo una mayor cantidad de empresas al sistema.

Debido que actualmente no se encuentra en el mercado-meta un competidor
directo no existe una estrategia para la fijacién de precios por la competencia, pero si
se evaluara la actual estrategia de los posibles competidores para la fijacion de precios
de los servicios que actualmente ofrecen los competidores potenciales.

Los costos no son un condicionante para “E-BoxMarcial’, ya que éstos son
muy bajos. Debido a que los Unicos recursos de los cuales debe disponer son de un
servidor donde tener la aplicacion alojada (el cual es propio) y de los sueldos del per-
sonal de atencion al cliente que en un principio solo serian de una pequefia cantidad
de personas.
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6.5.2 Estrategia de precio

Desde el punto de vista formal, el precio es una relacion gue indica la cantidad
de dinero necesaria para adquirir una cantidad dada de un bien o de un servicio.

En realidad, la nocion de precio es mucho mas amplia. Tiene un fuerte conteni-
do psicoldgico, tanto para el comprador (satisfacciones / sacrificios) como para el
vendedor (costes / beneficios), y es, asimismo, una variable esencial en los distintos
modelos econdmicos.

Desde el punto de vista del marketing, el papel del precio en la estrategia de
marketing es doble:

El precio es determinante en la percepcién global del producto / marca, y
contribuye decisivamente al posicionamiento de la marca.

Influye directamente en el nivel de la demanda, y, por tanto, de actividad de la
empresa, y determina directamente la rentabilidad de la actividad empresarial.

Inicialmente, “E-BoxMarcial” ingresard al mercado con una estrategia de
penetracion del mercado donde se estableceran precios mas bajos que los del
mercado como para atraer la mayor cantidad de empresas posibles.

Una vez que la empresa ingrese al mercado, utilizarA una estrategia de
diferenciacién de precios, en la cual se otorgaran descuentos a los consumidores fina-
les que mas interactien con la aplicacion, esto es, comprando productos de las em-
presas.

Los “descuentos” corren por parte de las empresas del sistema, quitando toda
responsabilidad a “E-BoxMarcial”.
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6.6 CIM Comunicaciones integradas de marketing

6.6.1 Descripcion de la planificacién estratégica de las acciones de comunica-
cion

La lealtad de los clientes es el activo méas valioso que la empresa podra lograr y
esta relacionada con su reputacion. Todo lo que la empresa haga o diga debera estar
en consonancia con su mision, valores y objetivos, formando parte de la estrategia de
comunicaciones integradas, pues de esta manera lograra proyectar una imagen solida,
responsable y coherente que afectara positivamente la percepcion de los clientes y su
lealtad hacia sus productos.

Empleando estos puntos, para la empresa sera posible trazar objetivos orienta-
dos a la conducta del cliente, logrando una comunicacion que les suministre la infor-
macion y estimulos necesarios para promover conductas especificas.

“E-BoxMarcial” realizaras las siguientes acciones como comunicaciones iniciales:

Marketing Directo

Comunicacién: Marketing directo

Objetivo: Informar inauguracion de la empresa.
Tipo: Corporativa
Estilo: Racional, con imagenes y texto explicativo

Medio: Correo tradicional. Cartas de presentacion a los fabricantes y empresas
de insumos de proteccion para deportes de contacto.

Observaciones: Carta en la cual la empresa se presenta ante los fabricantes y
empresa de la ciudad invitandolas a probar el servicio con la promocion del
servicio gratuito inaugural.

Informando objetivos, la forma de trabajar, como también describir quienes
somos, los beneficios que ofrecemos al cliente.
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Publicidad

Comunicacion: Publicidad Informativa

Objetivo: Informar y persuadir ya que tanto la empresa y el producto se en-
cuentran en la etapa inicial de lanzamiento

Tipo: De producto

Estilo: Con imagenes y texto explicativo sobre las caracteristicas y prestacio-
nes del servicio.

Medio: Involucra a las revistas, diarios y folletos en papel que permiten tener
un contacto mas directo con el cliente. También se puntualizara en las revistas
pertenecientes al sector en cuestion.

Observaciones: Se buscara a través de esta implementacion de estrategia
publicitaria, comunicar nuestra presencia en el mercado y describir las carac-
teristicas distintivas de nuestro servicio al mercado-meta.

Promocioén

Comunicacion: Promocion

Objetivo: Persuadir
Tipo: Muestra gratuita
Estilo: Vivencial, la empresa se hace cargo de un evento tipo buffet.

Medio: Selectivo, Principales fabricantes y empresas de insumos de proteccion
para deportes de contacto que recibieron la cartas de presentacion.

Observaciones: Promocion inaugural para los fabricantes y empresas de in-
sumos de proteccién gque recibieron la carta de presentacion con la invitacion a
gue “E-BoxMarcial” ofrece su servicio de intermediacion.
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Marketing Directo

Comunicacion: Marketing Directo.

Objetivo: Establecer relaciones utilizando el mayor niumero de medios directos
para contactar a los clientes (teléfono, correo electronico, correspondencia es-
crita, visitas personales, etc.)

Tipo:

o Telemarketing:

0 Objetivo: Lograr una venta inmediata, este servicio sera tercializado a
una empresa de publicidad y se la contratara por ciertos periodos, dis-

puestos por la gerencia de marketing, en principio los primeros meses y
luego cuando la gerencia, de acuerdo a la estrategia, disponga.

o Medio: Telefénico

o Eventos por lanzamiento y aniversarios de la creacion del sitio.

0 Objetivo: El objetivo principal es fidelizar clientes y reforzar la imagen
de la empresa al hacerle recordar a los clientes de la “existencia” de la
empresa.

o Medio: Correo electronico

Observaciones: La empresa llevara en la base de datos un registro con las
fechas especiales.

Publicidad Online

Comunicacion: Publicidad Online

Objetivo: Informar

Tipo: De producto

Estilo: Con imagenes

Medio: Masivo, Banners en Internet

Observaciones: Se podran banners y propagandas en sitios vinculados directa

e indirectamente con el ambito en cuestion, para lograr atraer trafico hacia el
sitio Web.
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6.6.2 Disefio de Sitio Web (7 "C"y pantallas descriptivas)

Se utilizara un modelo denominado “las 7C” que propone siete componentes
del disefio como base para lograr una interfaz eficaz:

Contexto: El contexto del sitio Web captura su estética y percepcion funcional.

Dado que sera un sitio donde se realiza comercio electrénico, se utilizara un contex-
to sobrio y de facil navegacion.

Las dimensiones del contexto son la funcion y la estética.

En la funcion se encontraran: la division de las secciones, las herramientas de nave-
gacion, la confiabilidad, acceso a los medios y el valor practico.

Mientras la estética son: el esquema de colores y los temas visuales.

A continuacién, se muestra un resumen de los principales colores, qué simbolizan,

asi como su efecto psicologico o accidn terapéutica, tanto en positivo, como en ne-
. 22

gativo:

Color __|Significado H exceso produce

BLANCO Fureza, inocencia, optimismo Purifica la mente a los mas altos niveles
LAVANDA  Equilibrio Ayuda 3 la curacion espiritual Cansado y desorienrtado
FLATA Faz, tenacidad Quita dolencias v enfermedades

Inspira la creatividad
Simbaoliza el éxito

AMARILLD  Inteligencia, alentadaor, tibieza,  Avuda a la estimulacian mental Produce agotamiento
precaucion, innovacian Aclara una mente confusa Genera demasiada actividad
mental
ORO Fortaleza Fortalece el cuerpo v el espiritu Demasiado fuerte para

muchas pErzonas

Energia Tiene un agradable efecto de tibieza Aumenta la anziedad
Aumenta la inmunidad v la potencia

Energia, vitalidad, poder, fuerza, Usado para intensificar el metabolismo del cuerpo Ansziedad de aumentas,
apasionamiento, valor, con efervescencia v apapasionamiento agitacian, tension
agresividad, impulsiva Ayuda a siperar |a depresian

PURPURA  [eBl=hIliED! Util para problemas mentales v nerviosos Pensamientos negativos

Verdad, serenidad, armanfa, Tranqguiliza la mente Depresion, afliccian,
fidelidad, sinceridad, Disipa temores pezadumbre

rezponzabilidad
AfiTL Verdad Avuda a despejar el camine a la consciencia del Dolor de cabeza
yio ezpiritual
VERDE Ecuanimidad inexperta, Util para el agotamients nervioso Crea energia negativa

acaudalada, celos, moderado,  Equilibra emociones
gquilibrado, tradicional Revitaliza €l espiritu
Estimula a sentir compasian

NEGRO Silencio, elegancia, poder Paz, Silencio Distante, intimidatorio

z Significado de los colores WEB. (2008,31 de Enero). Webtaller.com
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Por lo cual los colores elegidos para el disefio del sitio son el Naranja, rojo,
negro y blanco.

Contenido: El sitio poseera contenidos de valor (tanto graficos como textuales) para
el mercado de insumos de proteccion para deportes de contacto, como noticias,
publicidades y eventos de las distintas disciplinas marciales y de box, por lo cual los
visitantes seguramente regresaran.

Comunidad: Crear una comunidad de fabricantes y clientes asegura un trafico
recurrente, esto no solo significa tener una base de datos de los miembros del sitio
Web, significa identificar el grupo objetivo y la forma de desarrollar el negocio y los
clientes.

Las formas o dimensiones son variadas, como puede ser un foro de discusion (se-
ria en la segunda etapa del proyecto) o envio de emails entre miembros, una vez
realizado el pedido.

Clientes: Es la capacidad del sitio para ajustarse al usuario o para que este lo ajuste
a sus gustos y necesidades. Cuando la empresa inicia esta capacidad se llama
adaptacion. Cuando lo hace el wusuario, se denomina personalizacion.
Las dimensiones en la personalizacion son: registro de entrada, almacenamiento y
configuracion de contenido y disposicion

Comunicacion: La comunicacion es el dialogo entre el sitio y sus usuarios.

La principal funcion de nuestro servicio es mejorar la comunicacion y las transaccio-
nes entre nuestros dos tipos de clientes, aplicando herramientas como correo
electronico, como asi también formularios de contacto en donde podran hacernos
llegar sus inquietudes.

Conexion: Es el alcance de los vinculos formales entre el sitio y otros sitios. Son los
enlaces que apuntan desde y hacia él, ya sea por simple acuerdo de vinculacion
reciproca o por un acuerdo comercial. Esto también beneficia al sitio para conseguir
mejores posiciones en los buscadores, sobre todo si se vincula con otros sitios de
temas relacionados

Comercio: Es la capacidad del sitio para permitir las transacciones comerciales
necesarias en las cuales se publicaran los productos por cada fabricante y donde los
clientes podran hacer sus pedidos.

Las dimensiones del comercio seran: el carrito de compras, seguridad, compras con
un clic, pedidos a través de afiliados, registro de pedidos y opciones de entrega.
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6.7
6.7.1

6.7.1.1

Distribucién
Factores condicionantes de la distribucién Principales canales

Naturaleza del producto

La naturaleza del producto, por el hecho de ser un “servicio”, es intangible con

lo cual la distribucion en netamente digital.

6.7.1.2

6.7.1.3

Mercado-meta

Ubicacion geogréafica: El mercado meta es la Provincia de Buenos Aires.
Cualquier empresa que se encuentre en la locacion mencionada tendréa la po-
sibilidad de solicitar el servicio. Luego, los fabricantes u empresas de insumos
de proteccidén para deportes de contacto tendran la responsabilidad sobre el
traslado del producto por lo tanto sera necesario que las mismas cuenten con
servicios de transporte adecuados para poder trasladar sus productos.

Competencia: como ya se analizé en el punto 2.2, al no existir un competidor
directo (ya que no brinda el mismo servicio que el nuestro) no sera analizada
en éste caso.

Consumidores: a pesar de que las empresas tienen que poseer una locacion
en la Provincia de Buenos Aires, sin embargo, los consumidores pueden estar
en cualquier parte del pais y realizar una consulta 0 compra siempre y cuando
la empresa tenga la capacidad del envio o que el consumidor se haga cargo.

Infraestructura fisica del mercado: nuestro producto al ser un servicio y sien-
do que el canal de ventas es Internet, el mercado a donde es dirigido posee la
infraestructura necesario como para ofrecer el intercambio y la comercializa-
cién por Internet.

Por lo cual no es un condicionante que afecte a nuestro proyecto, dado que son
los fabricantes y las empresas de insumos de proteccion para deportes de con-
tacto y el mercado en cuestion los responsables de realizar el contacto fisico en
el caso de la venta-entrega del producto y prestacion del servicio.

Objetivos de la empresa en relacion a la distribucion

Los objetivos de la empresa se detallaran en el punto a continuacion al indicar

la estrategia de distribucién a implementar.
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6.7.2 Estrategia de distribucion

La estrategia de distribuciébn que se utilizara sera del tipo Indirecto, siendo
“E-BoxMarcial” intermediario de las distintas empresas respecto del publico compra-
dor.

A su vez, serd intensiva, ya que el objetivo es llegar rapidamente a todo el
mercado a traves de publicidades pertenecientes al sector enunciado.

También se colocaran banners en stios relacionados para lograr una mejor
llegada a nuestro sitio.

6.7.3 Canales (tipo y nivel)

El canal seleccionado sera un canal directo como lo es el cuarto canal, Inter-
net, ya que es un servicio completamente intangible. El servicio puede ser utilizado
desde cualquier parte del pais, sin limitacion alguna para los consumidores.

La eleccion del canal es que debido a la creciente demanda tecnoldgica en el
mercado analizado creemos que la mejor opcion es la del cuarto canal. Esta justifica-
cion se basa, mayormente, en la idea inicial del proyecto y en la esencia del negocio
elegido.

6.7.4 Analisis de localizacion de puntos de venta propios

“E-BoxMarcial”, no poseera puntos de ventas fisicos, sino que el mismo sera
virtual desde su portal Web.

Alli, los Clientes registrados como Fabricantes podran interactuar con el siste-
ma y poder subir sus productos, mientras que los usuarios registrados como consumi-
dores (escuelas de artes marciales y box, gimnasios y clubs) podran interactuar adqui-
riendo los productos de los fabricantes.

6.7.5 Opciones de asociacion

Las opciones con las que cuenta “E-BoxMarcial’ para asociarse con un tercero,
son con empresas de ISP (Internet Service Provider), que deseen dar el servicio de
Internet y Hosting, pero no tengan el personal, los equipos y ni el desarrollo necesario
para poder llevarlo acabo.
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6.7.6 Gestion del JIT just in time

E-BoxMarcial, no cuenta con subsistema de almacenamiento, produccion y distri-
bucién propio, dado que su rol es el de intermediario, son los fabricantes los que ya
cuentan con su propio lugar de almacenamiento.

Nuestro sistema, el cual se encuentra enlazado en nuestra Web, consiste un mo-
dulo de compra, para la adquisicién de los producto por los consumidores, la cual se
informa via mail a los fabricantes, el/los productos solicitados como la cantidad de los
mismos; ahora los fabricantes son los responsables de actualizar su stock.

Esto es la parte fundamental del Just in Time ya que no hay ningun tipo de tran-
saccion burocratica con respecto a la solicitud del servicio tanto para los fabricantes
como para los consumidores.
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7 Operaciones

7.1 Organizacion de la empresa

“E-BoxMarcial” cuenta con 3 departamentos:

Recursos Humanos
Sistemas y Tecnologia
Marketing

Los mismos cuentan con una cantidad baja de especialistas ya que, por lo
expuesto anteriormente, el negocio esta en sus comienzos.

Con una cantidad total de 9 empleados, ademas el negocio esta encabezado
por un Gerente General.

Se cuenta con un Departamento de Recursos Humanos que esta integrado por
tres personas, una especializada en tareas administrativas y de remuneracion del per-
sonal, una encargada de la facturacion y la otra de las compras y cobranzas y de los
impuestos.

El Departamento de Marketing, que cuenta con tres empleados que tienen co-
mo objetivo analizar distintos programas de fidelizacién lo que permite establecer una
relacion de largo plazo con el cliente.

Mediante la segmentacion de clientes en funcion de su frecuencia y habitos de
uso. Con la informacién generada se procede a la elaboracion de programas customi-
zados de fidelizacion. Se buscara cautivar al consumidor de una forma continuada.

Ademas, hay un sector que se dedica a la busqueda de nuevos servicios y/o
productos que puedan agregarse a la empresa para luego ser ofrecidos al cliente.

En el Departamento de Sistemas y Tecnologia se encargar de la Tecnologia,
Disefio WEB y de Soporte, se cuenta con una persona encargada de cada una de es-
tas tareas.
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Organigrama
Gerente General
Departamento de Departamento de Departamento de
RRHH Sistemas Marketing

Tipo de Disefio Estructural

El parametro de disefio estructural es el de Estructura Simple o Piramidal ya
gue por tratarse de una empresa joven y que requiere de cierta innovacion por parte

del Gerente General esta estructura se amolda correctamente

Normas y Procedimientos

El Gerente General es quien directamente redacta y verifica las normas de los
procedimientos internos de la organizacion, con previa validacion del departamento

involucrado.

Los sistemas de informacion son previamente validados por el area de
sistemas y los asesores impositivos, para algunos circuitos de Administracion y

Finanzas, en el Departamento de RRHH.

Comunicaciones Formales

El flujo de comunicacion es informal. Al ser una empresa pequefia, el canal de
comunicacion son directamente las érdenes que da el Gerente General de la Organi-

zacion.

Sistemas de Control

Los sistemas de planificacion y control al ser una estructura simple poseen

escasa planificacion y control.
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Toma de Decisiones

El Flujo de toma de decisiones es descendente. Las decisiones son tomadas
por el Gerente general. El poder lo posee este Ultimo y es el duefio de la empresa.

Un factor importante en el desarrollo de las empresas es la manera como
reaccionan a los problemas que se presentan y a la hora de tomar las decisiones.

En “E-BoxMarcial” la toma de decisiones en cualquier nivel de la empresa se
respeta siempre y cuando sea para el beneficio de esta.

Las decisiones estratégicas del negocio se discuten en la Gerencia General
En esta empresa las decisiones no estan programadas sino que estas se

toman dependiendo de la situacion que se presente en ese momento.

Comunicacion

La comunicacién en general es descendente. Cada empleado puede elevar sus
guejas, sugerencias, informes o reportes a su jefe inmediato.

Existen también comunicaciones horizontales que son orales o escritas entre
pares (empleados, jefes o gerente).

E-BoxMarcial reconoce la vital importancia que tiene una clara y efectiva
comunicacion en el sostenimiento de relaciones de negocios y salvaguarda de la fe
publica en sus actividades.

Ser abiertos y transparentes en las operaciones es una meta de negocios
clave, sujeto de las demandas de la confidencialidad comercial. También reconocemos
gue es de igual importancia la comunicacion interna para el éxito del Grupo, por lo que
se alienta a que ambas comunicaciones sean abiertas y honestas.

“Una idea, no importa cuan grandiosa sea, no sirve hasta que es transmitida y
entendida por los demas”

Una buena comunicacion logra una mayor eficiencia en la tarea, alinea a toda
la organizacion, agiliza los procesos internos, crea un sentimiento de pertenencia y
motivacion y beneficia al buen clima laboral porque se evitan los malos entendidos
provenientes de los canales informales.
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Estilo de Mando

La autoridad es Lineal o Unica, o también llamada “Centralizada”. El poder de
decision en la mayoria de las situaciones se centra en un solo individuo, el Gerente
general de la empresa aplicAndose de manera absoluta sobre los subordinados.

El tipo de liderazgo de esta compaiiia es formal. Los Lideres son el Gerente
General y los responsables de los departamentos de la empresa.

Dentro del grupo formal, la figura del lider esta representada por el responsable
respectivo, y sus principales caracteristicas son:

Es una persona que esta identificada con los intereses de la empresa.
Es préctico, eficiente, rapido en la toma de decisiones, efectivo y autoritario.

Estd comprometido con el reto de incrementar los beneficios de la compaiiia

Tratamiento de Conflictos

El Conflicto Organizacional, es esa condicion que se da cuando los objetivos,
las metas, los métodos o comportamientos de dos o mas partes entran en contraposi-
cion a nivel individual o a nivel organizacional.

Para esta compafiia prevalece la escuela de pensamiento que sostiene que el
conflicto es una fuerza positiva en el grupo y ademas que muchas veces son neces a-
rios para que un grupo se desemperfie de manera eficaz.

Por lo tanto, favorece la discusion con madurez y autocritica, enfocandose mas
al buen manejo del conflicto para que sus resultados sean efectivos.

Los métodos utilizados por “E-BoxMarcial” para la solucion de conflictos son:

Se hace una reunién cara a cara, con las partes en conflicto, para identifi-
car el problema y discutirlo.

Interviene el gerente o el responsable del departamento, quién utiliza su
autoridad formal.

Se reemplaza al empleado en conflicto por otra persona.

El empleado conflictivo es enviado a otro departamento
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7.2 Grupo fundador, composicion del directorio, principales
accionistas.

El Grupo Fundador esta formado por una sola persona Mauricio Prinzo, quien
es el entrepenur y desempefia el rol de Gerente General.

Posee solidos conocimientos en el Mercado de insumos para deportes de con-
tacto y las ensefianzas adquiridas en sus estudios de la carrera Ingenieria en Siste-
mas Informéaticos en la Universidad Abierta Interamericana, donde actualmente se
encuentra cursando las ultimas materias.

El resto de staff inicial también tiene experiencia en el rubro y en sus asigna-
ciones en particular, lo que garantiza un excelente desempefio dentro de la estructura
del negocio.

7.3 Composicion del staff gerencial y perfil de los ejecutivos claves.

Cargo: Gerente General

Nombre: Mauricio Prinzo Nivel: Gerente General

Mision:

Administrar y organizar la empresa de acuerdo a las disposiciones estableci-
das.

Funciones principales:

Establecer y disponer la elaboracion de la informacion estadistica o toda
aquello que resulte y sea de utilidad para las actividades de las gerencias para
poder tener un analisis de los comportamientos.

Cumplir su labor velando por el cumplimiento de la mision de la empresa.
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Cargo: Responsable del Departamento de RRHH

Nombre: Valeria Calvo

Nivel: Responsable Departamental

Mision:

Definir politicas y estrategias de gestion de recursos humanos destinados a
dotar a la empresa de personal idoneo para llevar adelante los objetivos, pro-
moviendo su desarrollo, capacidad de liderazgo y compromiso en el marco de
una correcta y eficiente articulacion entre la organizacion y las competencias
de las personas.

Supervisar y controlar la gestion de bienes inventariales y de consumo, asegu-
rando los Stocks apropiados conforme a las politicas fijadas a tal fin, asi como
los bienes muebles e inmuebles alquilados y de propiedad de la compaiiia.

Funciones principales:

Proponer las politicas de recursos humanos, documentando las mismas,
asesorando, controlando y evaluando su aplicacion.

Promover planes de desarrollo y capacitacion del personal de acuerdo a las
necesidades de la organizacion.

Proveer a la organizacion el personal idéneo necesario para su actividad.

Implementar una politica de comunicacion que incremente el compromiso y
dedicacion del personal a través de la participacion activa.

Garantizar la correcta liquidacion de las remuneraciones del personal en
concordancia con las leyes vigentes.

Elaborar y presentar al Gerente General, politicas y estrategias referidas a op-
timizar la posicion financiera, la rentabilidad y evitar la movilizacion innecesaria
de fondos, aportando informacién para la toma de decisiones.

Reportar proyecciones financieras que permitan medir el impacto en la situa-
cién financiera de la empresa ante la ejecucion de las politicas y estrategias
propuestas y/o adoptadas.

Brindar asesoramiento al resto de la compafiia.

Definir el plan de compras de bienes e insumos y contratacion de servicios.

Relaciones de trabajo

Reportara directamente al Gerente General.

Se relacionara con el resto de los departamentos.
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Cargo: Responsable del Departamento de Sistemas

Nombre: Carlos Blancc Nivel: Responsable Departamental

Mision:

Resguardar la prestacion de todos los servicios informaticos, dentro de las
normas establecidas, segun disposiciones de calidad y de margen legal.

Funciones principales:

Verificar el cumplimiento de las politicas se seguridad fisica y légica dispues-
tas a través de la utilizacion de un plan estratégico.

Establecer con el Departamento de Recursos Humanos la capacitacion del
personal que se encuentre dentro de su gerencia en toda aquella tecnologia
que aporte beneficios a la empresa.

Elaborar y gestionar la aprobacion del presupuesto necesario para la materia-
lizacion del plan estratégico de sistemas, controlando su correcta afectacion.

Controlar la aplicacion de las politicas y procedimientos de Backup y Restore
de la informacién, que aseguren la continuidad del negocio.

Elaborar estudios y disefios preliminares, globales y detallados, sobre nuevos
proyectos informaticos o requerimientos provenientes de los distintas
gerencias, derivados de la politica de negocio de la empresa, que permitan
determinar urgencia, impacto en la operatividad, asi como los recursos
necesarios para su materializacion.

Monitorear el cumplimiento de las actividades de desarrollo de aplicaciones y
de rediserio de procesos automatizados.

Documentar a través de manuales de usuario y técnico de los sistemas.

Relaciones de trabajo

Reportara directamente al Gerente General.

Se relacionara con el resto de los departamentos.
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Cargo: Responsable del Departamento de Marketing

Nombre: Federico Forestale Nivel: Responsable Departamental

Mision:

Planificar y determinar las herramientas adecuadas para la captura y
permanencia de nuestros clientes dentro de la empresa.

Elaborar e implementar propuestas que optimicen la calidad del servicio y
potencien relaciones comerciales con aliados estratégicos y grandes
clientes para lograr una satisfaccion plena de los mismos.

Funciones principales:

Definir las estrategias y planes orientados a maximizar la rentabilidad co-
mercial de la empresa.

Elevar a la Gerencia General cada uno de los resultados obtenidos en
cada una de sus actuaciones determinando informes de Costo-Beneficio.

Definir los lineamientos de imagen corporativa integral acordes con los
objetivos estratégicos de la empresa, y proponer estrategias publicitarias

y de promocidn institucional, y la difusién de productos y servicios que se
comercializan.

Proponer al Gerente General las modificaciones a los productos y
servicios que comercializa la empresa, tendientes al mejoramiento
continuo de la calidad de los mismos, y en base al comportamiento y
necesidades del mercado.

Elevar toda propuesta de nuevos servicios en base a la evaluacion de las
necesidades del cliente.

Intervenir en toda negociacion con aliados estratégicos actuales y
potenciales para el desarrollo conjunto en la generacion de nuevos
negocios o modificacién de los existentes, asegurando la defensa de los
intereses de la empresa.

Relaciones de trabajo

Reportara directamente al Gerente General.

Se relacionara con el resto de los Departamentales para definir
los Planes para el desarrollo de los negocios
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7.4 Estructura prevista al lanzamiento y evolucién

La estructura prevista para el inicio del proyecto es el mismo que se detallé
anteriormente en el organigrama. Se cuentan con sectores bien definidos y con tareas
propias y organizadas.

La evolucion de nuestro organigrama vendra de la mano del incremento de
nuestro proyecto como de nuestros clientes y servicios hacia ellos; en el cual se
contratara mas personal, para poder hacerle frente a las demandas y nuevas
necesidades de nuestros clientes.

7.5 Filosofiay sistema de trabajo

Los valores que se buscan formar en la organizacion son el trabajo colaborativo
para la resolucion de problemas en los cuales se encuentre la empresa, evitar conflic-
tos entre el personal, como también marcar patrones en la toma de decisiones para
estandarizar las mismas.

La cultura empresarial que presenta nuestra organizacion es como mencionamos
anteriormente el trabajo en equipo, buenas relaciones interpersonales en el empresa,
la creacion de fuertes lazos sociales de los empleados y por sobre todo el sentido de
pertenecia de los empleados en nuestra organizacion.

7.6 Requerimientos en materia de RRHH: descripcién de la plantilla
en los distintos momentos previstos de evolucién de la estruc-
tura.

En lo que respecta a los recursos humanos se analizaran bien las tareas que los
mismos tendran que desarrollar, con el fin de determinar apropiadamente el perfil para
cada puesto.

Uno de los requerimientos principales para poder trabajar con nosotros, es el
compromiso, nunca abandonar un problema, mas alla que no se sepa como arreglarlo;
si el problema esta y persiste, se tendra que enfrentar al mismo, dialogar con terceros,
capacitarse, buscar soluciones diversas, hasta que el mismo quede completamente
resuelto.

Los requerimientos en particular para los RRHH de cada sector los definira el lider
de cada sector, pudiendo asi definir y administrar las tareas de cada uno en nuestra
empresa.

Péagina 97 de 204



UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 98 de
204

8 Aspectos Descriptivos de la Solucién Tecnoldgica

8.1 Descripcion Reducida del negocio

Laidea de negocio es poder acercar a las empresas que proveen insumos de pro-
teccion e indumentaria para las artes marciales y box, ya que las mismas son mayoris-
tas y ninguna posee compra online, para los clientes que practican dichas actividades.

Actualmente estos clientes solicitan sus pedidos via mail a las empresas, por telé-
fono o personalmente. Este negocio apunta a optimizar los requerimientos aprove-
chando el cuarto canal, generando una ventaja competitiva con respecto a lo que ac-
tualmente existe en el mercado

La innovacion tecnolégica esta dada por la posibilidad que se le brinda al cliente,
una vez adquiridos los insumos, publicados por las distintas empresas de generar sus
propios catalogos con los mismos productos que puedan ofrecer.

8.2 Analisis de beneficios
Se detallan los beneficios para los participantes:

Oferente: Las empresas de insumos al contratar el servicio podran ofrecer sus
productos, los cuales podran ser solicitados online de esta manera se le genera
una inmejorable oportunidad de aumentar sus ganancias.

Nuestros clientes saldrian beneficiados econémicamente ya que el costo de la
adquisicion del servicio es mucho menor que el de poseer su propia pagina
Web. Aqui no tendran la necesidad de contratar un desarrollador de software
WEB, un lugar donde alojar el sistema y el mantenimiento a largo plazo.

Demandante: Cuenta con la facilidad de adquirir los insumos a través del cuar-
to canal, tendran un sitio para buscar, analizar y comparar precios, a través una
interfaz intuitiva y amigable para los mismos.

Ofrecera a los gimnasios, clubs, escuelas de boxeo y artes marciales, un espa-
cio en la red donde poder alojar y publicar en el mercado sus productos.
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8.3 Fundamentos de la solucion Tecnoldgica

8.3.1 Proposito

El proposito de “E-BoxMarcial” es ser el intermediario entre las empre-
sas de insumos de protecciéon e indumentaria de artes marciales, box y sus
consumidores finales. Ya que actualmente los consumidores solicitan sus pe-
didos via mail a las empresas, por teléfono o personalmente.

8.3.2 Obijetivos

La empresa tiene por objetivo facilitar la comercializacion a los fabricantes, y a
las distintas empresas de insumos de proteccion e indumentaria de artes marciales y
box.

E-BoxMarcail busca uutilizar los beneficios del cuarto canal para atraer nuevos
clientes, donde los consumidores tendran un sitio para buscar, analizar y comparar
precios, a través una interfaz intuitiva y amigable para los mismos.

8.3.3 Limitaciones de la solucién

Las limitaciones no funcionales que encontramos son:

No poder verificar la calidad del producto entregado.

Cantidad de usuarios conectados al sistema limitados (debido al ancho de
banda inicial contratado)

No se cuenta con un Moderador automatizado, sino que esta tarea es realiza-
da por el administrador del sistema.

8.4 Analisis del uso

Los usuarios deben poseer una conexion a internet para poder acceder al ser-
vicio, y debera ser accedida desde un navegador Web.

En principio se desarrollara para los navegadores Internet Explorer 7 en ade-
lante el mismo es usado por el 59,9% y para Firefox 3.0 y siguientes que es utilizado
por el 24,59% del mercado

La solucién no podréa ser accedida por protocolos WAP (Wireless Application Pro-
tocol) pero podra ser accedida por Smart Phones con algunas limitaciones.

En futuras iteraciones se trabajara para adaptar la solucion a otros navegado-
res como Google Chrome y Opera, los cuales son utilizados por 6,73% y el 2,30 % del
mercado.
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8.5 Perfile de los usuarios
En el sistema se van a crear 4 perfiles de usuario diferentes:

Webmaster: Este perfil permitirda la administracion de roles, administracion de
Bitacora, creacion de backups de seguridad, control sobre las politicas de re-
novacion de contrasefias.

Clientes (Fabricantes u empresas): Este perfil tendrd acceso a la adminis-
tracion del espacio brindado, de sus productos, y la visualizacién del stock
propio junto con el estado de la venta.

Administrador: Este perfil tendr4 acceso a la administracion de usuarios del
sistema, asignacion de roles y el control de la informacion subida al mismo.

También realiza las notificaciones tanto a clientes como a los fabricantes u em-
presas.

Consumidor final: En este perfil se podra realizar busquedas tanto de produc-
tos como de empresas, realizar la operacion.

8.6 Escenarios de uso

Primer escenario serd para los usuarios no registrados:

Los mismos podran ingresar a la web, donde se mostraran los distintos produc-
tos ofrecidos por los fabricantes u empresas, consultar precios y disponibilidad de
los mismos, pero solo en forma visual, no podran realizar operaciones sin regis-
trarse.

También podran visualizar los de eventos de las distintas disciplinas de los de-

portes de contacto, tendran acceso a los formularios de registraciéon para poder re-
gistrarse y de esa manera realizar operaciones en el sistema.

Sequndo escenario sera para los usuarios Registrados como Consumidor Final:

Estos podran ingresar a la web, donde se mostraran los distintos productos
ofrecidos por los fabricantes u empresas, consultar precios y disponibilidad de los
mismos, al estar registrados podran iniciar sesién en el sistema, también podran
recuperar su contrasefia y podran solicitar los productos deseados en caso de dis-
ponibilidad de los mismos.

También podran visualizar los de eventos de las distintas disciplinas de los de-
portes de contacto.
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Tercer escenario sera para los Clientes (Fabricantes u Empresas):

Estos usuarios tendran acceso a su espacio brindado, podran ver su informa-
cién y modificarla, gestionaran sus productos, donde podran dar de alta, modificar
y eliminar, cantidades y precios de los mismos.

También podran gestionar y recuperar su contrasefia, y visualizar los pedidos
solicitados de sus productos por los consumidores finales.

Cuarto Escenario sera para los administradores:

Este usuario tendra acceso a la administracion de usuarios del sistema, donde
podréa crear, habilitar y modificar a los mismos, realizara la asignacion de permisos
para los usuarios, como también podran gestionar y recuperar su contrasefia, y se
encargara de administrar los catalogos generados por los clientes.

Quinto escenario sera para el Webmaster:

Este usuario tendrd acceso a las administracion de roles, también gestionara la
asignacion de permisos a los distintos roles, tendra acceso a la administracion de
Bitacora, como también al resguardo y respaldo de informacién a través de bac-
kups/restore de seguridad, tendra acceso para gestionar los eventos y notas car-
gados en el en portal.

También podran gestionar y recuperar su contrasefa.

8.7 Estrategias para la seleccion de la plataforma tecnoldgica

8.7.1 Disefio de la Solucioén.

Todos los controles, clases y modulos seran realizados mediante Visual Studio
.NET, en la modalidad de programacion ASP.NET.

No se tiene previsto el desarrollo de controles propios para la implementacion
del sitio.

Las clases seran disefiadas de modo de poder utilizar patrones de disefio que
permitieran un mejor desacople entre las distintas capas del sistema.

A nivel de implementacion, las clases se agruparan en “Espacios de Nombre”.
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8.7.2 Arquitecturade la Solucién

La arquitectura légica que se utilizara sera la del sistema cliente/Servidor.

Se utilizara la arquitectura de aplicaciones de n-capas propuesto por Microsoft,
la misma implementara un esquema de 4 capas mas una capa transversal de Entida-
des

Se detalla un esquema de como quedaria implementada la arquitectura Fisica
Cliente-Servidor del proyecto WEB, y a continuacion de la misma los componentes g la
integran.

. Usuario
Usuario

Usuario

S Internet —

Usuario

Usuario

Firewall

Servidor 1S +
Servidor BD
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Los componentes minimos de la arquitectura fisica son:

Red: Sera una red Gigabit Ethernet PCI, la misma tiene compatibilidad con la
tecnologia 10 Base-T/100 Base-TX/ 1000 Base-TT, posee una velocidad de
transmision 10/100/1000 Mbps, la misma se puede configurar en Half/Full Du-
plex, y se utilizara con un cable Par Trenzado (categoria 5 UTP)

Servidor: Se utilizara como servidor una PC que posee las siguientes carac-
teristicas:
Microprocesador Intel CORE 13 (530)1156 4M 2.93
Mother MSI(H55MP31)1156 V/S/RG/4AD3/6S
Memoria DDR3 2GB 1333 Mhz
Disco Rigido HD SATA 500Gb 7200
Regrabadora de DVD
Arquitectura Tower
VIDEO PCI-E 16X 1GB 9500GT ZOTAC
Mouse Optico USB
Teclado Multimedia USB
Garantia 3 afios

Router / Firewall: Se instalara un Firewall Router Netgear Prosafe Fvs336g
Dual Wan, Vpn, que posee las siguietnes caracteristicas:

Expansion ! Conectividad

4 xred - Ethernet 10Base-T/100Base-TXM000Base-T - RJ-45

Interfaces 2 xred - Ethernet 10Base-T/100Base-T:1000Base-T - RJ-45 ( WAN )

Cables (Detalles) 1% cable de red

DES, Triple DES, R8A, MD5, ARCFOUR, IKE, SHA-1, TLS 1.0, 35L 3.0, DSA, PKI,
AES de 256 bits

Método de autentificacién Certificados X.509

Algoritmo de cifrado

Alimentacion

Dispositivo de alimentacidn Adaptador de corriente - externa

Software ! Requisitos del sistema
Software incluido Controladores y utilidades, ProSafe VPN Client (1 licencia de usuario)

Garantia del fabricante

Senvicio y mantenimiento Garantia limitada de porvida

Garantia limitada - de porvida
Garantia limitada - fuente de alimentacidn - 3 afios

Detalles de Servicio y Mantenimiento

Temperatura minima de funcionamiento o=c
Temperatura maxima de funcionamiento 40 °C
Ambito de humedad de funcionamiento 0-90%
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Tipo de dispositiva Encaminador
Factor de forma Externo
Anchura 254 cm
Frofundidad 17.8 cm
Altura 4 cm

Feso 1.7 kg
Localizacidn Europa

Procesador
Tipo 1300 MHz

Memoria RAM G4 MB SDRAM
Memaria Flash 16 MB

Tecnologia de conectividad Cableado
Conmutador integrado Conmutador de 4 puertos
Protocolo de interconexidn de datos Ethernet, Fast Ethernet, Gigabit Ethernet
Protocolo de conmutacion Ethernet
Red/ Protocolo de transporte TCPAP, UDPIP, NTP, ICMPIP, IPSec, PPPoE, SMTP, FTP, DHCP, DNS, POP3
Frotocolo de direccionamiento RIP-1, RIP-2, direccionamiento IP estatico
Protocolo de gestién remota SMNMP 2, Telnet, HTTR, HTTPS
Capacidad : 60 Mbps
Rendimiento Capacidad VPN (3DES IPSec) : 16 Mbps

Capacidad VPN (S5L): 10 Mbps

Tineles VPN IPSec: 25
Capacidad Sesiones VPN S5L concurrentes : 10
Sesiones concurrentes : 10000
Proteccidn firewall, soporte de DHCP, soporte de MAT, equilibrio de carga, sefial
ascendente autornatica (MDIMDI-X automatico), soporte para Syslog, Stateful
Packet Inspection (SPI), prevencidn contra ataque de DoS (denegacidn de
servicio), filtrado de contenido, filtrado de paguetes, Alerta de correo electrdnico,
pasarela VPN, filtrado de URL, filtrado de direcciones IP, Quality of Service (Qo3),
IPSec MAT-Traversal (MAT-T), Servidor DHCP

Caracteristicas

Base de datos Elegida

El servidor elegido para ser repositorio de datos es le Microsoft SQL Server
2005 Express Edition, el cual sera el encargado de recibir las peticiones de los clien-
tes.

El sitio oficial de Microsoft describe que es un producto eficaz y confiable para
la administracién de datos que incluye caracteristicas completas, proteccion de datos y
rendimiento para clientes de aplicaciones incrustadas, aplicaciones Web ligeras y d-
macenes de datos locales. SQL Server Express, que esta disefiado para una imple-
mentacién sencilla y una creacion de prototipos rapida, esta disponible de forma gra-
tuita y su redistribucion con aplicaciones también es gratuita.
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Servidor de Paginas Elegido

El servidor de paginas Web sera el Internet Information Server 7.0 de Microsoft.
Los servicios que ofrece son: FTP, SMTP, NNTP y HTTP/HTTPS.

Este servicio convierte a un ordenador en un servidor de Internet o Intranet es
decir que en las computadoras que tienen este servicio instalado se pueden publicar
paginas Web tanto local como remotamente (servidor Web).

Los Servicios de Internet Information Services (IIS) proporcionan las herramien-
tas y funciones necesarias para administrar de forma sencilla un servidor Web seguro.

El servidor web se basa en varios modulos que le dan capacidad para procesar
distintos tipos de péaginas, por ejemplo Microsoft incluye los de Active Server Pages
(ASP) y ASP.NET.

El modelo de Acceso a Datos Elegido

Se ha optado usar para el acceso a datos ADO.NET, proveido por Microsoft
Visual Studio .NET en la version de Framework 3.5.

Esto se debe a que ADO.NET es una tecnologia ampliable y de facil uso para
agregar a las paginas Web, accesos a bases de datos.

Lenguaje para correr procesos en el servidor Elegido

El lenguaje de servidor serd ASP.NET dado que puede ser escrito en cualquier
lenguaje soportado por el .NET Framework y es un lenguaje totalmente orientado a
objetos. En particular se programara la mayoria del sistema utilizando el lenguaje M-
sual Basic.NET

Lenquaje Script Elegido

Se utilizara Java Script para lograr una mayor compatibilidad entre los diferen-
tes exploradores de Internet.

En nuestra aplicacion no se correran procesos del lado del cliente. Lo mas
aproximado a esto son los scripts escritos en JavaScript que haran determinadas tare-
as, pero con las limitaciones que dicho lenguaje involucra.
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8.8 Estrategia de seguridad

8.8.1 Seguridad a Nivel Aplicacion

8.8.1.1 Permisos

La seguridad de la aplicacién se basa en la utilizacién del esquema de
validacién de permisos del estilo Usuario — Familia — Patente ya que el acceso
a los menus disponibles y su navegabilidad dentro del sistema estan delimita-
dos en las patentes especificadas. Cada usuario forma parte de una Familia, la
cual dispone por defecto de determinadas patentes.

Todas estas asociaciones se almacenaran en la base de datos y seran
obtenidas luego de que el usuario envié el nombre de usuario y contrasefia
mediante la pantalla de Log In.

Por otra parte, se tomaran una serie de medidas para evitar o que se
conoce como SQL Injection, las mismas seran:

1. No confiar en la entrada del usuario.

Filtrar la entrada del usuario de caracteres SQL para limitar los caracte-
res involucrados en un SQL Injection.

Verificar tanto el tamafio y como el tipo de datos de las entradas de
usuario, evitando los siguientes tipos caracteres:

o El delimitador de consultas: Punto y coma (;)

o Delimitador de datos de tipo cadena de caracteres: Comilla sencilla (').

o Delimitadores de cometario: Guién doble (--) y "/*..*/" en el caso de SQL
Server.

1. No utilizar sentencias SQL construidas dinamicamente.

En ligar de las sentencias dinamicas se utilizara instrucciones SQL con
Parametros.

2. No utilizar cuentas con privilegios administrativos.

Ejecutar las sentencias SQL o invocar Procedimientos Almacenados
con una cuenta con privilegios minimos

Conceder permisos de ejecucion unicamente a Procedimientos Almace-
nados propios desde los cuales, se realicen las consultas a las Tablas de
Usuario y llamados a los Procedimientos Almacenados del Sistema que se re-
guieran en las aplicaciones, y negar el acceso directo a éstos Ultimos y a las
Tablas de Usuario
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3. No proporcionar mayor informacion de la necesaria.

No exponer al usuario final los mensajes de error devueltos por el gestor
de la base de datos, para no brindar mayor informacion que sea util al atacante.

8.8.1.2 Log In/Log Out

Al iniciar el sistema se despliega un formulario solicitando el ingreso de
nombre de usuario y contrasefia.

La autenticacion, se realizara consultando la tabla de usuarios de la ba-
se de datos, si existe coincidencia permite el ingreso del usuario al programa,
previa verificacion de su perfil a efectos de habilitar las actividades que puede
realizar a su ingreso.

Si el usuario desea salir del sistema, pero no cerrar la aplicacion, puede
seleccionar el Log Out que lo que hace es registrar la salida de ese usuario del
sistema, deshabilitando por consiguiente el uso del mismo, hasta que ese u
otro usuario ingrese nuevamente “usuario y contrasefia”.

8.8.1.3 Bitacora

El sistema implementara el concepto de Bitacora para llevar un registro de acti-
vidades que sucedan en el mismo.

Las operaciones realizadas por los usuarios quedaran registradas en el siste-
ma, y seran almacenados en una tabla de la Base de Datos.

Los datos que se almacenaran son:

Usuario
Fecha y hora del evento
Actividad realizada
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8.8.14 Encriptacion

La encriptacion es un proceso para volver ilegible informacion que se considera
importante.

La encriptacion de la base de datos se determina a partir del nivel de informa-
cion confidencial que se pueda guardar en ella. En el caso de este sistema solo se
resguardara el almacenamiento de contrasefas.

También podemos Encriptar los datos confidenciales intercambiados con los
browsers, y lo podemos hacer de las siguientes maneras:

Usar SSL para encriptar datos confidenciales. Para habilitar esta capa de segu-
ridad se solicitara un Web Server Certificate a una autoridad certificadora.

Usar Internet Protocol security (IPSec) y virtual private network (VPN) para en-
criptar el trafico de las tareas administrativas vinculadas con la subida de con-
tenido usando FTP y/o la administracién del Web Server sobre la red interna en
el primer caso y sobre Internet en el segundo.

8.8.2 Seguridad a Nivel Base de Datos

8.8.2.1 Backup

Hacer una copia de seguridad o copia de respaldo (backup en inglés) se refiere
a la copia de datos de tal forma que estas copias adicionales puedan restaurar un si-
tema después de una perdida de informacion.

La copia de seguridad puede realizarse sobre los datos, en los cuales se inclu-
yen también archivos que formen parte del sistema operativo. Asi las copias de segu-
ridad suelen ser utilizadas como la ultima linea de defensa contra pérdida de datos, y
se convierten por lo tanto en el dltimo recurso a utilizar.

Las copias de seguridad de este sistema tendra por objetivo el mantener cierta
capacidad de recuperacion de la informacion ante posibles pérdidas. Esta capacidad
puede llegar a ser algo muy importante, incluso critico, para la empresa.

Para realizar las copias de seguridad necesitamos requisitos indispensables,
como la base de datos que queremos copiar, la ruta y la carpeta donde dejaremos esa
copia. Lo primero que haremos para realizar la copia es crear un objeto backup y asig-
narle las propiedades action, database vy files.

Action: define el tipo de copia que vamos a hacer sobre la base de datos. Da-
tabase: es la base de datos que queremos copiar.
Files: la rutay carpeta donde dejaremos la copia.
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Una vez definidas estas propiedades debemos enlazar el objeto backup con el
objeto SQLServer sobre el que realizamos la copia.

Ademas del Backup, también tomaremos medidas en cuanto al ingreso a la
Base de Datos por parte de los usuarios del sistema, para ello se asignaran roles para
restringir todo acceso inadecuado en forma directa a la misma, dichos roles seran:

Usuario Administrador: El uso de este usuario se limitara a situaciones que lo
ameriten

Usuario de Programador de Aplicaciones: El uso de este usuario esta desti-
nado a la creacién de indices y tablas.

Usuario avanzado: Este usuario esta destinado para realizar select, insert,
update y delete sobre tablas.

Usuario de Consulta: Este usuario esta destinado para realizar select sobre
tablas.

8.8.3 Seguridad a Nivel Red

El servidor designado a hostear el sitio se encontrara publicado en Internet, y
contara de un firewall por hardware. En tanto, el servidor que aloje la base de datos
estara en otro segmento de red o VLAN, y solo tendra habilitados los puertos neces a-
rios para comunicarse con el Web Server.
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8.9 Descripcién de Areas funcionales

8.9.1 Requerimientos

Se detallaran los requerimientos del sistema, los cuales se clasificaran
en tres categorias:

Requerimientos Funcionales

o Webmaster:

= Gestionar Familia: El webmaster es el encargado de crear, eli-
minar y modificar las familias del sistema.

= Gestionar Permisos: El webmaster es el encargado de asignar
y desasignar las patentes a la/s familia del sistema.

» Gestionar Bitacora: El webmaster debe \visualizar y depurar y
las acciones realizadas en el sistema, se podra filtrar por accio-
nes, por fechay por usuario.

= Administrar Publicidad: Sera encargara de cargar, modificar y
eliminar las publicidades del portal.

o Clientes (Fabricantes u empresas):

= Modificar sus datos: Permite modificar y eliminar sus datos del
sistema.

= Gestionar sus Productos: Los clientes se encargaran de dar
de alta, modificar y eliminar sus productos del sistema a través
de un formulario.

= Verificar Ventas realizadas: Los clientes podran listar sus ven-
tas por producto o fecha.

o Administrador:

» Gestionar Usuario: ElI administrador se encargara en crear,
eliminar y modificar a los usuarios y empresas al sistema.

= Asignar Familia: Permite vincular/desvincular familia/s a los
usuarios del sistema.

= Listar Ventas: Visualizara las ventas realizadas en todo el sis-
tema.

= Reseteo de Contrasefa: Permite el reseteo de contrasefa de
usuarios del sistema.
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Requerimientos No Funcionales

=  Autenticacion en el sistema: El sistema llevara a cabo la vali-

dacion en cada ingreso.

= Cifrado/Descifrado de datos: El sistema debera efectuar el ci-

frado/descifrado de los datos que requieran seguridad.

= Regqistro de eventos en la Bitacora: Se registraran las accio-

nes realizadas por los usuarios dentro del sistema.

» Seguridad de la base de datos: La base de datos se alojara en
un servidor que se encuentra en una red diferente al servidor de

internet.

=  Seqguridad de Hosting del Sitio: El servidor debe contar con
todas las actualizaciones del sistema operativo que tenga insta-

lado.

» Informar Movimientos Comerciales: Se notificara la adquisi-
cion de productos a los clientes y a las empresas por mail.

Requerimientos del negocio

= Listar Productos: Visualizara los productos disponibles de las

empresas en el sistema.

» Listar Empresas: Visualizara las empresas disponibles en el

sistema.

» Realizar la compra: Podra adquirir los productos que se en-

cuentren disponibles en el sistema.

= Gestionar Cliente: Los clientes no registrados podran crear sus
avatar y una vez registrados gestionarlos (alta, baja y modifica-

cion)

= Gestionar_Catalogo: Los clientes Premium se le generara un

catalogo con los productos adquiridos.
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8.9.2 Alcance

Desde el punto de vista del cliente (FRONT END):

El sistema debera proveer, los siguientes servicios:

Visualizacion On-Line de Productos: Se mostraran los distintos productos
ofrecidos por los fabricantes u empresas. El cliente podra hacer busquedas es-
pecificas segun las preferencias del consumidor final, ya que la lista de produc-
tos tendra un filtro (por varios atributos). Servicio para el Usuario Registrado y
No registrado.

Registracion y mantenimiento_de datos de usuarios: El consumidor final
podra realizar su propia registracion y su administracion de datos. El servicio
de registracion es para el Usuario No Registrado y la administracion de datos
es para el usuario Registrado.

Autenticacion de usuarios por Usuario-Password: Proveera seguridad de

acceso al sitio para prevenir ingresos desautorizados. Servicio para el Usuario
Registrado.

Administracion de espacio propio: luego de la autenticacion e ingreso al sis-
tema (dependiendo del tipo de usuario), los clientes dispondran de un espacio
donde poder agregar y quitar productos/servicios como también modificar los
atributos del mismo. Servicio para el Usuario Registrado.

Venta de Productos Esta funcionalidad permite realizar la venta virtual de los
productos. A través de ella se seleccionan los productos a comprar para luego
confirmar la venta. Se encontraran listados todos los articulos comprados a fin
de que el usuario pueda revisarlo constantemente. Servicio para € Usuario
Registrado.

Contacto (contactenos): Se proveeran los datos necesarios para que el clien-
te se contacte con la empresa. Servicio para el Usuario Registrado y No Re-
gistrado

Administracion del espacio por parte del operador: teniendo en cuenta el
servicio contratado (si es un cliente Premium) el Administrador pasara a dise-

flar el espacio del cliente mediante directivas de éste Ultimo. Servicio para
Usuario Registrado.

Seccion de Eventos: Aqui es donde se publicaran los eventos vinculados al
tema de artes marciales y box. Servicio para el Usuario Registrado y No Re-
gistrado
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Desde el punto de vista de la empresa (BACK END):

El sistema proveera las siguientes funcionalidades:

Mantenimiento del catdlogo de productos: ABM de productos, con ajuste de
stock. Funcionalidad utilizada por usuario tipo Cliente (fabricantes u empresas)

Mantenimiento de datos de clientes: El alta de clientes la realiza el usuario
de tipo Administrador y los usuarios del tipo Cliente (fabricantes u empresas)
pueden modificar y eliminar sus datos del sistema.

Mantenimiento de datos de usuarios del sistema: ABM de usuarios. Funcio-
nalidad utilizada por el Administrador del sistema.

Actualizacion de eventos: La funcionalidad de eventos utilizada por usuarios
del tipo Webmaster.

Reportes: Se podra visualizar e imprimir reportes relativos a los movimientos
realizados por los clientes dentro del sistema. Funcionalidad habilitada para los
usuarios Administrador (podra visualizar las ventas del todo el sistema) y
Clientes (podra listar sus ventas por producto o fecha).

Informacién de Movimientos: Se notificara la adquisicion de productos a los
clientes y a las empresas por mail. Servicio para Usuario Registrado.

Gestionar Bitacora: De uso exclusivo del usuario Webmaster, el cual podra
ver y depurar las acciones realizadas por los demas usuarios. También tendra
la posibilidad de filtrar por acciones, fecha y por usuario

Control de acceso al sistema (Usuario-Password): Autenticacion tanto de

usuarios como de clientes para permitir los accesos correspondientes a cada
avatar del mismo. Usuarios Registrados en el sistema

Gestionar Publicidad: De uso exclusivo del usuario Webmaster, realizara el
ABM de de las publicidades del portal.
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8.9.3 Listade caracteristicas y funciones

Las funciones necesarias para satisfacer los requerimientos del cliente son los
siguientes:

Gestion de Usuario: Permitird la administracion de Usuarios del sistema

Gestion de Permisos: Permitird la administracion de permisos a los usuarios
del sistema.

Gestionar Publicidad: Permitira la administraciéon de las publicidad del portal.

Gestionar_Productos: Permitira la administracion de los productos de los
clientes en el sistema

Realizar Pedidos Online: Permite la adquisicion de uno o mas productos
publicados en el portal

Visualizar las ventas realizadas Se les informara a los clientes la cuando se
halla realizado una venta de sus productos.

Gestionar sus Propios Datos: Permitira a los clientes registrados poder ac-
tualizar sus datos y darse de baja cuando ellos deseen.

Sequridad: Se realizan varias tareas como: registro de las acciones de los
usuarios del sistema, backup y restore de los datos, asignacion de grupos de
permisos a los usuarios.

Para dllo el sistema contar4 con los controles predeterminados por Microsoft M-
sual Studio 2008 como por ejemplo:

Controles de Webforms:
Controles de Validacion:
Controles de Lista:
Controles de Datos
Otros Controles como Calendar, AdRotator, etc
También se utilizara Ajax, dado que permite crear aplicaciones Web interacti-

vas, sin necesidad de recargar toda la pagina para enviar y recibir informacién, aumen-
tando la interactividad, velocidad y usabilidad.
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8.9.4 Fueradel alcance

Las funciones o servicios que NO brinda el sistema son:

Modulo de compra: no se ocupa del proceso de reposicién de productos por
parte de nuestros clientes.

Modulo de facturacién: el sistema no se encarga de la facturaciéon de las ven-
tas ya que las mismas corren por cuenta de nuestros clientes.

Pago por medio del portal: El portal no interviene en el pago, en estos térmi-
nos se maneja entre los consumidores finales y las empresas u fabricantes.

Cobro a nuestros clientes: el cobro por los servicios a nuestros clientes no se
realiza por medio del portal.

Moderador_automatizado: el sistema no se encarga de verificar automatica-
mente palabras “indebidas” y/o productos o servicios no avalados por el nego-
cio. Se realizara de forma manual por el administrador del sistema.
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9 Andlisis

9.1 Casos de Uso por areas funcionales

Webmaster
Gestionar Publicidad
Gestionar Familia
Asignar Permisos
Gestionar Bitacora
Realizar Backup
Realizar Restore
Resetear Contrasefia

Administrador

Gestionar Usuario
Resetear Contrasefa
Asignar Usuario a Familia
Asignar Permiso a Usuario
Listar Pedidos

Gestionar Categoria
Gestionar Subcategoria
Listar Localidad

Clientes Fabricantes
Gestionar Datos
Gestionar Producto
Listar Pedidos

Listar Localidad
Resetear Contrasefa

Clientes

Listar Productos
Listar Empresas
Realizar Pedido
Gestionar Cliente
Listar Localidad
Resetear Contrasefa
Listar Pedido Cliente

Usuario Invitado
Listar Productos
Listar Empresas
Listar Localidad
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9.2 Listado de casos de uso

CU-001-001: Gestionar Familia

CU-001-002: Asignar Permisos

CU-001-003: Gestionar Bitacora

CU-001-004: Realizar Backup

CU-001-005: Realizar Restore

CU-001-006: Gestionar Publicidad
CU-001-007/002-002/003-007/004-005: Resetear Contrasefa

CU-002-001: Gestionar Usuario

CU-002-002: Asignar Usuario a Familia

CU-002-003: Asignar Permiso a Usuario
CU-002-004/003-003: Listar Pedidos

CU-002-005: Gestionar Categoria

CU-002-006: Gestionar Subcategoria
CU-002-007/003-004/004-006/005-003: Listar Localidad

CU-003-001: Gestionar Datos
CU-003-002: Gestionar Producto

CU-004-001/005-001: Listar Productos
CU-004-002/005-002: Listar Empresas
CU-004-003: Realizar Pedido
CU-004-004: Gestionar Cliente
CU-004-007 Listar Pedidos Cliente
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9.3 Diagrama de casos de uso por areas funcionales
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9.4 Especificacion del caso de uso

94.1

CU-001-001: Gestionar Familia

Caso de Uso: CU-001-001: Gestionar Familia

Descripcion: El actor gestiona las distintas familias del sistema, realizando las altas,
bajas y modificaciones de las mismas.

Actor: Webmaster

Precondiciones:

1.
2.

El actor ha ingresado en la pagina Web.
El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:
1. El Actor ingresa a la opcién de Gestionar Familia.
2. El Sistema muestra en pantalla las distintas Familias creadas en el sistema.
3. El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Fami-

o

lia”,”"Eliminar Familia”,”"Modificar Familia”

El Actor seleccionar el menu “Crear Familia”

El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta una
Familia

El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.

El Sistema valida los datos ingresados.

El Sistema verifica que la Familia no exista.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

. El Sistema indica la respuesta.

. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
. El Sistema registra el evento en Bitacora.

. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Alternativos:

© N O A

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Familia”

El actor selecciona una Familia de la lista informada por el sistema

El Sistema muestra un formulario con los datos requeridos para modificar una
familia.

El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.

(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Familia”

El actor selecciona una Familia de la lista informada por el sistema

El Sistema solicita confirmacion de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 11.
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Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
Referencias: Los CU Asignar Permisos a Familia y Asignar Familia a Usuario.

Disefio de la Interfaz:

Lista de Familia: muestra las familias activas del Sistema, los cuales se podran se-
leccionar.
Nombre: mostrara el nombre que se le asignara a la familia.

9.4.2 CU-001-002: Asignar Permisos a Familia

Caso de Uso: CU-001-002 Asignar Permisos a Familia

Descripcion: El actor desea asignar permisos a las familias en el sistema, de esta
forma poder administrar la seguridad del sistema.

Actor: Webmaster

Precondiciones:
1. Elactor ha ingresado en la pagina Web.
2. Elactor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.
3. Que existan Familias y permisos cargados en el sistema

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:
1. El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Familia
2. El Sistema despliega una lista con las distintas familias creadas en el sistema.
3. El Sistema muestra las opciones disponibles del modulo “Crear Familia”,
"Eliminar Familia”,"Modificar Familia”,”Asignar Permisos”
El Actor seleccionar la opcion de Asignar permisos.
El Actor selecciona una Familia.
El Sistema muestra en pantalla los distintos permisos para esa Familia.
El Sistema muestra las opciones de Vincula Permiso y Desvincula Permiso
El Actor seleccionar la opcién de Vincula de Permiso.
El Sistema despliega una lista con los permisos habilitados en el sistema.
0. El Sistema presenta las opciones de Aceptar o Cancelar.
1. El Actor selecciona un permiso de la lista.
2. El Actor acepta la operacion.
13. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
14. El Sistema registra el evento en Bitacora.
15. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
16. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

FERROONOD O A
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Flujos Alternativos:

(8.1) El Actor seleccionar la opcién “Baja Permiso”

El Sistema solicita la confirmacion de la operacion

El Actor confirma la operacion.

El Sistema elimina de la lista de permisos asignados a la Familia seleccionada.
Sigue paso 14.

. (10.1) EI Actor selecciona la opcion Cancelar.

6. Se vuelve al paso 9

POONPE

Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz:

Lista de Familia: muestra las familias activas del Sistema, los cuales se podran se-
leccionar.

Lista de Patentes: muestra las patentes del Sistema, los cuales se podran selec-
cionar

9.4.3 CU-001-003: Gestionar Bitacora
Caso de Uso: CU-001-003: Gestionar Bitacora

Descripcion: El actor ingresa a la bitacora con el fin de gestionar las operaciones que
se encuentran registradas

Actor: Webmaster

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.

2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

3. Que se hallan registrado operaciones previamente almacenadas en la bitacora.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:
1. El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Bitacora.
2. El Sistema muestra los registros almacenados por fecha.
3. El Actor selecciona la opcién de Consultar Bitacora.
4. El Sistema devuelve una pantalla de Consultar Bitacora, que incluye un calen-
dario por fechas, acciones y usuario.
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El Actor determina el rango de fechas a consultar, elige al usuario y/o acciones.
El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

© N O

Flujos Alternativos:

. (3.1) El actor selecciona la opcién Depurar Bitacora.

El Actor determina el rango de fechas a consultar, elige al usuario y/o acciones
gue desea filtrar.

3. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

4. El Sistema registra el evento en Bitacora

5. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

6. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

N -

Poscondiciones:

1. Se muestra la informacioén solicitada.
Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz:

Lista Acciones: se listaran todas las acciones registradas del Sistema.
Filtros: los filtros que se pueden utilizar en la bitacora son: fechas, acciones y
usuario.

9.44 CU-001-004: Realizar Backup
Caso de Uso: CU-001-004: Realizar Backup
Descripcion: El actor desea realizar un Backup de los Datos del Sistema

Actor: Webmaster

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.
2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta

opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;
1. El actor ingresa en la opcion de Realizar Back Up.
2. El sistema presenta la interfaz solicitada.

3. El actor selecciona la ruta de destino donde se guardara la copia, el nombre
de la misma Yy elige la opcion Back Up
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El sistema solicita confirmacion de la solicitud.

El actor acepta la confirmacion del sistema

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta
El sistema despliega mensaje de confirmacion de transaccion realizada
satisfactoriamente.

8. El sistema registra el evento en Bitacora

No ok

Flujos Alternativos:

1. (5.1) El actor cancela la confirmacion del sistema.
2. El sistemamuestra el modulo de backup.
3

(6.1) El sistema no pudo realizar la copia de seguridad de los datos y muestra
mensaje de error. “Error de back up”.

4. El sistema muestra el modulo de backup.

Poscondiciones:

1. El actor realizo una copia de seguridad del sistema
Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz:

Destino: se indicara la ubicacion fisica donde se almacenara el archivo de Backup.

9.45 CU-001-005:; Realizar Restore
Caso de Uso: CU-001-005: Realizar Restore
Descripcion: El actor desea realizar una restauracion de los Datos del Sistema.

Actor: Webmaster

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.
2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta

opcion.
Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:

1. Elactor ingresa en la opcion de Realizar Restore.

2. El sistema presenta la interfaz solicitada.

3. El actor selecciona la ruta de destino donde se encuentra guardada la copia, y
elige la opcion Restore.

4. El sistema solicita confirmacion de la solicitud.
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5. El actor acepta la confirmacion del sistema

6. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta

7. El sistema despliega mensaje de confirmacion de transaccion realizada
satisfactoriamente.

8. El sistema registra el evento en Bitacora

Flujos Alternativos:

1. (5.1) El actor cancela la confirmacion del sistema.

2. El sistema muestra el modulo de Restore.

3. (6.1) El sistema no pudo realizar la restauracion de los datos y muestra men-
saje de error. “Error de Restore”.

4. El sistema muestra el modulo de Restore.

Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
Referencias: Ninguno

Disefo de Interfaz:

Ubicacioén: se indicara la ubicacion fisica donde se almacenara el archivo de Bac-
kup.

946 CU-001-006: Gestionar Publicidad

Caso de Uso: Cu-0001-006: Gestionar Publicidad

Descripcion: El actor gestiona las distintas publicidades del sistema, realizando las
altas, bajas y modificaciones de las mismas.

Actor: Webmaster

Precondiciones:

1. Elactor haingresado en la pagina Web.
2. Elactor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;
1. El Actor ingresa a la opcién de Gestionar Publicidad.
2. El Sistema muestra en pantalla las distintas Publicidades creadas en el siste-
ma.
3. El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Publi-
cidad”,”Eliminar Publicidad”,”"Modificar Publicidad”.
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oA

ERBROO~NO

0.
1.
2.
13.
14.

El Actor seleccionar el menu “Crear Publicidad”

El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta una
Publicidad.

El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.

El Sistema valida los datos ingresados.

El Sistema verifica que la Publicidad no exista.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
El Sistema indica la respuesta.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
El Sistema registra el evento en Bitacora.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Flujos Alternativos:

1.
2.
3.

©No Ok

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Publicidad”

El actor selecciona una Publicidad de la lista informada por el sistema

El Sistema muestra un formulario con los datos requeridos para modificar una
Publicidad.

El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.

(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Publicidad”

El actor selecciona una Publicidad de la lista informada por el sistema

El Sistema solicita confirmacion de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 11.

Poscondiciones:

1.

Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos

Referencias: Ninguna

Disefo de Interfaz:

Listan de Publicidades: muestra las publicidades del Sistema, los cuales se podran
seleccionar.

Descripcion: EI nombre de la publicidad.
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9.47 CU-001-007/002-002/003-007/004-005: Resetear Contrasena

Caso de Uso: CU-001-007/002-002/003-007/004-005: Resetear Contrasefna

Descripcion: El actor podra resetear su contrasefia que se encuentra ingresada en el
sistema.

Actor: Webmaster/Administrador/Cliente Fabricante/Cliente

Precondiciones:

1.
2.

3.

El actor ha ingresado en la pagina Web.

El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

El Actor deberd ingresar a su Avatar y elegir la opcién de cambiar clave

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;

ONogA~AWNE

El Actor ingresa los datos correspondientes para modificar su clave.

El Sistema vélida los datos ingresados.

El Sistema verifica que el Actor haya ingresado su contrasefia actual.
El Sistema cifra los datos sensibles.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
El Sistema registra el evento en Bitacora.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Flujos Alternativos:

NS

o

(2.1)El Sistema verifica que los datos ingresados no son validos

El Sistema informa al Actor.

El Sistema muestra la pagina con los datos previamente cargado.

(3.1) El Sistema verifica que el usuario ingreso un dato erréneo necesario para
autenticar su identidad.

El Sistema muestra el mensaje informando lo ocurrido.

El Actor visualiza el mensaje en la pagina.

Poscondiciones:

1.

Se modifico la clave del actor.

Referencias: Ninguna

Disefio de Interfaz:

Clave antigua: se debe asignar la clave actual del usuario.
Nueva Clave: debe ingresar la nueva clave que desea el usuario.
Repetir Clave: se debera repetir la nueva clave del usuario.
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9.4.8 CU-002-001: Gestionar Usuario

Caso de Uso: CU-002-001: Gestionar Usuario

Descripcion: El actor gestiona los distintos usuarios del sistema, realizando las altas,
bajas y modificaciones de los mismas.

Actor: Administrador

Precondiciones:

1. Elactor haingresado en la pagina Web.
2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:

WP

oA

ERBROONO

0.
1
2.
13.
14.
15.

El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Usuario.

El Sistema muestra en pantalla los distintos Usuarios creadas en el sistema.
El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Usua-
rio”,”"Eliminar Usuario”,”"Modificar Usuario”.

El Actor seleccionar el menu “Crear Usuario”

El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta un
Usuario.

El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.

El Sistema valida los datos ingresados.

El Sistema verifica que el Usuario no exista.

El Sistema cifra los datos sensibles.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema indica la respuesta.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema registra el evento en Bitacora.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Flujos Alternativos:

1.
2.
3.

© N O A

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Usuario”

El actor selecciona un Usuario de la lista informada por el sistema

El Sistema muestra un formulario con los datos requeridos para modificar un
Usuario.

El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.

(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Usuario”

El actor selecciona un Usuario de la lista informada por el sistema

El Sistema solicita confirmacién de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 11.
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Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
2. El usuario esta apto para asignarle una familia.

Referencias: CU Listar Localidad

Disefo de Interfaz:

Lista de Usuarios: muestra las familias del Sistema, los cuales se podran seleccio-
nar.

Los campos de datos a crear o modificar son:

Usuario: se especificara el alias del usuario.

Clave: se debe asignar una clave al usuario para poder ingresar al Sistema.
Repetir Clave: se debera repetir la clave asignada al usuario.

Teléfonos: se debe especificar por lo menos un teléfono.

Localidad: se debe seleccionar una localidad a la que perteneciente.
Direccion: indicar la direccion de residencia del usuario.

Mail: indicar un correo electrénico

Tipo Usuario: Empresa o Persona

Si el Tipo Usuario es Persona se completan los siguientes datos:
Nombre: se especificara el nombre del usuario

Apellido: se especificara el apellido del usuario

DNI: se cargara el documento de identidad del usuario

Si es Fabricante/Empresa

Razdn Social: se especificara la Razon Social del usuario.
DNI: se cargara el CUIT del usuario
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9.4.9 CU-002-002: Asignar Usuario a Familia

Caso de Uso: CU-002-002 Asignar Usuario a Familia

Descripcion: El actor desea asignar usuarios a las familias en el sistema, de esta
forma poder administrar la seguridad del sistema.

Actor: Administrador

Precondiciones:

1.
2.

3.

El actor ha ingresado en la pagina Web.

El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Que existan usuarios y familias cargados en el sistema

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:
1. El Actoringresa a la opcién de Seguridad
2. El Sistema muestra las opciones disponibles del modulo.
3. El Actor seleccionar la opcién de Gestionar Usuario.
4. El Sistema despliega una lista con los distintos usuarios creados en el sistema.
5. El Actor selecciona un Usuario.
6. EIl Actor seleccionar la opcién Asignar Usuario a Familia.
7. El Sistema muestra en pantalla un listado con las distintas Familias a las que
pertenece el usuario.
. El Sistema muestra las opciones de Vincular a Familia y Desvincular a Familia
9. El Actor seleccionar la opcion de Vincular a Familia.
10. El Sistema despliega una lista con las Familias creadas en el sistema.
11. El Sistema presenta las opciones de Aceptar o Cancelar.
12. El Actor selecciona una Familia de la lista.
13. El Actor acepta la operacion.
14. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
15. El Sistema registra el evento en Bitacora.
16. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
17. El Actor visualiza sus datos en la pagina.
Flujos Alternativos:
1. (8.1) El Actor seleccionar la opciéon “Desvincular a Familia”
2. El Sistema solicita la confirmacion de la operacion
3. El Actor confirma la operacion.
4. El Sistema desvincula de la lista de Usuarios asignados a la Familia seleccio-
nada.
5. Sigue paso 14.
6. (13.1) El Actor selecciona la opcion Cancelar.
7. Sevuelve al paso 7.

Poscondiciones:

1.

Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
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Referencias: CU Gestionar Familia y Gestionar Usuario

Disefio de la Interfaz:

Lista de Usuarios: muestra los usuarios activos del Sistema, los cuales se podran
seleccionar

Lista de Familia: muestra las familias activas del Sistema, los cuales se podran se-
leccionar.

9.4.10 CU-002-003: Asignar Permiso a Usuario
Caso de Uso: CU-002-003 Asignar Permiso a Usuario

Descripcion: El actor desea asignar permisos a los usuarios en el sistema, de esta
forma poder administrar la seguridad del sistema.

Actor: Administrador

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.

2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

3. Que existan usuarios y permisos cargados en el sistema

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;

El Actor ingresa a la opcién de Seguridad

El Sistema muestra las opciones disponibles del modulo.

El Actor seleccionar la opcion de Gestionar Usuario.

El Sistema despliega una lista con los distintos usuarios creados en el sistema.
El Actor selecciona un Usuario.

El Actor seleccionar la opcién Asignar Permiso a Usuario.

El Sistema muestra en pantalla un listado con los distintos permisos que posee el
usuario.

El Sistema muestra las opciones de Vincular a Permiso y Desvincular a Patente.
El Actor seleccionar la opcion de Vincular a Permiso.

10. El Sistema despliega una lista con los Permisos creados en el sistema.

11. El Sistema presenta las opciones de Aceptar o Cancelar.

12. El Actor selecciona un permiso de la lista.

13. El Actor acepta la operacion.

14. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

15. El Sistema registra el evento en Bitacora.

16. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

17. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

NogakrwbhrE
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Flujos Alternativos:

1. (8.1) El Actor seleccionar la opcién “Desvincular a Permiso”

2. El Sistema solicita la confirmaciéon de la operacion

3. El Actor confirma la operacion.

4. El Sistema desvincula de la lista de Permisos asignados al Usuario selecciona-
do.

5. Sigue paso 14.

6. (12.1) El Actor selecciona la opcion Cancelar.

7. Se vuelve al paso 10.

Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
Referencias: CU Gestionar Usuario

Disefio de la Interfaz:

Lista de Usuarios: muestra los usuarios activos del Sistema, los cuales se podran
seleccionar

Lista de Patentes: muestra las patentes del Sistema, los cuales se podran selec-
cionar
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9.4.11 CU-002-004/003-003: Listar Pedidos

Caso de Uso: CU-002-005 Listar Pedidos

Descripcion: El actor desea listar los Pedidos de los clientes del sistema, de esta
forma poder saber las transacciones realizadas por los mismos.

Actor: Administrador/Clientes Fabricantes

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.

2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

3. Que se hayan realizado ventas de los clientes en el sistema

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico, y Realizar Pedido.

Flujo Basico;
1. El Actor ingresa a la opcién de Administrar Informes
2. El Sistema muestra las opciones disponibles del modulo.
3. El Actor seleccionar la opcion de Listar Pedidos.
4. El Sistema despliega una pantalla para listar los pedidos por codigo o la razéon

social del Fabricante.

El Actor ingresa alguno de los datos solicitados.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

© N o

Flujos Alternativos:

1. (3.1) El actor selecciona cancela la operacion. El sistema cierra la pantalla 'y
vuelve a la anterior

Poscondiciones:

1. Se listaron los pedidos realizados.

Referencias: CU Realizar Pedido

Disefio de la Interfaz:

Lista de Pedidos: muestra los pedidos realizados a los fabricantes del sistema.

Filtros: Se puede filtrar por los campos: Cédigo o Raz6n Social.
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9.4.12 CU-002-005: Gestionar Categoria

Caso de Uso: CU-002-006: Gestionar Categoria

Descripcion: El actor desea gestionar las distintas Categorias de los productos en el
gue se han registrado en el sistema, realizando la creacion, modificacién y eliminacion
de las mismas.

Actor: Administrador

Precondiciones:

1.
2.

El actor ha ingresado en la pagina Web.
El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:

1
2.

oA

ERBOONS

0.
1
2.
13.
14.

El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Categoria.

El Sistema muestra en pantalla las distintas Categorias registradas en el siste-
ma.

El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Cate-
goria”,"Eliminar Categoria”,”"Modificar Categoria”.

El Actor seleccionar el menu “Crear Categoria”

El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta una
Categoria.

El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.

El Sistema valida los datos ingresados.

El Sistema verifica que la Categoria no exista.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema indica la respuesta.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema registra el evento en Bitacora.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Flujos Alternativos:

1.
2.
3.

© N O A

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Categoria”

El actor selecciona una Categoria de la lista informada por el sistema

El Sistema muestra un formulario con los datos requeridos para modificar una
Categoria.

El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.

(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Categoria”

El actor selecciona una Categoria de la lista informada por el sistema

El Sistema solicita confirmacion de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 11.
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Poscondiciones:
1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos

Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz:

Lista de Categoria: muestra las categorias activas del Sistema, los cuales se
podran seleccionar.

Descripcion: se asignara el nombre a la categoria.

9.4.13 CU-002-006: Gestionar Subcategoria

Caso de Uso: CU-002-006: Gestionar Subcategoria

Descripcion: El actor desea gestionar las distintas Subcategoria de los productos en
gue se han registrado en el sistema, realizando la creacion, modificacion y eliminacion
de las mismas.

Actor: Administrador

Precondiciones:
1. Elactor haingresado en la pagina Web.
2. Elactor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.
3. Que exista una Categoria en el sistema.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;
1. El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Subcategoria.
2. El Sistema muestra en pantalla las distintas categorias y subcategoria registra-
das en el sistema.
3. El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Sub-
categoria”,”Eliminar Subcategoria”,”"Modificar Subcategoria”.
El Actor seleccionar el menu “Crear Subcategoria”
El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta una
Subcategoria.
El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.
El Sistema valida los datos ingresados.
El Sistema verifica que la Subcategoria no exista.
El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
0. El Sistema indica la respuesta.
1. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
2. El Sistema registra el evento en Bitacora.
13. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
14. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

oA
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Flujos Alternativos:

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Subcategoria”

wN

Subcategoria.
El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.
(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Subcategoria”

El Sistema solicita confirmacion de la operacion.
El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 11.

© N> OA

Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
Referencias: CU Gestionar Categoria

Disefio de la Interfaz:

El actor selecciona una Subcategoria de la lista informada por el sistema
El Sistema muestra un formulario con los datos requeridos para modificar una

El actor selecciona una Subcategoria de la lista informada por el sistema

Lista de Categoria: muestra las subcategorias activas del Sistema, los cuales se

podran seleccionar.

Lista de Subcategoria: muestra las subcategorias activas del Sistema, los cuales

se podran seleccionar.

Descripcion: se asignara el nombre a la subcategoria.
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9.4.14

CU-002-007/003-004/004-006/005-003: Listar Localidad

Caso de Uso: CU-002-007/003-004/004-006/005-003 Listar Localidad

Descripcion: El actor desea listar las localidades ingresadas en sistema

Actor: Administrador/Clientes Fabricantes/Clientes/Invitados

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.
2. Que se encuentren ingresadas las localidades en el sistema.

Disparador: Los Cu de Gestionar Usuario, Gestionar Datos, y el primer paso del Flujo

Basico.

Flujo Basico;

AN

5
6.
7.
8

El Actor ingresa a la opcion de Administrar Informes
El Sistema muestra las opciones disponibles del modulo.
El Actor seleccionar la opcion de Listar Localidades
El Sistema despliega una pantalla para listar las localidades por cédigo o des-

cripcion.

El Actor ingresa alguno de los datos solicitados.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Flujos Alternativos:

1. (3.1) El actor selecciona cancela la operacion. El sistema cierra la pantalla y
vuelve a la anterior

Poscondiciones:

1. Se listaron las localidades del sistema.

Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz:

Lista de Localidad: muestra las localidades del Sistema.

Pagina 137 de 204




UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 138 de
204

9.4.15 CU-003-001: Gestionar Datos

Caso de Uso: CU-003-001: Gestionar Datos

Descripcion: El actor desea gestionar los distintos datos del cliente que se han regis-
trado en el sistema, realizando las bajas y modificaciones de los mismas.

Actor: Cliente Fabricante

Precondiciones:

1.
2.

3.

El actor ha ingresado en la pagina Web.

El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Que exista al menos un cliente cargado en el sistema.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;
1. El Actor ingresa a la opcién de Gestionar Datos.
2. El Sistema muestra en pantalla los datos del cliente registrado en el sistema.
3

El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu:”Eliminar Da-
tos” o "Modificar Datos”.

El Actor seleccionar el mena “Modificar Datos”

El sistema muestra un formulario con los datos actuales del cliente.

El Actor ingresa los nuevos datos correspondientes y los confirma.

El Sistema valida los datos ingresados.

El Sistema indica la respuesta.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

. El Sistema registra el evento en Bitacora.
. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Alternativos:

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Datos”

El actor selecciona un Cliente de la lista informada por el sistema
El Sistema solicita confirmacion de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 7.

Poscondiciones:

1.

Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos

Referencias: Ninguna.

Disefio de la Interfaz

Clave: se debe asignar una clave al usuario para poder ingresar al Sistema.
Repetir Clave: se debera repetir la clave asignada al usuario.

Teléfonos: se debe especificar por lo menos un teléfono.

Localidad: se debe seleccionar una localidad a la que perteneciente.
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Direccion: indicar la direccion de residencia del usuario.
Mail: indicar un correo electrénico

Si el Tipo Usuario es Persona se completan los siguientes datos:
Nombre: se especificara el nombre del usuario

Apellido: se especificara el apellido del usuario

DNI: se cargara el documento de identidad del usuario

Si es Fabricante/Empresa

Razdn Social: se especificara la Razon Social del usuario.
DNI: se cargara el CUIT del usuario

9.4.16 CU-003-002: Gestionar Producto

Caso de Uso: Cu-0003-002: Gestionar Producto

Descripcion: El actor gestiona los distintos productos en el sistema, realizando las
altas, bajas y modificaciones de los mismos.

Actor: Cliente Fabricante

Precondiciones:

1. Elactor haingresado en la pagina Web.
2. Elactor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;
1. El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Producto.
2. El Sistema muestra en pantalla los distintos Producto creados en el sistema.
3. El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Pro-
ducto”,”Eliminar Producto”,”"Modificar Producto”.
El Actor seleccionar el menu “Crear Producto”
El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta un
Producto.
El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.
El Sistema valida los datos ingresados.
El Sistema verifica que el Producto no exista.
El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
0. El Sistema indica la respuesta.
1. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
2. El Sistema registra el evento en Bitacora.
13. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
14. El Actor visualiza sus datos en la pagina.
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Flujos Alternativos:

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Producto”

El actor selecciona un Producto de la lista informada por el sistema

El Sistema muestra un formulario con los datos requeridos para modificar un
Producto.

El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.

(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Producto”

El actor selecciona un Producto de la lista informada por el sistema

El Sistema solicita confirmacion de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 11.

wn e
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Poscondiciones:

1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos
Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz

Lista de Productos: muestra los productos activos del Sistema, los cuales se
podran seleccionar.

Descripcion: se debe especificar el nombre del producto.

Marca: se debe especificar la marca del producto.

Precio Unitario: se debe especificar el precio del producto.
Cantidad: se debe especificar la cantidad disponible del producto.
Subcategoria: se debe especificar la subcategoria del producto.
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9.4.17 CU-004-001/005-001: Listar Productos

Caso de Uso: CU-004-001 Listar Productos
Descripcion: El actor desea listar los productos cargados en el sistema.
Actor: Clientes/Usuario Invitado

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.
2. Que hayan productos ingresados en el sistema

Disparador: Los CU Gestionar Producto, Realizar Pedido, y el primer paso del Flujo
Basico.

Flujo Basico;

El Actor ingresa a la opcién de Listar Productos.

El Sistema despliega una pantalla para listar los productos por categoria, o por
precio.

El Actor ingresa alguno de los datos solicitados.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema devuelve los datos cargados del Actor.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

N

LI

Poscondiciones:

1. Se listan los productos en el sistema.
Referencias: Ninguna.

Disefio de la Interfaz

Lista de Productos: muestra los productos activos del Sistema, los cuales se
podran seleccionar.
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9.4.18 CU-004-002/005-002: Listar Empresas

Caso de Uso: CU-004-002 Listar Empresas
Descripcion: El actor desea listar los fabricantes cargadas en el sistema
Actor: Clientes

Precondiciones:
1. El actor ha ingresado en la pagina Web.
2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.
3. Que se hayan fabricantes registradas en el sistema.

Disparador: Los CU Realizar Pedido, y el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico;

El Actor seleccionar la opcién de Listar Empresas.

El Sistema despliega una pantalla para listar los fabricantes por nombre o lo-
calidad.

El Actor ingresa alguno de los datos solicitados.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

El Actor visualiza sus datos en la pagina.

N e

ook w

Poscondiciones:

1. Se listan los fabricantes en el sistema.
Referencias: Ninguna.

Disefio de la Interfaz

Lista de Empresas: muestra las distintas empresas y fabrincates activos del Siste-
ma, los cuales se podran seleccionar.
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9.4.19 CU-004-003: Realizar Pedido

Caso de Uso: Cu-0004-003: Realizar Pedido

Descripcion: El actor registrado puede realizar el pedido del producto o la adquisicion
del servicio

Actor: Cliente

Precondiciones:

1.
2.
3.
4.

El actor ha ingresado en la pagina Web.

El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Las empresas tienen stock de los productos que promocionan.

Los términos y condiciones de pago de cada empresa estan enunciados en
cada espacio

Disparador: El primer paso6 del Flujo Basico.

Flujo Basico:

1. El Actor ingresa a la opcion de Mis Pedidos

2. El Sistema muestra en pantalla la lista de pedidos realizados y el estado de los
mismos, ademas muestra una seccion con un buscador de empresas y produc-
tos.

3. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

4. El Sistema lista los productos disponibles.

5. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

6. El actor selecciona el producto de la empresa seleccionada.

7. El Sistema procesa la solicitud agregando al carrito el producto en cuestién y
permitiendo al actor continuar realizando el pedido o finalizar el pedido en
cuestion.

8. El Actor confirma la operacion.

9. El Sistema devuelve una pantalla con la informacion de la empresa vendedora,
gue incluira opciones de pago, informacion de contacto y el tiempo limite de la
transaccion para ser concluida.

10. El Actor recibe el siguiente mensaje: “la operacion ha sido exitosa. Usted ha
recibido un email con las condiciones y forma de pago”. A la misma vez, el sis-
tema le manda un email al comprador con la misma informacién

11. El Actor confirma el mensaje para continuar.

12. El Sistema registra el evento en Bitacora.

13. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

14. El Sistema devuelve al usuario a su menu principal.
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Flujos Alternativos:

1. (8.1) El Actor canela la operacion.
2. El Sistema devuelve al usuario a su menu principal.

Poscondiciones:

1. El Actor recibe las condiciones y formas de pago.
2. Se informa a la empresa/s el pedido de sus producto/s

Referencias: Ninguna

Disefio de la Interfaz

Lista de Pedidos: muestra los pedidos realizados por el usuario registrado. los cua-
les se podran seleccionar.

Lista de Productos: muestra los productos activos registrados en el sistema, los
cuales se podran seleccionar.

Lista de Producto por Empresa: muestra los productos de una determinada empre-
sa registrada en el sistema, los cuales se podran seleccionar.

Cantidad: se debe especificar la cantidad solicitada del producto.
Fecha: se debe especificar la fecha de la realizacion del pedido.
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9.4.20 CU-004-004: Gestionar Cliente

Caso de Uso: CU-0004-004: Gestionar Cliente

Descripcion: El actor gestiona su perfil en el sistema, realizando las altas, bajas y
modificaciones de sus datos en el sistema.

Actor: Clientes

Precondiciones:

1.
2.

El actor ha ingresado en la pagina Web.
El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico.

Flujo Basico:

WP

oA

El Actor ingresa a la opcion de Gestionar Cliente.

El Sistema muestra en pantalla las distintas opciones en el sistema.

El Sistema muestra las opciones correspondientes a dicho menu: “Crear Clien-
te”,”Eliminar Cliente”,”"Modificar Cliente”.

El Actor seleccionar el menu “Crear Cliente”

El sistema muestra un formulario con los datos requeridos para dar de alta un
Cliente.

El Actor ingresa los datos correspondientes y los confirma.

El Sistema valida los datos ingresados.

El Sistema verifica que el Cliente no exista.

El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.

. El Sistema indica la respuesta.

. El Sistema crifra los datos sensibles.

. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
. El Sistema registra el evento en Bitacora.

. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.

. El Actor visualiza sus datos en la pagina.

Flujos Alternativos:

Nk~ WNE

-

(3.1) El Actor seleccionar el menu “Modificar Cliente”

El Sistema muestra los datos del actor para poder ser modificados.
El actor realiza las modificaciones, y las confirma. Sigue en paso 11.
(3.2) El Actor seleccionar el menu “Eliminar Cliente”

El Sistema le muestra los datos de su perfil al Actor

El Actor selecciona la opcién para darse de baja.

El Sistema solicita confirmacion de la operacion.

El Actor confirma la operacion realizada. Sigue en paso 12.
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Poscondiciones:
1. Los cambios aplicados se reflejan en la Base de Datos

Referencias: Registrar en Bitacora

Disefio de la Interfaz:

La interfaz tendr& los siguientes campos:

Usuario: se especificara el alias del cliente.

Clave: se debe asignar una clave al usuario para poder ingresar al Sistema.
Repetir Clave: se deberd repetir la clave asignada al usuario.

Teléfonos: se debe especificar por lo menos un teléfono.

Localidad: se debe seleccionar una localidad a la que perteneciente.
Direccion: indicar la direccién de residencia del usuario.

Mail: indicar un correo electrénico

Nombre: se especificara el nombre del usuario

Apellido: se especificara el apellido del usuario

DNI: se cargara el documento de identidad del usuario

9.4.21 CU-004-007: Listar Pedido Cliente

Caso de Uso: CU-004-007 Listar Pedidos Cliente

Descripcion: El actor desea listar los Pedidos de los clientes del sistema, de esta
forma poder saber los productos adquiridos por los mismos.

Actor: Clientes

Precondiciones:

1. El actor ha ingresado en la pagina Web.

2. El actor ingreso al sistema y cuentas con los privilegios para ingresar a esta
opcion.

3. Que se hayan realizado ventas de los clientes en el sistema

Disparador: Es el primer paso del Flujo Basico, y Realizar Pedido.

Flujo Basico;
1. El Actoringresa a la opcién de Administrar Informes
2. El Sistema muestra las opciones disponibles del modulo.
3. El Actor seleccionar la opcion de Listar Pedidos.
9. El Sistema despliega una pantalla para listar los pedidos por cédigo o datos del

cliente.
10. El Actor ingresa alguno de los datos solicitados.
11. El Sistema se conecta al motor de base de datos y ejecuta la consulta.
12. El Sistema muestra un mensaje de respuesta.
13. El Actor visualiza sus datos en la pagina.
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Flujos Alternativos:

1. (3.1) El actor selecciona cancela la operacion. El sistema cierra la pantalla y
vuelve a la anterior

Poscondiciones:

1. Se listaron los pedidos realizados.

Referencias: Ninguna

Diseino de la Interfaz:

Lista de Pedidos: muestra los pedidos realizados a los fabricantes del sistema.
Filtros: Se puede filtrar por los campos:
Cddigo de Usuario: se especifica el codigo del cliente.

Usuario: se especifica el nombre de usuario del cliente
DNI: se cargara el documento de identidad del usuario

Pagina 147 de 204




UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 148 de
204

9.5 Diagrama de Clases por area funcional

Diagrama de Clase de Negocio

class Negocio

Sistema::Localidad

+ I|dLocalided: integer
+ Desoipcion: string
+ Aclivo: boclean

+ Listarlocalidad () : List of {Localidad)
+ ListarlocalidadxUsuari

isuario) : Localidad

Sistema::Publicidad

+

+*

Desoripcion: String
IdPublicidad: Integer
Usuario: Usuaric

LR SR

CrearPublicidad{Publicidad) : Boclean
MedificarPublicidad{Publicidad) : Boolean
EliminarPublicidad{Publicidad) : Boolean
ListarPublicidad() : List of {Puklicidad)
Listar{Publicidad) : Publicidad
Verificar|Publicidad) : Boolean

Sistema::Tipolsuario

+

+ |dTipoUsuaria: integer

Desgripcion: string

+ Activo: boclean

+ ListarTipoUsuaric{) : List of (TipoUsuaria)

Sistemna::Cliente

+

Mombre: string
Apellido: sting

F

Listarclientes() : List of {Cliente)
MedificarCliente{) : Cliente
Werificar{Cliente) : Boolean

Sistena::Telefono Sistema:Pedido
+ |d: Integer + |dPedido: Integer
- Mumero: String + MontoTotal: Double
+ FecheCompra: dstetime
+ CreasrTelefono{Telefono) | Boolean + IdUsuario: Usuario
+ EliminarTel{Telefono) : Boolean + Activo: boolean
+ MaodificarTel{Telefono) : Boolean
+ ListarTel{Usuaric) : Boclean + CrearPedido{Pedido) : Booclean
+ EliminarPedido{Pedido) : Boolean
+ MoficarPedido{Pedido) : Boolean
+ ListarPedid List of {Pedidao)
+ Listar[Pedid Pedido
Sistema::Usuario
+ IdUsuario: integer : :
+ Usuaric: string Sisterna::DetallePedido
P ing + Active: Boolean
: a‘:fﬁ:tz?ﬁgsmng + Cantidad: Integer
i : : : + Fecha: Datatime
+ [dTipoUsuaric: TipoUsuario + IdDetslle: Integer
] IdLocalidad: Localidad + [dProduco: Produco
. Bado + IdFedido: Fedido
B ﬂ.ﬂll":}: EI.GGIEE" + PrecicUnitario: Double
+ Tipo: Sting
/0 G == | st OF (Telafono) + CresrDetsllePed|{DetallePedido) : Boolean
= < 3 SN + EliminarDetallePed{DetallePedide) | Boolean
: ;::ﬁiﬂfl E{U;';::E-'HH“'E“ + ModificarDetallePed(Detall=Pedids) | Boolzan
i EIimi‘nsr'Ususris'-' LR + ListarDetallePed!) : List of (DetallePedido)
= AT T + Listar|DetallePed : DetallePedido
+ Listar{Usuari Usuario
+ ListarUsuario {] ist of (Usuario)
+ Modificar[Usuario) : Boolean
+ Werificar{Usuaric) : Bolean
Sistemna::Producto
+ Aglivo: boclean
+ Desoipcion: String
+ Fabricante: Fabricante
: i + |dProducio: Integer
FREEE AL E + |dSubCsategoria: SubCategoria
+ RazonSocial: sting + |dUsuaric: Usuaric
+ Cuit: String B PrecioUnitaric: Double
+ EliminarFabricante({Fabricante) : Fabricante + CrearProducto(Froducto) : Boolean
+ ListarFabricante({Fabricante) : Fabricante + MedificarFroducto{Froducto) : Boclean
+ ListarFabricantes st of (Fabricante) + BajaFroducto|Froducto] - Beolean
+ MeodificarFabricante(Boolean) : Fabricante + ListarProducta() : list of [Producto)
+ Verificar{Fabricante) : Boolean + Listar(Preducto) : Producto

1 - Sistema:: SubCategoria
Sistena::Categoria =
+ =goria; | r
+ |dCategoria: integer IdSLIb‘CEL.QEfIE. Inte-gE
5 R + |dCategoria: Categoria
+ Desoipcion: string i LT
+ Aclive: boolean b % =
+ Aglive: boclean
+ CrearCategoria{Categoria) | Boolean
e i St = 7 + CrearSubcategoria{Subcategoria) | Boolean
+ BajaCstegoris{Categoria oolean 5 2
S Tl i, + BajaSubcategoria{Subcategoria) : Boclean
+ MeodificarCategoria(Categoria) . Boolean = 2 2
: : 2 2 i + ModificarSubcategoria{Subcategoria) : Boolean
+ ListarCategoris List of (Categoria) , ghichs 5 i
5 =y ey 2 + ListarSubcategoria() : List of (SubCategoria)
+ Listar{Categeria) | Categoria : 3 E
TR 3 + Listar{Subcategori Subcategoria
+ Veificar(Categoria) : Boolean on g
+ Verificar/SubCategoria) : Boolesn
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Diagrama de Clase de Sequridad
class Sequridad
Sistema;:Familia

Sistema;:Patente

|dPatente; int
Desmipcion: char
|dUsusrio: Usuario

it ok oyt e Tl s e

AsignarPatente(Familia, List of (Patente]) : boolean
AsignarPat!suario{Ususrio, List of (Patente)) ; Boolean
DesasignarPatente(Familia, List of (Patente]) : Boolean

DesasignarPetlsu{Usaurio, List of (Patente)) : void

Listar[Patente) : Patente
ListarPatente() : List of (Patente)
SeleccicnarPat{Patents) : Boolean

Sistema::Bitacora

+ |dBitacora: integer
+ Feche: datatime

|dUsuario; Usuario
Operacion: Sfring

ok o e

BuscarBitacors(String, Usuario, Date) : Boolean

ConsultarBitacora() : List of (Bitacora)
DepurarBitacora|Bitacora) ; Boolean

ListarBitacora(Bitacora) : List of (Bitacora)
RegistarBitacora(Date, String, Ususario) : Boolean

+ Desoipcion: string
+ |dFamilia: integer
+ |dPstente: List of (Patente)
ldUsuario: Ususrio

4

Sistema;:Accesoa Datos

StrCx Sfring
Ok: Siring
DataBet: Dataset

Consulta(String, Hashtable) : Dataset
EsoribirHashtable, String) : Boolean

AsignarFamiliaf) : Boolean
BajaFamilia(Familia) : boolean
CrearFamilia{Femilis) : boolean
DesasignarFamlia() : Boolean
Listar[Familia) : Familia

ListarFamilia() : list of (Familia)
ListarPatentexFlia (Familia) : List of [Patente)
MedificarFamilia{Familia) : boclean
SeleccionarFamilialFamilia) : Familia
Verificar(Familia) : Boolean

* o o A ko o+

Sistema::Usuario

+ + + + + A+ o+

+ + +

dUsuario: integer

Usugric: string

Password: string

Direccion: string

mail: string

ldTipoUsuario; TipoUsuario
ldLocalidad: Lomlidad
[dEstada: Estado

Activo: Boolean

Tipo: String

Telefono: List Of (Telefona)

+ 4+ 4+ o+

CambiarClave|l/suario) : Boolean
Crear{lUsuario) : Boolean
Eliminar(suaric) : Boolean
Listar{Usuario) : Lsuario
Listarlsuario () ; List of (Usuario)
Medificar{Ususrio) : Boolean
Verificar|Usuario) : Bolean

Sistema::Encriptar

+ Cifrar{String) : String
+ Descifrar|String) : String

Sistema::
BackupRestore

e

Baze: string
File: string
Server: sfring

+ -

&+

Badkup() : Boolean
Restore() : Boolean

+
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9.6 Diagrama de

9.6.1

secuencia

Gestionar Familia

=d Gestionar Familia -

Gestionar Familia

g

IS

Wrebmaster
1

SistemaiAcceso a
Datos

winterfaces Sistema::Familia

SistemaieUl

Sisterna::Bitacora

! Gestionar Familiad

] 1
W= ListarF amilial :list of (Familia)

= r ——————————

\
B o nsultarSting, Hashtable) ;D atasst
(l -

List Of FamiliaQ

I
| |
| |
| |
b= — — I |
| |
Ingreso de datost o ! !
» i i
ij_‘.—_l\ferificar Hombred : :
CrearFamiliatFamilia) : | |
boolean ! EszcribimHaszhtable, :
String) :Boolean |
ok
b — - L
i
Fantalla actualizadag | I
R | |
alt (2.1) Opsion Modificar Familia 7 | | |
T I I |
Selecsinnar Familiag | I I
| |
Listan(F amilia) :Familia_ | | |
U ConsultarString, Hashtable) :Dataset :
—
o e o o |
|- _ _Familiag _ _ _ i
Familia |
=== N 1 1
L] | | |
ModificarF amilia ! ! ! !
2 -t 1 1 1
| | |
WerificarDates) | I I
1 1 I
adificarF amilialF amilia) -hanlean | |
- | |
' |
EseribinHazhtable, Sting) Boslean 1
= 1
_____ L L VI |
|
RegistarBitacoraate, String, Usuarie) :Boolean !
-
oKD
I o T T T T T ‘U
Fantalla Actualizadag |
= ——— P~~~ — | |
. . .
| | | | |
alt (3.2) Eliminar Familia 7 | | | |
| | | |
SeleccionarFamiliag ! ! ! !
=l ListanFamiliay :Familia ! : :
e "
ConsultarString, Hashtahle) ‘Dataset I
- |
. e - kO |
- Familiag i
Familiag = | 77777777777 7 |
= T 1 1
Eliminar Familiag T I I I
Lan mnl 1 1 I
EajaFamiliacF amilia) boalean | |
P EzcribinHashtable, String) :Boalean :
h
{=179] |
=== — = 1
|
RegistarBitacara(Date, String, Usuario) :Baolean |
; -
Ok
ez —— — — — — — — T e ——— —
e ] !
Pantalla Actualizadai : :
__AptaransalEanay | L
= | | |
T T | | |
T T T
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9.6.2 Asignar Permisos a Familia

=d Asignar Permisos

Sistema::Bitacora

Azignar Permisos a Familia
9 cinterfaces Sistemna::Familia Sistema::Patente Sistema::Acceso a
I Sistema::GUI Datos
ek master
| T T T T
! I I I I
! Gestionar Familia)) I : : :
il LigtarF amilia() :list of (Familiay | | |
|-
Ll Conzsulta{String, Hashtable) :Datazet o |
List of F amilia( e o ListetFamilia) ________ “
_____________ |
| |
Listade de Familiasn) : : :
L | | |
. . | | | |
Asignar Permise) o | | |
I Lail B .
SeleccionarF amiliaiF amilia) :Familia l I
Ll ConsultaiString, Hashtable) :Datazet - !
|
IF amilia)
Familiaf) It Bt
O T |
| |
Familia() | | |
Il Wi | | |
T | | |
| _VnedsrPemi) | | | |
AzignarP atente(F amilia, List of (Patentel) :boolean - : :
I | I
| EzeribinHazhtable, String) :Boolean
| .
. e _ _ O Boolean
|
| RegistarBitacorail ate, String, Usuario) :Boolean
! - Ok Boolean
oK) :Boolean | [T T TTTTTTTT .
.y
Permizo Vinculadog)

alt [8.1) Desvincula Permiso/

T T
Desvincular Permizol) -

Permiso Desvinculadol)
.::;_‘ _——

DrezasignarP atente(F amilia, List of (P atente’) :Boolean

.::%__

DKO:ElooIe:an

e ---

k J

EscribinHashtable, String) :Boolean |

e __ OKQBoolean _“

RegistarBitacora(lrate, String, Usuario) :Boolean

Ok :Boolean

.g:% ___________________

=
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9.6.3 Gestionar Bitacora

sd Gestionar Bitacora /

Gesticnar Bitacors
2 xinterfaces Sistema::Bitacora Sistema: Acceso 8
Ay Sisterna::GUI Datos
Webmaster
I I I
I I I I
! Gestionar Bitacora{) _!_ : :
ListarBitacora({Bitscora) :Listof | I
(Bitacora) ! :
Consulta{String, Hashtable) :Dataset |
L
List of (Bitacors)
List of Bitacora()
b — - T
Listado de Bitacora() |
i kb [ [
L | |
Consultar Bitacoraf) I I I
t —f | |
Ingresar Filtros() | |
b — |- ——— — — — | |
L | |
Ingreso {Bitacora) 1 : :
ConsultarBitacora{Bitacora) :List of | |
(Bitacora) i |
Consulta{String, Hashtable) :Dataset |
-
List of Bitacora()
List of {Bitacora)
Pantalla con Listado R I
de Bitacora() | |
D | |
- | |
1 1 1
alt (3.1} Depurar Bitacora / | | |
T | | |
Depurar Bitacora() | | |
I ] | |
Ingresar filtros() I |
T T T I I
Ingreso {Bitacora) T | |
M | |
DepurarBitacora{Bitacosa) :Boclean |
|
o Escribir{Hashtakle, String) :Boolean :
-
S
1
RegistarBitacora{Date, String, Usuaric) :Boclean
\ |
DK
b ————— = —_————— |
|
Pantzlla Actuslizadal() : :
L LI | |
| | | |
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9.6.4 Realizar Backup

sd Realizar Backup /

X

«interface»

verificar Datos()
[

Backup(String, String) :Boolean

Realizar Backup

Sistema::BackupRestore]

Sistema::GUI
Webmaster
I T
| I
I Realizar Backup() >_!_
Ruta Destinol
| __ Rua Desiino 0___|
Archivo Destino() JI_
<__ -
Pantalla Backu
. _ _Panila Backu o0___ |
T

Escribir(Hashtable, String) :Boolean

Sistema::Acceso a|
Datos

Sistema::Bitacora

RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean
1

alt (6.1) Error de Backup/

Error en Backup()

Backup(Sring, String) :Boolean

L
|
|
I
|
1

Escribir(Hashtable, String) :Boolean |

Error()

<_ ______________
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9.6.5 Realizar Restore

sd Realizar Restore /
Realizar Restore
Q «interface» Sistema::BackupRestore Sistema::Acceso a Sistema::Bitacora
X Sistema:;GUI Datos
Webmaster
| I I I I
| | | | |
! Realizar Restore() | I I I
B | | |
| | | |
Origen del Backup() | | |
g ————————— | | |
L | | |
. | | | |
Datos de Origen() pl | | |
| | |
| | |
| | |
Verificar datos) I I |
| | |
C Restore() :Boolean | | |
Escribir(Hashtable, String) :Boolean I
I
|
<————— _O EO ______ |
|
RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean I
I )
|
OK

P ! |
L | |
Pantalla Restore() l l l
| | |
T T | | |
alt (6.1) Error de Restore / : : : :
T | Restore() :Boolean I I
: Escribir(Hashtable, String) :Boolean | I
: Error() :
| Error() I
I <——-—-—-—--——- I I
| | |
I Error de Restore() : : :
< 1 . | |
| I I I I
| | | | |
1 . . . .
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9.6.6

Gestionar Publicidad

=d Gestionar Fublicidad -~

= A== —==
hodificar Publicidadd
L

Werificar dato=))

modifizarPublicidad({FPublicidad) :Boolean

L

EscribitHashtable, String) :Boalean
-

Festionar Publicidad
9 «intefaces Sisterna::Publicidad Sistema:Acceso a Sistemna::Bitacora
s Sistema::GUI Datos
Webmaster
! T T T T
! 1 1 1 1
! Gestionar Fublicidadg | I ! I
Lot | 1 |
ListarPublicidad( :List of (Publicidad) | 1 |
Lol Consulta(String, Hashtable) :Dataset | |
L 1
-
e List of (Publicidad) “ :
List of (Publicidad
DRl i |
Listado de Publizidad( ] 1 |
e —————— | 1 |
L | 1 |
Crear Publicidady | | i |
L
| 1 |
| 1 |
Datos de Fublicidad() | 1 |
| 1 |
T | 1 |
Ingresa de Dates) | I 1 I
= | 1 |
| 1 |
Werificar Nombred) | 1 |
| 1 |
CrearPublicidad(Fublicidad) :Boolean ! : :
-
EscribimHashtable, String) :Boolean | !
L |
o :Boolean |
- KQBeotean ___ L 1
RegistarBitacora(late, String, Usuario) :Boolean - |
T -
0K :Boolean
OK( :Bool ST T T e U
e _ _ _OKgBoglean __ _ _ |
Pantalla Actualizadad | :
L | 1
1 1 1
alt [2.1] Modificar Publicidad | 1
/|J I I
Selecionar Publidad() - | 1
hal ListanPublicidad) :Publicidad _ ! !
ConsultalString, Hashtable) :Datazet |
0K
Publicidadd | [~~"~"~"~"~"~>"~""~"7"7777—
e — — — — —— = —— o ____

Fublicidad(

b — —

Ok :Boaolean
piz- — — — — — - — = — - — - —
RegistarBitacora(late, String, Usuario) :Boolean -
. T =
Ol :Boolean
L= Ok :Boolean [fs-——————————= ko -t - ———— = ‘I_‘
Fantalla Actualizadag) :
|| 1 1
T T t T
alt [2.2] Elirminar Publicidad /| 1 1
T | | 1
Selescionar PublicidadQ, | | 1
Lanl ListanPublicidad) :Publicidad _ | 1
= 1
FPublicidad(
e — — — — — — — — —— — — — —

Eliminar Publicidad() ____F
L

Fantalla Awctualizadad

L

|

. |

EliminarFublicidad{Publicidad) :Boolean
L

EscribifHashtable, String) :Boolean
-

Ok :Boaolean
pit- — — — — — = = — - — - —
RegistarBitacora(late, String, Usuario) :Boolean
Ok :Boolean
ok = === ===
e — — — — — — — = - — — — — —

-1
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9.6.7 Gestionar Usuario

sd Gestionar Usuario /

Gestionar Usuario

Administrador

«inte
Sistema::GUI

rface»

Sistema::Localidad Sistema::Usuario

Sistema::Encriptar

|
|
! Gestionar Usuario()

List of

T T
| |
| |
(Localidad) I !

:List of

Sistema::Acceso 3
Datos

Sistema::Bitacora

List of (Ulsuario)

Colnsulta(stnng, Hashtablé) :Dataset
1 List of (Localid

d)

(Localidad) | [<————————j————————-—f{-—-——-——————— V‘LJ
|
|

|
Verificar Datos()

1
Modificar(Usuario) :Boolean

1 ifrar(String) :String

Datos() :String

Escribir(Hashtable, String) :Boolean
'OK() :Boolean
————————

RegistarBiI(acora(Date, String, Usuario) :Bioolean

T
|
|
I
|
|
|
|
|
- P . |
} Consulta(smng, Hashtable) :Dataset |
1 List of (Usuario) 1
< List of (U_:uario) < _____I_ ___________ I
g IS —— | | | |
< | | | | |
Crear Usuario() T I I I | |
| | | | |
Datos de Usuario() | | | | |
< | | | | |
| | | | |
Ingreso Datos() T | | | | |
;I | | | | |
Verificar Nombre() ] ] ] ]
Crear(UsuaricI)) :Boolean : : : :
] Cifrar(String) :String | ] ]
: Datos() :String : :
| < —-———--- | |
I Escribir(Hashllable. String) :Boolean - I I
] OK() :Boolean ]
H & ———————y——_——_——————— H
| RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean o |
| OK() :Boolean T
OK() :Boolean e —————— g e
Pantalla Actualizada() <—-——————-- T ________ : :
| | | |
T | | | |
+ + + + +
alt (3.1) Modificar Usuario /| [ | | [
— A | | | | |
Seleccionar Usuario() | Listar(U .) u | | |
istar(Usuario) :Usuario :
1 -1 Consulta(String, Hashtable) :Dataset [
| ol
| OKO
Usuario() <~-——-+-—-———-"——-———-
Usuario() <—-——————" T ________
g i R ——— H
Modifcar Usuario() T I

] OK() :Booelan ]
OK() :Boolean s ——————- t——— = +——————-

<—-—————=- I e | |
Pantalla Actualizada() | | | |
| g2rafe Achaizadal ] I i I I I
1 1 1 1 1
T ! ! ! ! !
alt (3.2) Eliminar Usuarlo/ 1 1 1 1 1 1

T
Seleccionar Usuario() I I I I I I
Listar(Usuario) :Usuario 1 1 1 1
T Consulta(String, Hashtable) :Dataset | |
fa
1 I~ OK(Q |
Usuario() [<———————— +—-————-——————— |
; < ———————— +-——————— I I
< Usuario() | | | |
B | ] | | |
Eliminar Usuario() T ! : : : :
EIiminar(Usuarllo) :Boolean | 1 | |
] Escribir(Hashtable, String) :Boolean | 1
| OK() :Boolean |
I <& —————————_————————— I
] RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean ]
| v -
| OK() :Boolean T
s —————_——_ g ——_—— e —————— —

OK() :Boolean -I' +

f~———————- +————————- I I
Pantalla Actualizada() I ' I | |
—— A I I I I I
L | | | | |
1 1 1 1 1
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9.6.8 Resetear Contrasena

=d Resetear Contrasefia /

y

A

Auctar
|
|

sinterfaces
Sistema:: Ul

!Camhiartontraseﬁao!

[atos a Cargan)

Ingreso [atos) -

-

—

Fantalla

Werificar Datos])
[ |

CambiarClavelUzuario) :Boolean

Reseteo de Contrasefia

Sistema::Usuario

Sistema::Encriptar

Sistema; Acceso 3
[ratos

Sistema::Bitacora

Actualizadal)

PJ.
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9.6.9 Asignar Usuario a Familia
=d Asignar Usuzrio 3 Familia /
Azignar Usuario a Familia
g ainterfaces Sistema:Usuario Sistema::Familia Sistemanfcceso a Sistema::Bitacora
I Sistema: GUI Datos
Administrador
| T T T T T
| I I I I I
! Seleccionan) | I I I |
e | | | |
ListarUsuario () :List of (Usuario) ) | |
Ll Consulta(Stnn?. Hashtable) :[ ataset - | :
e o U |
u] | |
e ———— o | | |
List of Usuarios(y | | |
T | | | |
T | | | |
Asignar Usuaria) | | | | !
- | | | |
ListanUsuaria) :Usuario | | | |
bl Consulta(Sting, Hashtable) [ atazet o ! |
T Ll |
e e et U |
u] | I
5 i 0-m-- | T |
ISR LU | | |
L | | | |
| | | | |
Yincular Familia | I | | I
0 - AsignarF amilial) :Boolean o | | |
T I'—Esn::rilznin:HashtaIJlle. String) :Boolean I
I - |
| |
| oo H |
| : |
: RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean !
T Lol
| :
| e oK) __________
DK I
Familia Vinculadagy | [S=~ "~ 77777~ Anbniei e | ,
| | |
T | | | |
| | | | |
ait [5.1] Desvincular Familis | | | |
I | | | |
Desvincular Familia() | | | | |
bl | | | |
DesasignarF amlial) :Boeslean ! ! :
i I.—Es-:ril:-ir(Hashtablra. String) :Boalean |
I o fat |
[ - B ~H I
| |
: RegistarBitacora(D ate, String, Usuario) :Boolean !
-
I Okp
| P—— — 7
| |
kD | |
i ity | [
| =n | |
Familia Desvinculadar) : : : :
L] L] | | | |
I I I I I
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9.6.10 Asignar Permiso a Usuario

=d Asignar Permiso a Usuario /

Asignar Permiza a Usuario

g sinterfaces Sigtema::Usuario Sistemna::Fatente SistemaiAcceso 3 Sistema::Bitacora
s Sistemaz U Datos

Administradar
|

T
| |
! Gestion Sequridad) |

T T
| |
| |
™ Listarllsuario () :List of (Usuariod! |

-

T
|
|
|
Cansulta(String, Hashtable) :[rataset - :
T Ll
List of (Usuario |
List of {Usuario) - —————= '|'—E————J —————————— ‘u |
Listada de Usuarios) l I
M— — o — — — — —l_ T | | |
—‘ | | | |
Azignar Permizol) I : : : :
Ll ListarlUsuario) :Usuario | | | |
Ll Consultal5tring, Hashtable) :[ataset o | |
T Ll |
Usuariof) |
Usuariof) e J|' _______________ |
_ - -
Usuariof) I |
————— T | | |
L | | | |
Mincular a PermisoO! I l l I
- | | | |
| | | |
AsignarPatUsuaris(Usuario, List of (Patente)) :Boolean o : : :
| T | EseribinHashtable, String) :Boolean | |
I l I
I e — — — — — — D_KQ ______ I
| |
| |
| RegistarBitacoralDate, Stiing, Usuario) :Boolean - 1
| |
| .. R
___________ v !
Permizo Vinculade) [ | !
- —————— | T | |
| | | |
| | | | |
alt (28.1) Desvincular Permiso/ : : : :
! T | | | | |
Desvineular Permisol) | | | |
il I I I I
| | | |
DrezasignarP atlzu{Uzaurio, List of (P atente]) o | | |
I 7] EscribirHashtable, String) :Boolean | |
| i |
N P ey I
| = |
: RegistarBitacora(D ate, String, Usuario) :Boolean - :
-
| o] |
| 0 0 | ]
[n[Ciy] |
s B ey [ I
| - | |
Permiso Desvinculadol) : : : :
J. —I.. | | | |
! I I I I I
! ; : . . ;
! I I I I I
| 1 1 1 1 1
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9.6.11 Listar Pedidos

X

Actor
|

| L

sd Listar Pedido /

star Pedidos() > |

«interface»
Sistema::GUI

Panta

lla Actualizada()

ListarPedido() :List of (Pedido)

Listar Pedido

Sistema::Pedido

Consulta(String, Hashtable) :Dataset

Sistema::Acceso a|
Datos

B ﬂ
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9.6.12

Gestionar Categoria

sd Gestionar Categoria /

«interface»
Sistema::GUI

Administradoy
[ T
[ [
!Gesliunar Categoria() |

ListarCategoria() :List of (Categoria)

Gestionar Categoria

Sistema::Categoria

Sistema::Acceso a Sistema::Bitacora

Datos

Lista de categorias()
<<

-t

Ingreso Datos() :

List of (categoria)

Lj]‘__l Verificar Datos()

CrearCategoria(Categoria) :Boolean

Consulta(String, Hashtable) :Dalasﬂ

| < Gtegoria0 _ |

L
Aodificar Categoria() .‘

Categoria()

LJ;I Verificar Datos()

ModificarCategoria(Categoria) :Boolean

L Escribir(Hashtable, String) :Booleal
OK()
< —————
RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean -

t

ok()

< oKO <o = "I_IJ
Pglal a Aclualizadii)_ I
| |
| | |
1 1 1
alt (3.1) Modificar Categoria / [} |
v | |
T T

Seleecionar categoria() | [}
Listar(Categoria) :Categoria - ! :

Consulta(String, Hashtable) :Dataset |
— ay
- —————

Pantalla Actualizada()
<<t

cribir(Hashtable, String) :Boolean
>

I 1 T

alt (3.2) Eliminar Categoria/
1

T T
leccionar categoria()

Listar(Categoria) :Categoria

| < Gategoria0 |

Eliminar Categonz&

I

Categoria()

BajaCategoria(Categoria) :Boolean

Consulta(String, Hashtable) :Dataset

F-——-

Pantalla Actualizada()
1J<_ 4=

Escribir(Hashtable, String) :Booleal

’:

RegistarBitacora(Date, String, Usuario) :Boolean

J D
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9.6.13 Gestionar Subcategoria

sd Gestionar SubCategoria /

Gestionar SubCategoria

g winterfaces Sistemna:Categoria Sistema::SubCategoria Sistema: Acceso a Sistema:: Bitacora
s Sistema:GUI Datos
Administradpr
|

T T
! 1 1 1
Sesticnar Subcategorial) | istarCategorial) List of {c:ategans;.: |

L Consulta{String. Hashtable) -Dataset

List of (Categoria)

ler — — —ZZEEEEIE__

ListarSubcategorial) :List of {SubCategoria)

T - |
I Consulta{String, Hashtable) :Dataset
!
List of (Subcsategeoris)
______________ g

Werificar Nombrel)
CrearSubcategoris(Subcategaria) :Boclean .

| Escribir{Hashtable, String) :Boolean

Fantalla Actuslizada()

alt {21} Modificar Subcategoria /

=cciont Familia{) |

FagideSitsoreiDete, Siimg., Usianic] Soolaam

1

Sellectiorar Sultaisgo

isfas{ S bradegonial “Submadegoria

[
l
I
-
Esmipiiriastaids, iyl Doolzan
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9.6.14 Listar Localidad

sd Listar Localidades /

Listar Localidad

% «interface» Sistema::Localidad Sistema::Acceso a
Sistema::GUI Datos

Actor
|

|
| Listar Localidad()
>

T T T
| | |
| | |

B | |

|

istarLocalidad () :List of (Localidad)
T !
Consulta(String, Hashtable) :Dataset
OK()
<~ ——— ———————
OK
e KO ____
Pantalla Actualizada()

Pagina 163 de 204




UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra |Conﬂmén: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 164 de
204

9.6.15 Gestionar Datos

=d Gestionar Oatos

Q cintarfacens

Fa Sistemna:: GUI

Gestionar Datos

Cliente Fabricante
|

T
|
| Gestionar Datos) :

e
-

Sistema::F abricante

SistemazAcceso a
Datos

Sistema::Bitacora

ListarF abricante(F abricante) :Fabricante

Fantalla Actualizadal)
e — = = === =4

o dificar Clienteg

F abricantel)

Werificar D atos)

MadificarF abricantefBoolean) :Fabricante

¥

ConsultalString, Hashtable) :Datase_t__
-

]
oo _____]

Fantalla Actualizadal)

| -
bl EseribifHazshtable, String) :Boolean
-
OKD
e = e e -
RegistarBitacora(late, String, Usuario) :Baolean -
I Lanl
|
e - e MO ___
QKD |
- ——— |
Pantalla Actualizadal) L | |
I I I I
T | | |
| | | |
1 1 1 1
=lt [3.1]) Eliminar Datos /l | | |
| | | | |
| | | |
Eliminar Datos] | | | |
o EliminarF abrizante(F abricante) :Fabricante -..! : :
o EseribirHazshtable, String) :Boolean |
il I
b — ——— — _DEO _______ |
|
RegistarBitacora(late, String, Usuario) :Baolean - |
T Lanl
QKD |
P S ]
Ok
g e e

-1
g

R
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9.6.16 Gestionar Producto

=d Gestionar Producto

52 «interfaces

A Sistemna:GU|
Cliente Fabricante

T
! 1
| Gastionar Productagy |

L e
=

ListarProductor) :list of (Producta)
-

Gestionar Producta

Sistemna::Producto

Ingresa de Datos) |
-

List of (Froducto)

Werificar Hombra)

CrearProductoProducto) :Boolean

Sistermna:Acceso a
Lratos

ConzultaiString. Hashtable) :Dataset
-

Pantlla Actualizadag | [=

e — — —— — T

bt ConsultagSting, Hashtable) :Drataset,
-

Ok

b — — —— — T

RegistarBitacoralD ate, String, Usuario) :Boolean

Sistemna::Bitacora

alt [3.1] Modificar Producto

-

T
Seleccionar Productal)
-

ListanProducto) :Producto

o

q::_ —_— g == 4
Modificar Productory, T
-

Fraductal

Producto) b — — — — e — - — —

Werificar D ato=l)

hodificarProducto(Producta) :Boaolea
I

= CaonsultagString, Hashtable) :Dataset

]
|
|
|
|
n

FPantalla Actualizadag)

L

EszcribinfHashtable, String) :Boeolean
-

'
alt [3.2) Eliminar Froducto /l
1

Seleccionar Producto) |
-
-

' ListanPraducts) :Praducto

Eliminar Producte T
-

Froductog)

Yy

L

Pantalla Actualizadan | [=
ﬁ:— —_ e —

Ok

EzcribifHazshtable, String) :Boolean
-

bere — — —— — T

RegistarBitacorall ate, String, Usuario) :Boolean

- ——————— = =

Ok
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9.6.17 Listar Productos

sd Listar Productos /
Listar Producto
Q «interface» Sistema::Producto Sistema::Acceso a|
X Sistema::GUI Datos
Actor
I T T T
I I I I
I Li Prod 0 ! I I
istar Productos) | I |
| |
| |
ListarProducto() :list of (Producto) | |
] |
|
Consulta(String, Hashtable) :Dataset, |
OK()
oo — —
OK() I
< ————-
L] |
| |
Pantalla Actualizada() _| | |
| |
T T | |
| | | |
I I I I
| 1 1 [
9.6.18 Listar Empresas
=d Listar Empresa
Listar Empresa
E winterface. Sistema::Fabricante SistemaiAoeeso a
iy Sistenaz sl Datos
Actor
1 T T T
| 1 | |
: Listar Fabricantes( | | |
- | |
| |
ListarF abricantest) :List of (Fabricante) ! |
-
Cansulta(String, Hazhtable) :Dataset |
-
u]
q:: ________ KP _______ U
|
a
b = - = —— - —— Kg _______ |
|
| |
Pantalla Actualizada) | |
™= I I
T T | |
| 1 | |
1 | | |
I 1 | |

Pagina 166 de 204



UNIVERSIDAD ABIERTA INTERAMERICANA Afo
Facultad de Tecnologia Informatica 2010
Materia: Trabajo final de Ing. Docente: Darin, S. / Vilaboa P. Etapa
Alumno: Prinzo Mauricio Humberto Legajo: 31846 -
Sede: Centra | Comision: A Turno: Mafana Pagina
Proyecto: E-BoxMarcial 167 de
204

9.6.19 Realizar Pedido

=d Realizar Pedido
Realizar Pedida
9 winterfaces Sistemaz:Producto Sistema::Pedido Sistema:DetallePedido) |SistemacAcoeso 3f  |Sistema::Bitacora
M Sictema: Ll Datos
Cliente
I | | T | | |
I Mz Pedidog) | | | I I I
LR List of (Padidaz) | | | |
: ConsultaiSting, Hashtable) :Datazet l :
| Ok :Boolean |
e Litof (Petides) _____ | |
| | | |
ListarP roducta() :list of (Produeta) : : : :
|
Consulta(Sting, Hashtable) ;[ atazet | :
, I List of(Productsy ! '
Listof(Froducte) | p========d=-——— === o I
R | I I
Pantalla Actualizada() | : : : :
L | | | | |
cargar Productor) | | | | | |
ListarProducte() list of (Products) : : : :
Lt of Froducts) ! | | |
| | | |
CrearPedido(Pedide’ :Boolean I : : :
: CrearletallePed(DetallePedida) :Bululean : :
Ll .
: EscribinHazhtable, Sting) :Boolean :
|
I o I
I - —— —KQ -——- I
I I
: RegistarBitacorailate, Sting, Usuaric) :Boolean
| i
| b = ——— Eli() ________ H
| |
I e ——— —D—KQ ————— I I
: RegistarBitacorall ate, Sting, Usuaric) :Boolean !
| | a]%y] |
o :{0 - == —m i it -
I I
T ST T | | |
I T I I I
Pantalla Actualizadal) | | | | |
___________ I | I I I
- = | | | | |
I | | I | | |
I | | I | | |
I | | I | | |
I | | ' | | |
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9.6.20 Gestionar Cliente

=sd Gestionar Cliente

Gestionar Cliente

9 «interfaces Sistema::Cliente Sistemna::Acceso a

FAS Sistenar Ul Datos
Cliente

|

T
|
| estionar Cliente) :
L |

Sistema::Bitacora

T T T
| | |
| | |
- | | |
| | | |
henu Opciones) | | |
=T~ """ | | |
| | |
Crelar EIIlente('j= | : : :
Datos Cliente() : : :
L | | |
Ingre=a los Datos) : : : :
o I I I
Werificar Nombre() | | |
| | |
CrearCliente :Cliente o | |
bl EseribimfHashtable, String) :Boolean | |
|
b — — — —— — — — D_KQ ________ |
|
|
RegistarBitacorailate, String, Usuario) :Boolean - |
] L
U 0K\ ________________
oKD :

Pantalla Actualizadagy | |
| | |
| | |

Sit 3 1 Modificar Cliente ./ | | |
T T 5

Ingre=sa Datos Clientel) : : :

= Listarcliente() :Cliente o | |

= Consulta(String, Hashtable) :D ataset - | |

|

b — — — —— — — — D_KQ ________ |

QKD |

| . [ctienten <o | |

| | |

Modificar Datost T | | |

bl 1 1 1

Wearificar Datos)) : : :

hodificarCliented) :Cliente | | |

l EscribiHashtable, $ting) :Boolean ! :

=

oKD 1

e e \

|

RegistarBitacorailate, String, Usuario) :Boolean !

T L
okl
e Ao m e m e U
fa]%s] l

=TT I I

FPantalla Actualizada) I I

=T ~"""" | | |
| | |

T T T T
=it (2.2] Eli mrinar Cliente/ | | |

T T T | | |

Ingreza Datos Clienter) | | |

L Listarelienter) :Cliente | | |
Consulta(String, Hashtable) :Dataset ! :

=
0K |
[ == ——— |
L Cliente() |
e Cliente() L | |
i | |
L | | |
Eliminar Clienta) | | | |
bl EliminarCliente :Cliente o | | |
hl EscribifHazhtable, String) :Boalean : :

=
o |
[ - 1
|
RegistarBitacorailate, String, Usuario) :Boolean - |

T L
Ok
Ok ey ettt
=== === |

e | |
Fantalla Actualizadag) I I |
i | | |
I I I
| | |
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9.6.21 Listar Pedido Cliente

Y

i

Cliente
|

Listar Pedidos Cliente{)

sd Listar Pedido cnente/

Listar Pedido Cliente

winterfaces
Sistema;:GUI

Sistema::Pedido

I

|

|
.

SRR

Lista de Pedido del Cliente])

F —— —— — -3

ListarPedida{) :List of {Pedido)

S

Consulta{String, Hashtable) :Dataset

Sistema::Acceso 8
Datos

Lista de Pedidos()
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9.7 Diagrama de componentes

cmp Componentes /

Firewrall

WebServer ps Gl Webforms ,E‘)__)

Ajax

A

COM + Componentes del Ambiente

BLL Entidades

O
a5
e

Ej—c/ T

Mapping
——_——_CO—_—_—— Sequridad

2]

DAL::Acceso a la
BD
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9.8 Diagrama de paquetes
cmp Diagrama Paquetes /
GUI |
P +Ajax
g +WebForms
|
|
|
|
W
BLL | ENTIDAD
g +Logica BLL g + Legica Entidad
F oo
- -
, - % L - 7
= -~
I e by L - "ITI"
I ST I
| . !
]'lf putidh S I
-
- " - . I
MAFPING | I - |
- L
g + Logica Mapping “" SEGURIDAD
Fommwemmnsamy _ |3 + Logica Seguridad
",
",
",
'\\.\
S
Y
DAL

!a + Acceso a Datos
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9.9 Diagrama Entidad Relacion
o 5 jromnmmmmonommononnones 0% Bitacora
alegoria 0 .
S : PK |ldBitacora
PK |IdCategoria PK |IdEstado PK | ldLocalidad :
Descrine Descrini ! Fecha
escripcion escripcion Descrigion | ! K1 |ldUsuario
Activa Activo Activo | Usuario
I T ! Operacion
T
i i I
1 1
g : I ! TipoUsuario
SubCategoria i Q :i: PK | ldTipoUsuario
PK |ldSubCategoria : Usuario 4o |Descripcion
L e B(fmeemmemm————— -
i Acti
FK1 | ldCategoria =-----QgPK_|Kusuario e
Descripcion Usuari
Acti suario
oo Password Pubcidad
T PR H+ Nombre "
i ! Apelido PK | IdPublicidad
8 I DN fFl====ssssanacacaaccas 4
: RazonSocial Descripcion
Productos ! Cuit FK1 |ldUsuario
......... - Activo
PK | IdProduct 20 z;elccmn
FK3 | ldTipoUsuario
o I 7K1 [iEstado L Toeforo
' FK2 |ldLocalidag  [N7=™"""777"" e
Praciolnitario | i PK |ldTelefono
Cantidad I :::
FK1 |ldSubCategoria | | I FK1 |IdUsuario
FK2 |IdUsuario ! | Numero
Activo | : Activo
: | 6
i
| | Usuario_Patente Familia
i | Usuario_Familia
: i PK,FK1 ldPaten PK | ldFamili
| ! PKFK2  |ldUsuari PKFK1 [IdFamiia b, "
I 1
: : PH.Fk2 |1 ri Nombre
| : Activa
DetallePedido i
| R 8
PK |idDetalle PO
Pedido
FK1 |ldVPedido :
FK2 |ldProducto P | Pedide + -
Cantidad — BO===-H kky | dusuario TR Famia_Patente
E:;f“"“a"c' MontoTotal PKFK1 | IdFamili
FechaCompra
A FechaConp PK |IdPatents Ly O4PK/FK2 | IdPatente
Nombre
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9.9.1 Diccionario de Datos
Tabla Columna Tipo Tamario
Bitacora IdBitacora int 4
Bitacora Fecha datetime 8
Bitacora IdUsuario int 4
Bitacora Usuario nvarchar 100
Bitacora Operacion nvarchar 100
Tabla Columna Tipo Tamafo
Categoria IdCategoria int 4
Categoria Descripcion nvarchar 100
Categoria Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafio
DetallePedido IdDetalle int 4
DetallePedido IdVPedido int 4
DetallePedido IdProducto int 4
DetallePedido Cantidad int 4
DetallePedido PrecioUnitario float 8
DetallePedido Fecha datetime 8
DetallePedido Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Estado IdEstado int 4
Estado Descripcion nvarchar 100
Estado Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Familia IdFamilia int 4
Familia Nombre nvarchar 100
Familia Activa bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Familia_Patente IdFamilia int 4
Familia_Patente IdPatente int 4
Tabla Columna Tipo Tamafio
Localidad IdLocalidad int 4
Localidad Descripcion nvarchar 100
Localidad Activo bit 1
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Tabla Columna Tipo Tamafo
Patente IdPatente int 4
Patente Nombre nvarchar 100
Tabla Columna Tipo Tamafo
Pedido IdPedido int 4
Pedido IdUsuario int 4
Pedido MontoTotal float 8
Pedido FechaCompra datetime 8
Pedido Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Productos IdProducto int 4
Productos Descripcion nvarchar 100
Productos Marca nvarchar 100
Productos PrecioUnitario float 8
Productos Cantidad int 4
Productos IdSubCategoria int 4
Productos IdUsuario int 4
Productos Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Publicidad IdPublicidad int 4
Publicidad Descripcion nvarchar 100
Publicidad IdUsuario int 4
Publicidad Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafio
SubCategoria IdSubCategoria int 4
SubCategoria IdCategoria int 4
SubCategoria Descripcion nvarchar 100
SubCategoria Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Telefono IdTelefono int 4
Telefono IdUsuario int 4
Telefono Numero nvarchar 40
Telefono Activo nchar 20
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Tabla Columna Tipo Tamafio
TipoUsuario IdTipoUsuario int 4
TipoUsuario Descripcion nvarchar 100
TipoUsuario Activo bit 1
Tabla Columna Tipo Tamafo
Usuario IdUsuario int 4
Usuario Usuario nvarchar 20
Usuario Password nvarchar 20
Usuario Nombre nvarchar 100
Usuario Apellido nvarchar 100
Usuario DNI nvarchar 100
Usuario RazonSocial nvarchar 100
Usuario Cuit int 4
Usuario Direccion nvarchar 100
Usuario mail nvarchar 100
Usuario IdTipoUsuario int 4
Usuario IdEstado int 4
Usuario IdLocalidad int 4
Tabla Columna Tipo Tamafio
Usuario_Familia IdUsuario int 4
Usuario_Familia IdFamilia int 4
Tabla Columna Tipo Tamafo
Usuario_Patente IdPatente int 4
Usuario_Patente IdUsuario int 4
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9.10 Diagrama de despliegue

deployment Diagrama Des pliegue/

Estacion de Trabajo

WWebBrouwser

8]

HTTP/HTTPS

Conecticn i{

Interface Web

BLL

Mapping

4

Web Server

\ Entidades
|

3 |

Seguridad

\

T
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SGIL Server

i |
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9.11 Diagrama de Clases de toda la solucion
class Sistema /
Familia
Fatete e DetallPedido
BackupRestore + Desipdon: sring = ainiefaoes
+ |dFamilis: inieger + iPetente in Gl + Adive; Boclaen
+ Base sling + [dPafente: Litof Petente] S 1 + Confided: Integer
e { | I T Selecdionar)
+ File: sfing + Idlkuaria; Usuario IdUsuzri: Usuario i S
+ Sener sting = IdDetalle: Integer
: AR + AignarPatentefFamilis, List of (Patent]) - boclesn $
+ AsignarFamiliaf): Boolean } i ; 3 :
+ Bedup): Boolezn| |4 BejaFamiliFanilz) - bclesn + AsignarPasuariofUsueric, List of (Patentz)): Boolesn = |dPedido: Pedido
+ Restore): Bookean| |+ rFamifiFamils): boolean + DesssgraratentelFamie, Lstof etz en + Precioliniari: Doutle
+ Desssgnaranla]): ogleen + DesasignaiPetlsu(lsaurio, List of (Patente)) woid
+ ListarFamiliz): Familis + LisarPetente] Faterte Pedido + CrearDetallePeg DetalleRedida) - Boolean
A R Ty + ListarPaiente!) ; List of [Petents) + EliminaDetsllePedDetallePedigl-
+  ListarFamilial) - list of Familia) i i % [dPedito. Iege E\lmjrlerD.l:\I.F.u..la.le edida) : Boolean
+ ListarPatentexFlia (Familie) - Listof Patente] Ll Ml e + MonteToteh Doutle + ModificarDetallePza(Detell=Pdido] : Boolean
+ ModificaFamilisFamils] - boolesn B + LiseetelePed) - s of (tellePedicn)
+ SeleccionaFamilis{Familis) - Familia it o + Lister(DetallePedido) : DetallePedido
+ VesificaFamilis) - Boolean Encriptar + Adfive boclean
. + Eif!a‘r}St;ngiw Sningl + CreaPedidalPedica
Localidad # Descifi{Siing)  Sting + EliminarPedidolPed
+ |dLocalidad: integer o i + MoficarPedido{Pedido) : Boolezn
+ Desipdion: sing A U;a:icuqi';g 7 + ListarPedidof): List o (Paida)
+ Adivo: boolean - Esmod sing + Listar{Pedido) : Pedido
+ Dimcrion: sfing Producto
+ Listarl ocalided of {Localided) + mail: sring o =
+ Listar ocalidadUsuariofUsurio) : Localided 4 |dTipolsuario: TipoUsuaria el i Aﬁ"’?‘ tlxclean‘
A + Desmripcion: Sting

Bitacara

+ + + +

IdBitecora; integer
Fethe datatime

IdUsuario: Ususrio
Opetacion: Sting

\

+ |dEstado: Estedo
+ Adive; Booleen
Tipo: Sfing

IdLocalidad: Locslidad

Telefana: List Of (Telefono)

# Desaipcin: Sting
# |dPublicided: Infeger
+ Usuarin: Usuuario

+ + + + +

BuscarBitacoraiString, Usuario, Date) : Boolean

ConsulterBitacora() : List of (Bitacors
DepurerBitacore(Bitacors) : Boolesn
ListerBitacoreiBitacor) : List of (Bitecors)

RegistarBitacors{Date, Siring, Usuaric) : Boolezn

Tipallsuzrio

+ |dTipolsuario: integer
+ Desipdon: sting
+ Adive: boolean

Efi 1
El

Listertlsu

CambierClave{Usuario) : Boalean
Crearilsuario) : Boolean

io) : Boalezn
ListerflJsuario) - Usuario

List of (Lsusrio)
Modificar{Usuerioy ; Boolean
Vesificer(Usuria) - Boleen

+ CreaPublicided(Publicided) : Boolean
+ ModificaPublicidedPy oolean

+ ListarPublicidad) : List of [Publicidad)
+ LisarfPublicidad) : Publicided
+ VerficerPublicided) : Boolean

yblicided) : Boglean

+ ListarTipoUsuario] : List of Tipolsuario)

Aecesoa Dafos

SiCx Sting
Ok Sting
Dstalel Datssst

Conzuliz{Shing, Hashiznle) - Dataset
EzmibifHzshtatle, Sting) : Boolzan

Clignte

Nombre: sting
Apellido: sting

Fabricante

+ Cuit: Sting

+ RazonSodal: sring

+ ListarFatrica

+ EliminarFabricentz{Fatvicante) : Fabricante

+ ListrFabicantss .
+ ModificaFabricante(Boolzen) : Faricante
+ VerificanFabricants): Boolean

Fabricante) : Fabricante

e

=

CrearCliznte) : Clizniz
EliminarCliente) : Cliente
Ligtarcliente) : Cliente

Listarelientes]) - List of [Cliente)

ModificarClientz]) - Cliente
VeificarClientz) : Boolean

v

Fabvicante: Febvicants
IdProductn: Integer
ld5ubCategoriz: Sublategoria
Idsuario: Usuerin
PrecioUnitaric: Double

o+

.

CrearProdudoProducio) - Bodlean
MogificarPreducto(Produdc) : Bealean
BajaProducto{Producto) : Boclean
ListarProductof) : list of {Productn)
Listar{Productn) : Producin

+ +

SubCategaria

+ + +

e

Id5ubCetegovia: infeger
IaCateqorier Catzgoria
Desaipeian: siring
Adivo: balesn

Categoria

Telefono + liCategoria; infeger
i + Destripcion: sking
+ Id: Integer ! + Ativo: boolean
- Numem: Sking

+ CrearCategeriz|Categonis) - Booles

+ CrearTelefono|Tel - Boolean + E&.aﬂ;ﬂ;ﬂalﬂi& 'ﬁ;:‘al- S'H
+ EliminarTel(Tel | - Boolean T

+ ModificarTel[Telefono) : Beolesn
+ ListarTel(Ususric) : Boolean

v

)

s

+

WodificarCategoniaCetegorie) : Boalean
ListarCateqorie) - List of (Categorig)
Lister|Categoria) - Catzgoriz
Vesificar(Categoria) : Boolean

+ o+

+ + + +

CrearSubcategoria(Subcategoris) : Booleen
BajeSubcatequoria(Subcstegariz|] : Boalean
ModificarSubeategoria|Subcstegode) : Boolean
ListarSubestegoria()  List of {SubCategeria)
Lister{Subcategorie) : Subrategoria
Vesificar{SubCategoria) : Boolean
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10
10.1

Aspectos Legales

Tipo de Sociedad

El tipo de sociedad para la conformacién de E-BoxMarcial es el de una

Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. R. L.), dado que la misma es recomen-
dable cuando se trata de pocos socios en un proyecto en el cual, si bien el aporte de
capital puede no ser muy grande, se desea salvaguardar el patrimonio personal de
cada socio respondiendo la sociedad segun el aporte efectuado.

10.2

Procedimiento para la conformacion de la Sociedad

La constitucion debe realizarse por instrumento publico o privado, y con firma

certificada” de acuerdo con las formalidades expresadas en la Ley 19.550 (Ley de
Sociedades comérciales de Argentina).

|-

Los requisitos para la constitucion de la conformacion de la S.R.L son:

Nombre: Una vez elegido el nombre de la sociedad, debe verificarse que esté
disponible a través de una busqueda en la IGJ o en el Registro Publico de Co-
mercio del lugar, y en tal caso, presentar una “Reserva” de dicho nombre, vali-
da por treinta dias (puede ser renovada por otros 30 dias).

2. Constituciéon: Se constituye con la firma de un contrato entre los socios por
medio del cual se crea la sociedad y se aprueban los estatutos sociales. Al
igual que en el caso de las SA, conviene que los documentos sean preparados
por un profesional. El contrato se puede hacer mediante Escritura Publica o por
Instrumento Privado certificando las firmas de los socios. La presencia del Es-
cribano es necesaria en ambos casos.

3. Tramites previos: Publicar un edicto en el Boletin Oficial; pagar una Tasa
de Constitucion y efectuar un depésito de por lo menos el 25% del capital inicial
en el banco que corresponda al lugar de inscripcion (no hay capital inicial
minimo exigido, pero éste debe ser razonable). Por ultimo, obtener un dictamen
precalificado de un abogado o escribano, con firma certificada por su colegio
profesional, que asegure que el Contrato Social esté bien realizado.

4. Inscripcion: Junto con un formulario especial que se compra y se hace se-
llar, se presenta toda la documentacion en la autoridad que corresponda (ver

punto 1). Si la autoridad de control no formula observaciones que puedan ser

contestadas, declara inscripta la sociedad.

5. TrAmites posteriores: Una vez inscripta, se puede retirar el deposito del
25% del capital, comprar y rubricar los Libros Societarios y contables e inscribir
la sociedad a la AFIP
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10.3 Implicaciones Tributarias, comerciales y laborales asociadas
al tipo de sociedad.

Este tipo de sociedad se caracteriza porque los socios responden hasta el
monto de sus aportes. El fondo comun esta dividido en cuotas de capital que, en
ningun caso, pueden representarse por titulos valores que representan propiedad.

Los Socios deben ser como minimo dos y como maximo 50., y su responsabi-
lidad se limita a la integracion de las cuotas que suscriban.

El Capital se representa en cuotas y debe suscribirse en su totalidad al mo-
mento de la constitucion

La administracion esta a cargo de uno 0 mas gerentes, que pueden actuar en
forma individual o conjunta segun se determine en el contrato social. No es necesario
ser socio para ocupar el cargo de gerente.

Las resoluciones sociales se adoptan por resolucion de socios conforme a lo
gue se establezca en el contrato social. Para las reformas de estatuto, en caso que un
solo socio representare el voto mayoritario, se necesitard ademas el voto de otro so-
cio.

Los libros obligatorios son: Diario, Inventario y Balances, Actas, Sueldos y Jor-
nales, IVA Compras e IVA Ventas.

10.4 Normas y procedimientos sobre la comercializacion de
productos

Dado que E-BoxMarcial sélo pone a disposicion de los Usuarios un espacio
virtual que les permite ponerse en comunicacion mediante Internet para encontrar una
forma de vender o comprar bienes.

E-BoxMarcial no es el propietario de los articulos ofrecidos, no tiene posesion
de ellos ni los ofrece en venta, como tampoco interviene en el perfeccionamiento de
las operaciones realizadas entre los Usuarios ni en las condiciones por ellos
estipuladas para las mismas, por ello no sera responsable respecto de la existencia,
calidad, cantidad, estado, integridad o legitimidad de los productos ofrecidos,
adquiridos o enajenados por los Usuarios, asi como de la capacidad para contratar de
los Usuarios o de la veracidad de los Datos Personales por ellos ingresados.

Cada Usuario conoce y acepta ser el exclusivo responsable por los articulos
gue publica para su venta y por las ofertas y/o compras que realiza.
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10.5 Leyes especiales para la actividad econ6mica del negocio en
particular.

No hay leyes especiales para la actividad econdmica del negocio en particular
pero si existen leyes de control y normas como:

La Ley de Delitos Informaticos
La Ley de Proteccion de Datos Personales
Resoluciones de Defensa al Consumidor

10.6 Derechos de propiedad Intelectual.

Los derechos de propiedad intelectual son aguellos que se confieren a las per-
sonas sobre las creaciones de su mente. Suelen dar al creador derechos exclusivos
sobre la utilizacion de su obra por un plazo determinado.

Ahora, podemos encuadrar nuestro sitio Web dentro de la propiedad intelec-
tual, para ello es necesario tener en cuenta tres elementos esenciales:

La informacién contenida en la Pagina.
El disefio.
El software que va a permitir al usuario el acceso y visualizacién de la misma.

Por lo cual en materia de Propiedad Intelectual, una Pagina Web esta com-
puesta, generalmente, por obras preexistentes, obras de nueva creacion y links.
Ademas, una Pagina Web se puede entender como obra susceptible de proteccion

Dado que no tienen un encuadre especifico dentro de la Ley. Serian, mas bien
consideras como una obra multimedia, una base de datos, una obra audiovisual 0 un
programa de ordenador. Sabiendo que la Pagina Web es una obra intelectual, es ne-
cesario sefialar como se puede proteger.

E-BoxMarcial protege los derechos de Propiedad Intelectual. Es por ello que
prohibe la publicacion y venta de aquellos articulos que violen leyes sobre derecho de
autor, patentes, marcas, modelos y disefios industriales o secretos industriales
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10.7 Estimulos existentes para la empresa.

Actualmente hay varios estimulos para la empresa dados por el gobierno, la
Secretaria PYME y Desarrollo Regional, ofrecen lo siguientes programas:

Jovenes PYMES: programas destinado a jovenes de 18 a 35 afios que dese-
en desarrollar un emprendimiento productivo o fortalecer una PYME existente.

Empresas Madrinas: brindaria un financiamiento por el 100 % del proyecto

Capacitacion: capacitacion gratuita orientada a propietarios, staff gerencial y
directivo, y a los mandos medios de las PYMES?®

10.8 Derechos y limitacién sobre la propiedad.

En E-BoxMarcial los usuarios no podra usar ningun hardware o software dise-
flado para dafar o interferir con el funcionamiento oportuno y apropiado del Sitio ni
para interceptar cualquier sistema, datos o informacién personal del Sitio.

Como tampoco se podra llevar a cabo ninguna accion que imponga una carga
irracional o desproporcionadamente grande sobre la red u otra infraestructura del Sitio

10.9 Derechos del consumidor.

Los derechos del consumidor, de jerarquia constitucional —receptados en el art.
42 de la Carta Magna- se encuentran enunciados a nivel nacional en la ley 24240
(sancionada el 22/09/1993; promulgada parcialmente el 13/10/1993; publicada en el
Boletin Oficial el 15/10/1993) y sus modificatorias introducidas por las leyes 24.568
(sancionada el 27/9/1995; promulgada de hecho el 26/10/1995; publicada en el Boletin
Oficial el 31/10/1995); 24.787 (sancionada el 5/3/1997; promulgada parcialmente el
26/3/1997; publicada en el Boletin Oficial el 2/4/1997) y 24.999 (sancionada el
1/7/1998; promulgada de hecho el 24/7/1998; publicada en el Boletin Oficial el
30/7/1998).

En tal virtud, el derecho de informacién y proteccion a la salud del consumidor
(arts. 4, 5y 6), el derecho a saber las condiciones de venta y oferta (arts. 7, 8, 9, 32,
33, 34 y 35) y la modalidad de prestacion de servicios (art. 19), deberan ser respeta-
dos, pues su violacion estara sujeta a procedimientos administrativos por medio de los
cuales el consumidor puede alcanzar una conciliacion tendiente a obtener resarcimien-
to por la violacion de sus derechos.

Asimismo, las autoridades administrativas estan facultadas para imponer san-
ciones — multas, cierre de comercios, pérdida de concesiones, etc. — sobre aquéllos
gue hayan violado derechos de los consumidores.

23 Sepyme (2010, 01 de Noviembre) www.sepyme.gob.ar
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Eventualmente, el consumidor cuyos intereses se vieron dafiados o amenaza-
dos tiene derecho a procurar resarcimiento o proteccién mediante el inicio de acciones
legales ante la justicia.

11 Aspectos de Legislacion Urbana

11.1 Dificultades legales o reglamentacion para el funcionamiento
de la empresa

No se encuentra dificultades o impedimentos legales para la conformacion de
E-BoxMarcial por la legislacion urbana.

11.2 Tramites y permisos ante los organismos del gobierno.

Los tramites y permisos que se requieren son:

La Reserva de Nombre: Previo a todo tramite de conformacion., el mismo (No
es obligatorio pero si muy recomendable, dado que hay mas de 140.000 matriculas)
Se debe realizar una Nota que sera dirigida a la Direccion de Personas Juridicas, fir-
mada y encabezada por socio con firmas certificadas o por un profesional, contenien-
do:

Datos personales de los socios, (nombre, documento, domicilio, profesion).
Domicilio completo de la sociedad (Calle, N°, Localidad y Partido).
Tres (3) opciones para el nombre, en orden de preferencia (1°, 2°y 3°).

Hay 2 tipos de tramites el simple y el urgente:

Tramite simple: (duracion aproximada sin observaciones 2 6 3 meses)

1. Instrumento publico o privado Con firmas certificadas por Escribano o Registro
Pudblico. En S.A. y S.C.A. es obligatoriamente por Escritura Publica.

2. Una fotocopia autenticada por Escribano o Registro Publico del Instrumento consti-
tutivo.

3. Declaracion Jurada de Antecedentes, firmada por lo/s socio/s, con firma certificada
o por Contador.

4. Nota de presentacion timbrada en el Bco. Pcia. Bs. As. con sellado

5. En Delegacion de la D.P.P.J.

Las firmas de los socios deben ser certificadas por Escribano o Registro Publico de
Comercio.
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Tramite Urgente: (Duracion sin observaciones 20 a 25 dias.)

6. Acompafiar boleta de depdsito del Aporte en dinero Efectivo.
8. Copia edicto sellada por Boletin Oficial P. Bs. As. y recibo del edicto.
Y los Instrumentos a inscribir consignar, C.U.L.T. C.U.l.L. o C.D.l. de participantes.

11.3 Dificultades legales con el manejo de materias primas o pro-
ductos alternativos.

Los productos a comercializar por los fabricantes de insumos de proteccion
para deportes de contacto en E-BoxMarcial, no poseen ninguna dificultad con el
manejo de materias primas o productos alternativos.

11.4 Reglamentacién para exportacién e Importacion

La politica comercial de nuestro pais, esta fuertemente orientada a la exporta-
cién de productos y servicios.

Por otro lado, el sector en cuestion es uno en el cual es complicada la exporta-
cion a diferentes paises debido que los fabricantes u empresas del rubro estan en cre-
cimiento igual que el mercado y la produccion de los mismos no es voluminosa como
para realizar exportaciones.

Entonces las empresas localizadas en el pais no toman en cuenta la exporta-
cién y tratan de centrar su negocio en el pais, por lo cual la reglamentacion de expor-
tacion e importacion no afectan a este proyecto por ser de caracter nacional.
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12 Analisis Ambiental

12.1 Riesgo de contaminacién

La contaminacion ambiental pueden generar dafios a las personas, referidos a
su salud, a calidad de vida, expectativa de vida, e incluso a su propia vida, igualmente
resarcibles, como también las consecuencias que el mismo genera a largo plazo, en
las generaciones futuras como también en las presentes.

Por lo tanto, al hablar de dafio ambiental, es necesario hacer incapié en la idea
de prevencién del mismo, mas que en el de resarcimiento, el cual como se dejara

sentado, es a nuestro entender tardio y nocivo.

Asimismo, los dafios que se generan indirectamente en las personas a raiz del
dafio ambiental, a los cuales ya se hiciera referencia, muchas veces son detectados
con posterioridad al cese de la actividad dafiina, o a la exposicién a la misma, y hasta
a veces incluso saltan generaciones. Esto genera varios inconvenientes, como por
ejemplo la prueba de la causalidad entre un dafio y el otro, la ubicacién de los respon-
sables, y la prescripcion de la accion.

Por esto mismo E-BoxMarcial es una empresa ambientalista al cuida sus de-

sechos que podrian contaminar el medio ambiente, realizando un reciclaje de los
mMismos.

12.2 Mecanismos de Control

E-BoxMarcial aplica el lema ecologista: “reducir, re-usar y reciclar”.

Dado que Reduce la generacién de desechos a través de la compra inteligente
y el buen mantenimiento.

Reutiliza todos los materiales que sean aprovechables, donandolos o vendién-
dolos a alguien que todavia pueda usarlos.

Recicla los componentes que no puedan repararse, y a través de este medio
se recuperan materiales como: el vidrio, el papel, el carton y la chatarra
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12.3 Riesgo para los trabajadores

La vigilancia de Salud de los trabajadores tanto individual como colectiva, debe
ser realizada a través de personal sanitario capacitado para ello, y a través de recono-
cimientos meédicos especificos y contando también con la epidemiologia laboral.

La identificacion de los factores de riesgo en un centro de trabajo debe hacerla
un equipo interprofesional en el que estan implicados: médicos de trabajo, enfermeros
de empresa y técnicos de prevencion.

Los reconocimientos deben incluir todo tipo de pruebas que vayan destinadas a
detectar enfermedades laborales o factores de riesgo de caracter laboral, segun el
protocolo establecido por la autoridad sanitaria competente.

Cuéles son los factores de riesgo:

* Factores biomecanicos, entre los que destacan la repetitividad, la fuerza y la
postura:

* Mantenimiento de posturas forzadas de uno o varios miembros.

* Aplicacion de una fuerza excesiva desarrollada por pequefios paquetes musculares.
* Ciclos de trabajo cortos y repetitivos, sistemas de trabajo a prima o en cadena que
obligan a movimientos rapidos y con una elevada frecuencia.

* Factores psicosociales: Trabajo mondétono, falta de control sobre la propia tarea,
malas relaciones sociales en el trabajo, penosidad percibida o presion de tiempo.

12.4 Efectos para el medio ambiente

Los efectos para el medio ambiente vinculado al negocio son:

Contaminacion acustica: se debe al ruido provocado por las actividades in-
dustriales, sociales y del transporte, que puede provocar malestar, irritabilidad, insom-
nio, sordera parcial, etc.

La industria debido a los materias primas para realizar los productos que los
fabricantes ofrecen el sitio, y el transporte por el medio en que hacer llegar los produc-
tos solicitados a los clientes.

Contaminacion visual: se produce generalmente por instalaciones industria-
les, edificios e infraestructuras que deterioran la estética del medio.
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Los residuos electronicos, estos en menor medida que los descriptos anterior-
mente, dado que E-BoxMarcial no posee una cantidad excesiva de los mismos, pero
también los tiene en cuenta dado que los equipos informaticos generan una serie de
problemas especificos:

* Son toxicos. Los componentes toxicos mas comunes son el plomo, el mer-
curio, y el cadmio. También llevan selenio y arsénico. Al ser fundidos liberan toxinas al
aire, tierra y agua.

* Se suelen llevar a paises del tercer mundo. Es rentable hacerlo, asi que la
basura informética se envia a paises del tercer mundo que se convierten en recepto-
res de nuestra contaminacion. En estos paises puede haber muchas personas em-
pleadas en extraer los componentes que para ellos podrian ser valiosos.

En Argentina se realizo un convenio (con la empresa gestora de esta basura)
surge porque se reconoce que el equipamiento informatico, debido a su uso masivo,
gran expansion e impacto negativo puede producir el acopio inadecuado. Y su gestion
no profesional plantea la necesidad de dar un tratamiento acorde a la satisfaccién del

interés por el cuidado y preservacion del medio ambiente”.**

24 ComercioyJusticia (2010, 09 de agosto) http://www.comercioyjusticia.com.ar/2010/09/08/informati cos-
juntan-%E2%80%9Cbasura%E2%80%9D -€el ectroni ca-con-destino-a-reciclado/
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13 Plan Financiero - Econdmico

13.1 Tecnologia

Los gastos referentes a los aspectos tecnoldgicos constan principalmente de
adquisiciones del Hardware y Software necesario para la implementacion del negocio.

Los costos asociados se estiman de acuerdo a un promedio de los precios
medios de mercado de los recursos necesario para llevar a cabo este proyecto

Los valores estan expresados en DOLARES ESTADOUNIDENSES y el tipo de
cambio es el de la cotizacién del dolar vendedor de Banco Nacién del 11/11/2010
(http://www.bna.com.ar/) equivalente a 3,92220 $/U$S.

13.1.1 Software

1 Windows Server 2008 5 Cal

9 Windows 7 Profesional 64 bits 190 1710

9 MS OFFICE 2007 BASIC 219 1971

1 Visual Studio 2008 Professional 908 908

1 Microsoft SQL Server 2005 Express - 64 bit - -

1 AVG Anti-Virus Business Edition 2011 112 112
Total U$S 5.690,78
Total Pesos 22.319,24
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13.1.2 Hardware

1 Servidor 720
9 Workstation 454 4086
1 Firewall Router Netgear Prosafe Fvs336g 430 430
2 Impresoras MULTIFNCION HP DESKJT 64 128
F4480 CB745A
1 Atomlux Ups1000 C/ Soft De Monitoreo Ups+ 126 126
Estabilizador
Total U$S 5490
Total Pesos 21.531,78

Servidor:

Microprocesador Intel CORE I3 (530)1156 4M 2.93
Mother MSI (H55MP31)1156 V/S/IRG/4D3/6S
Memoria DDR3 2GB 1333 Mhz

Disco Rigido HD SATA 500Gb 7200

Regrabadora de DVD

Arquitectura Tower

VIDEO PCI-E 16X 1GB 9500GT ZOTAC

Mouse Optico USB

Teclado Multimedia USB

Garantia 3 afios

Workstation:

KIT MULTIMEDIA OVER 450
Teclado/ Mouse Optico/ Parlantes
Monitor 16 SamSung B1630N WIDE
MB MSI(G31TM-P21)775 1333 VISIR
INTEL CELERON D 430 Socket 775
DDR2 2 Gb 800Mhz PC6400

HD 320 Gb SATA2 Western Digital
RW DVD SATA LG Black
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13.2 Recursos Humanos

Los recursos humanos necesarios para la implementacion del negocio constan
de dos etapas, una inicial para la cual se contratara personal por hora para realizar las
tareas de desarrollo y otra correspondiente al personal estable de la empresa que
estaran bajo la modalidad de relacion de dependencia.

Durante las etapas de desarrollo los costos asociados al personal seran:

Analista Senior 5.000 32/4

Programador Web Senior 3.800 23/3 11.400
Disefiador 2.700 17 /12 5.400
Total RRHH en la Etapa de Desarrollo (en Pesos) 36.800

Una vez implementado el desarrollo la empresa contara con un staff fijo que
evolucionara durante los primeros afios en funcion del incremento en la demanda y en
los ingresos del negocio.

Gerente General 1 8.000
Administrativo 2 2.700
Contador 1 1.000
Marketing 3 3.200
Analista Programador 1 3.800
IT & Comunicacion 1 4.200
Total del Staff Fijo (en Pesos) 32.000
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13.3 Infraestructura

Para el caso de la infraestructura de la empresa, se cuenta con el lugar fisico
para funcionar como centro de coémputos y de desarrollo del servicio.

Ademas de las inversiones relativas a hardware y software antes mencionadas,
se consideraran los costos asociados a las comunicaciones de voz y datos, y montaje
de oficinas.

Dado Dichos costos se estiman que seran:

Internet (ISO Fibertel 15 Mb)

Telefonia Fija y cel. 600

Impuestos (luz, gas, etc.) 1200

Oficinas (9 escritorios y 12 sillas) 8.000
T 2.500
Papeleria y otros 1.200

13.4 Recursos Financieros

Los recursos de capital necesarios para el desarrollo del proyecto son
aportados por los socios creadores y que actualmente manejan las funciones de la
empresa en partes iguales, los socios fundadores son 2 (dos) en total, estos trabajan
en el disefio e implementacion de este nuevo proyecto y son los que tomarian partes
iguales sobre lo rentabilidad esperada del proyecto.
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El total de los recursos financieros necesarios para llevar adelante el negocio

se detallan en el siguiente cuadro:

Uso de Fondos
Hardware y Software 43.851
Desarrollo 36.800
Oficina y varios 11.700
Marketing Inicial 60.000
Subtotal 152.351
Contingencia 10% 15.235
Total 167.585

La empresa se reserva un fondo para contingencias que pudieran ocurrir por un

13.5 Modelos de Ingresos

monto del 10% del total de la inversion inicial, que totaliza $ 15.235.

En el siguiente cuadro se detallara el modelo de ingresos

Ofertantes: Fabricantes / PYMES que ofreceran los productos a comercializar
del rubro de insumos de proteccién para deportes de contacto.
Catalogo: Servio opcional para los consumidores que permite publicar los pro-

ductos adquiridos.

Reposte Mensual: Servicios de Estadisticas.
Publicidad: Banners en el inicio, con la posibilidad de ampliar las distribucio-

nes de los mismos por todo el sitio.

Modelos de Ingresos

Valor Men-

Servicios sual Afo 2011 | Afio 2012 | Aflo 2013 | Aflo 2014 | Afo 2015 Total
Ofertantes $ 200 350 510 750 800 1000 $ 682.000
Catalogo $ 450 35 90 190 280 440 $ 465.750
Capacitacion del
personal $ 600 9 12 15 15 20 $42.600
Reporte Mensual $ 200 100 195 380 490 600 $ 353.000
Publicidad $100 40 90 145 280 320 $ 87.500

Total Ingreso $115.150| $197.700 | $335.000 | $421.000 | $562.000 | $1.630.850
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13.6 Modelos de Egresos

El modelo de egresos se encuentra dividido por los costos Fijos y los costos

variables
MODELO DE EGRESOS
Costos Fijos 2011 2012 2013
Electricidad, gas, etc $ 14.400,00 $ 17.280,00 $ 20.736,00
Telefonia Fija y celular $ 7.200,00 $ 8.640,00 $ 10.368,00
Promocion $ 60.000,00 $ 72.000,00 $ 86.400,00
Sueldos $ 32.000,00 $ 38.400,00 $ 46.080,00
ISP $ 7.200,00 $ 8.640,00 $10.368,00
Total $ 120.800,00 $ 144.960,00 $ 144.960,00
MODELO DE EGRESOS
Costos Variables 2011 2012 2013
Papeleria e insumos $ 2.400,00 $ 2.880,00 $ 3.456,00
Gastos Bancarios $ 3.200,00 $ 3.840,00 $ 4.608,00
Total $ 5.600,00 $ 6.720,00 $ 8.064,00

Nota: Los periodos se encuentran medidos en afios con inflacién del 20%

MODELO DE EGRESOS
Costos 2011 2012 2013
Costos Fijos $ 120.800,00 $ 144.960,00 $ 144.960,00
Costos Variables $ 5.600,00 $ 6.720,00 $ 8.064,00
Total $ 126.400,00 $ 151.680,00 $ 153.024,00
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13.7 Modelo de Inversidon

Como inversion inicial para la implementacion del proyecto se necesito:

MODELO DE INVERSION
Tipo de Inversiones Inicial

Inversiones en Hardware $ 21.531,00
Inversiones en Software $ 22.319,00
Inversion en desarrollo de Sitio Web $ 36.800,00
Inversion en Telecomunicaciones $ 2.500,00
Inversiones acondicionado de Oficina $ 8.000,00

Total Inversion $91.150,00

El detalle de las inversiones esta dado en los puntos anteriores.

13.8 Amortizaciones y Depreciaciones

La renovacioén de los equipos es un tema complejo porque hay que valorar tan-
to el desgaste fisico o funcional, como el envejecimiento econémico (obsolescencia).

La amortizacion es un método de recuperar la inversion en capital fijo sin
detener el proceso productivo. Esta amortizacidn representa una revalorizacion
contable relacionada con el proceso de depreciacion de los bienes de equipo, y su
finalidad es la recuperacion de la inversién que se ha hecho en estos bienes que se
han ido desgastando (fisica o econdémicamente) en los sucesivos ciclos de
explotacion.

Técnicamente la amortizacién es un método lineal de pago de unas cuotas fijas
al afio durante la vida Util del equipo para recoger su misma cantidad.

AMORTIZACIONES

. Valor de . - Amortizaciéon Amortizacion
Tipos Vida Util
Compra Anual Mensual
Equipamiento Hardware | $ 21.531,00 6 afios $ 3.588,50 $ 299,04
Software $22.319,00 5 afos $ 4.463,80 $ 371,98
Muebles y Utiles $ 8.000,00 10 afios $ 800,00 $ 66,67
Total $8.852,30 $ 737,69
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13.9 Presupuesto financiero
De los datos anteriores tenemos el siguiente flujo financiero:
ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013
INGRESOS $115.150,00 | $197.700,00 | $335.000,00
EGRESOS $126.400,00 | $151.680,00 | $153.024,00
INVERSION $91.150,00
GANANCIA AN(TUEAS“?E IMPUESTOS $11.250,00 | $46.020,00 | $181.976,00
INGRESOS BRUTOS (lIBB -->3%) $ 3.454,50 $5.931,00 $ 10.050,00
IMPUESTO A LA GANANCIA (IIGG--> $0.00 $0,00 $13.008,70
35%)
GANANCIAS DE.?ngJES DE IMPUES- -$14.704,50 | $40.089,00 | $158.917,31
FLUJO DE FONDOS -$91.150,00 -$14.704,50 | $40.089,00 | $158.917,31
Tasa de Retorno Requerida (TRR) Mensual 2,53% Anual 35,00%
VAN a 3 afios $78.094,81
TIR a 3 afios 26,86%

De los datos del flujo de fondos de analizado desde el afio 2010 donde se
realiza la inversion, hasta el afio 2013., y dado que el VAN dio positivo y la TIR

aceptable podemos decir que el
co.

proyecto es viable desde el punto de vista econémi-
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13.10 Escenarios de Riesgo
Escenario Nrol (Ingreso - 6%)
ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013
INGRESOS $108.241,00 | $185.838,00 [ $314.900,00
EGRESOS $126.400,00 | $151.680,00 [ $153.024,00
INVERSION $91.150,00
CANANCIA AN-(I_E;DDE IMPUESTOS -$18.159,00 $34.158,00 | $161.876,00
INGRESOS BRUTOS
(IBB -->3%) $3.247,23 $5.575,14 $9.447,00
IMPUESTO A LA GANANCIA
(IGG> 35%) $0,00 $0,00 $11.955,30
GANANCIAS DE.?OP;JES DE IMPUES- -$21.406,23 $28.582,86 | $140.473,70
FLUJO DE FONDOS -$91.150,00 -$21.406,23 | $28.582,86 | $140.473,70
Tasa de Retorno Requerida (TRR) Mensual 2,53% Anual 35,00%
VAN a 3 afios $ 44.357,69
TIR a 3 afios 16,65%

En el primer escenario de riesgo se realizo con una disminucion de los ingresos

en un 6%

Se obtuvo un VAN positivo y la TIR aceptable por ende podemos decir que el
proyecto sigue siendo viable desde el punto de vista econémico.
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Escenario Nro2
(Egreso + 8%)
ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013
INGRESOS $115.150,00 | $197.700,00 | $335.000,00
EGRESOS $136.512,00 | $163.814,40| $165.265,92
INVERSION $91.150,00
LU e AN-(I—UEAS”)DE L HESSOR) -$21.362,00 | $33.885,60 | $169.734,08
INGRESOS BRUTOS
(IBB -->3%) $ 3.454,50 $5.931,00 $ 10.050,00
IMPUESTO A LA GANANCIA
(1GG--> 35%) $0,00 $0,00 $11.859,96
GANANCIAS DESFUES DE IMPUES- $24.816,50 | $27.954,60 | $147.824,12
FLUJO DE FONDOS -$91.150,00 -$24.816,50 | $27.954,60 | $147.824,12
Tasa de Retorno Requerida (TRR) Mensual 2,53% Anual 35,00%
VAN a 3 afios $47.181,65
TIR a 3 afios 17,14%

En el segundo escenario de riesgo se realizo con un incremento de los egresos

en un 8%.

El resultado dio VAN dio positivo y la TIR aceptable podemos decir que el
proyecto sigue siendo viable desde el punto de vista econémico.
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Escenario Nro3
(Egreso + 7% e Ingreso -5% )
ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013
INGRESOS $109.392,50 | $187.815,00( $318.250,00
EGRESOS $135.248,00 | $162.297,60( $163.735,68
INVERSION $91.150,00
LAl AN(TE;I)DE LilEEEeRs -$25.855,50 | $25.517,40 | $154.514,32
INGRESOS BRUTOS (IIBB -->3%) $3.281,78 $5.634,45 $9.547,50
IMPUESTO A LA GANANCIA (IIGG-- $0.,00 $0.,00 $8.931,09
> 35%)
Calalehs DE%’;’ES RIS YIS $20.137,28 | $19.882,95 | $136.035,73
FLUJO DE FONDOS -$91.150,00 -$29.137,28 | $19.882,95 | $136.035,73
Tasa de Retorno Requerida (TRR) Mensual 2,53% Anual 35,00%
VAN a 3 afios $24.917,25
TIR a 3 afios 10,35%

En el tercer escenario de riesgo se realizo con una disminucién de los ingresos

del 5% y un incremento de los egresos del 7% .

El resultado dio VAN dio positivo y la TIR aceptable podemos decir que el
proyecto sigue siendo viable desde el punto de vista econémico.
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Escenario Nro4 (Tasa de Corte del 80% )
ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013
INGRESOS $115.150,00 | $197.700,00 | $335.000,00
EGRESOS $126.400,00 | $151.680,00 | $153.024,00
INVERSION $91.150,00
GANANCIA AN(TUEE’”)DE IMPUESTOS $11.250,00 | $46.020,00 | $181.976,00
INGRESOS BRUTOS (lIBB -->3%) $ 3.454,50 $5.931,00 $10.050,00
IMPUESTO A LA GANANCIA (IIGG--> $0,00 $0,00 $16.107,00
35%)
CLA MG DE_?(I;;JES ISl -$14.704,50 $40.089,00 | $155.819,00
FLUJO DE FONDOS -$91.150,00 -$ 14.704,50 $40.089,00 | $155.819,00
Tasa de Retorno Requerida (TRR) Mensual 5,02% Anual 80,00%
VAN a 3 afios $62.579,53
TIR a 3 afios 26,15%

En el cuarto escenario de riesgo se realizo con una tasa de corte del 80%

anual.

El resultado dio VAN dio positivo y la TIR aceptable podemos decir que el
proyecto es viable desde el punto de vista econémico.
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13.11 Plan de Contingencia

En base a los estudios de mercado realizado y los precios iniciales del servicio
que presentara la compafiia para ingresar al mercado se llego a la conclusién de que
en caso de un panorama desfavorable una buena opcion para subsistir es disminuir
los ingresos en un 6%.

De esta manera, disminuyendo los ingresos en un 6%, se tendra un precio bajo
y se estima que de esta manera se podran alcanzar un aumento en la participacion en
el mercado.

Ademas, b empresa se reserva un fondo para contingencias que pudieran
ocurrir por un monto del 10% del total de la inversion inicial, que totaliza $ 15.235.

Tasa de Retorno Requerida (TRR) Mensual 2,53% Anual 35,00%
VAN a 3 afios $ 44.357,69
TIR a3 afios 16,65%

13.12 Plan de Salida

En caso de que el plan de contingencia no prospere, se debera plantear una
salida del mercado de la mejor manera posible, intentando recuperar la mayor parte de
la inversion realizada.

Para ello, se tomaran las siguientes medidas:

El software desarrollo puede reutilizarse para negocios de la misma indole.
Para ello solo sera necesario cambiar los productos ofrecidos en la base de datos.

Todo el resto se vendera para intentar recuperar la mayor cantidad de dinero
posible.

Todo lo referente a Hardware y Software se vendera como equipamiento usa-
do. Los muebles y sillas intentaran seguir el mismo camino que el caso anterior.

En el caso del personal adicional contratado, todo aquel recurso que no sea de
utilidad para el negocio actual, sera indemnizado segun corresponda.

De esta manera se plantea una salida del mercado de la mejor manera posible
intentando recuperar en gran parte el dinero invertido.
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14 Factibilidades

14.1 Factibilidad Comercial

Se reconoce la oportunidad de desarrollar un negocio que preste servicios a
través del cuarto canal permitiendo facilitar la comercializacion a los fabricantes, y a
las distintas empresas de insumos de proteccion e indumentaria de artes marciales y
box

El negocio esta orientado a 2 tipos de mercado que pueden segmentarse:

El mercado de Industrial - Negocio: Segmentacion de empresas y orga-
nizaciones. ( En nuestro caso los Fabricantes)

El mercado de consumo final: Consiste en la segmentacién de consumi-
dores finales.( Para nosotros son las Escuelas de Artes marciales y Box,
Gimnasios, clubes y el consumidor final)

El perfil de los consumidores se obtuvo en base a la segmentacion geografica,
donde se llevara a cabo el negocio, la segmentacion demografica tuvo en cuenta el
género de los clientes, la situacion socio-econémica y edad. Todos estos resultados se
pueden observar en el apartado 4.

Del andlisis del mercado meta, la competencia y el FODA realizado durante la
planeacién de este proyecto, deducimos que la empresa tiene la capacidad de llevar a
cabo el negocio.

E-BoxMarcial cuenta con los recursos humanos capacitados y profesionales
necesarios como para asegurar un producto y servicio final de primera categoria que
apuntara a un mercado especifico y definido, tomandose como oportunidad inicial el
que no existan competidores directos en el mismo.

Por tal motivo podemos afirmar que E-BoxMarcial es viable comercialmente.
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14.2 Factibilidad Legal

En el momento de plantear la viabilidad del proyecto en el aspecto legal se toma-
ron encuentra las siguientes leyes:

Ley de Proteccion de los Datos Personales, Ley 25.326: la cual tiene como
objetivo la proteccién de los datos personales asentados en archivos, registros, base
de datos, u otros medios técnicos de tratamiento de datos. Toda informacion obtenida
de clientes o potenciales consumidores deber ser convenientemente guardada y res-
guardada para su mayor seguridad.

Ley de la Propiedad intelectual, Ley 11.723, mediante la cual toda creacién de
una persona, fisica o juridica y tenga su correspondiente registracion debera ser res-
petada.

Ley N°25.036: Propiedad Intelectual,modificaciéon de los articulos 1°, 4°, 9°y 57
e incorporacion del articulo 55 bis a la Ley N° 11.723.

Licencias para software de Microsoft, a través de los mismos, se considera
gue E-BoxMarcial debera contemplar que todo software instalado con su correspon-
diente hardware debera ser original, bajo pena de ser castigado por copia ilegal del
mismo.

Decreto N° 165/94: marco legal de proteccion para las diferentes expresiones
de las obras de software y base de datos, asi como sus diversos medios de reproduc-
cion.

Resolucion N° 2226 Registracion de Nombres de Dominio en Internet: que
dispuso la transferencia a dicha Secretaria para la Tecnologia, la Ciencia y la Innova-
cion, del registro de nombres de dominio argentino. NIC-ARGENTINA es la sigla que,
siguiendo las practicas internacionales en la materia, identifica al Ministerio de Rela-
ciones Exteriores, Comercio Internacional y Culto en su caracter de administrador del
Dominio Argentina de INTERNET.

NIC-ARGENTINA efectua el registro de los nombres de dominio solicitados de acuerdo
con las reglas, procedimientos, instrucciones y glosario terminoldgico vigentes.

Ley N° 24.766: Ley de confidenciabilidad sobre informacion y productos que estén
legitimamente bajo control de una persona y se divulgue indebidamente de manera
contraria a los usos comerciales honestos.

Si se tiene en cuenta que la empresa en la actualidad cumple con toda la nor-
mativa expuesta, y que no existen impedimentos legales para el desarrollo del proyec-
to.
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14.3 Factibilidad Técnica

Desde el punto de vista de la viabilidad técnica, el proyecto no presenta impe-
dimentos para llevarlo a cabo satisfactoriamente, la tecnologia disponible en la actuali-
dad permite su implementacion en forma segura, sin evidenciar dificultades en cuanto
a su resistencia estructural, durabilidad, operatividad y en cumplimiento de todos los
mecanismos de control necesarios para este ambito.

Podemos afirmar esta situacion en base a que:

Se contard con recursos informaticos actualizados y disponibles en la
actualidad en el mercado en lo respectivo al Hardware y Software. Utiliza-
remos hardware con tecnologia de procesamiento Intel. El software utiliza-
do sera de Microsoft ya sea para todo el desarrollo, implementacion y
administracion posterior.

El parque tecnoldgico necesario, sea el acceso a Internet o en la LAN inter-
na de la empresa, se encuentran disponibles en el mercado y permiten el
correcto funcionamiento del sistema de acuerdo a los requisitos solicitados.

El dominio de Internet que se desea utilizar (www.eboxmarcial.com.ar) a la
fecha del presente informe se encuentra disponible para su registracion.

Los recursos humanos abocados a las tareas cuentan con los conocimien-
tos técnicos necesarios para poder llevarlas a cabo sin mayores complica-
ciones y, de surgir alguna necesidad de capacitacion.

El software que queremos implementar es el adecuado para los requisitos
de los usuarios.

Por lo expuesto, concluimos que no observamos desde el punto de vista técni-
co algun impedimento que no nos permita llevar adelante el proyecto.
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