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RESUMEN EJECUTIVO.

InteÍvia.com es una empresa orientada a las ventas por Internet que tiene como

objetivo principal dar servicio de reservación de boletos y compras de tarjetas para el

servicio de transporte Interprovincial tenestre dentro de la República del Ecuador a

todos los usuarios del mismo. Así mismo fntervía ofrece información de lugares

turísticos, de alojamiento, distracción y alimentación que queden en la ruta de

destino de cada viaje.

El usuario deberá adquirir una tarjeta prepago con un cupo de dinero limitado que le

dará acceso a ocupar en viajes terrestres lo equivalente al costo de la tarjeta, está

tarjeta le permitirá también acceder a descuentos especiales en lugares que se indican

en el sitio web. Estos lugares pueden ser de distracción, alojamientos, restaurantes, y

otros. Una vez que el usuario completc su cupo en viajes, la tarjeta le será retirada y

deberá adquirir otra por el costo que él descc.

Se calcula que las ventas diarias de Lunes a Jueves estará alrededor de las 100

unidades, creciendo los fines de semana al doble. Este cálculo se estima para los tres

primeros meses de funcionamiento.

Los servicios que ofrece la empresa a todos sus usuarios son los siguientes:



Información de cada ruta con las respectivas empresas de transpoñe que cubren

aquellas rutas, con los precios respcctivos.

Así mismo el usuario podrá reservar a través del lnternet su boleto cn la empresa

de transporte que elija e Intemia.cora se encargará de la reservació¡t el usuario solo

tendrá quc prescntar su tarjeta para hacer uso del mismo.

Intemia.com ofrecerá promociones especiales para los viajcros.

La oportunidad que presenl¿ este ncgocio sc mu€stra clara y factible de realizar dado

que este servicio no existe en e[ mercado, la mayor inversión se centra en la

adquisición de equipos, alojamiento del sitio web, personal comercial y operaciones

de marketing para la introducción del producto al mercado.

El mercado objetivo principal para la distribución de este producto se encuentra

focalizado en todas aquellas personas cuyo método de trabajo es viajar a nivel

provincial e intercantonal para el desarrollo de sus labores cotidianas. Aunque

también el común de las personas quc viajan, generalmente, los fines de semana de

regreso a su lugar de residencia es también un segmento importante aunque menor,

asl mismo el sector turlstico podrla en un determinado momento adquirir tárjetas y

ofrecerlas como parte de algún paquete turístico promocional.

Las ventajas de un negocio de este tipo es la facilidad que obtiene el usuario dc

manejar por si mismo su itinerario de viaje y la reservación o confirmación del



mismo sin la necesidad de moverse de su lugar de trabajo u hogar. Inclusive

realizfurdolo cuando se encuentre fuera de la ciudad.

Intervia se crea con la participación de 3 socios quienes estanín a cargo de la

administración del sitio web y del mantenimiento de la plataforma informática. Para

las labores comerciales y operativas se conmtará personal con el perfil adecuado

para cada uno de los puestos necesarios.

Para la conformación de Intervía se realiza¡á una inversión inicial de $30,600

Se calcula el retorno de la inversión en al¡ededor de un año plazo con ingresos

promedios mensuales de $56,300 y una renta promedio libre de gastos de $3,300

mensuales.

Mucho de la recuperación de la inversión inicial podria conseguirse a través de

alianzas con nuestro sitio Web y Ia publicidad que se pueda hacer a través de banners

de empresas que formen parte de sectores considerados estratégicos y que den

acceeo a sus sitios web o a información más detallada de sus servicios,

En conclusión, de acuerdo a los a¡r.ílisis financieros, previamente realizados, el

negocio se presenta atractivo aunque austero en grandes proyecciones de réditos

económicos durante el primer año. Sin embargo consciente de aquello el propósito

de la empresa es abrir mercado y crecer junto con el mismo a través del tiempo

teniendo la ventaja de ser pioneros en negocios de este tipo.

aportados en total por cada uno de los accionistas paficipante de la empresa.



INTRODUCCIÓN.

Intervia,com es una empresa orientada a las ventas por Intemet que tiene como

objetivo principal dar servicio de reservación dc boletos y compras de tarjetas para el

servicio de transpofe Interprovincial terrestre dentro de la República del Ecuador a

todos los usuarios del mismo^ Así también tntervía ofiece información de lugares

turísticos, de alojamicnto, distracción y alimentación que queden en la ruta de

destino de cada viaje.

El usuario deberá adquirir una tarjeta con un cupo económico limitado que le daná

acceso a ocupar en viajes tenestres lo equivalcnte al costo de la tarjeta, está tarjeta le

permitirá también acceder a descuentos especiales en lugares que se indican cn el

sitio web. Estos lugares pueden ser de distracción, alojamientos, restaurantes, y otros.

Una vez que el usuario complcte su cupo en viajes, la tarjeta le será retirada y dcberá

adquirir otra por el costo que el desee.

Los servicios que ofrece la empresa a todos sus usuarios son los siguientes:

lnformación de cada ruta con las respectivas empresas de transporte que cubren

aquellas rutas, con los precios respectivos; asl mismo el usuario podrá reservar a

través del lntemet su boleto en la empresa de tansporte que elija e Intemia,com se

encargará de la reservación, el usuario solo tendni que presentar su tarjeta para hacer

uso del mismo.

Intervia.com oftecerá promociones especiales para los viajeros,



La oportunidad que presenta este negocio se muestra clara y factible de realizar dado

que este servicio no existe en el mercado, la mayor inversión se centra en la

adquisición de equipos, alojamiento del sitio web, personal comercial y opemciones

de marketing para la introducción del producto al mercado. Las ventajas de un

negocio de este tipo Es la facilidad que obtieno el usuario de manejar por si mismo su

itinerario de viaje y la reservación o confirmación del mismo sin la necesidad de

moverse de su lugar de trabajo u hogar. Inclusive pudiendo hacerlo estando en ese

momento fuera de la ciudad desde donde va a viajar. Como se puede observar a la

empresa le representa esto disminuir sus costos de operación.

Pa¡a la conformación de Intervía se realizará una inversión inicial de $30,6000

repartidos en

Desarrollo del sitio Web $ 4,800

Software y Contratación del servicio de alojamiento del sitio $ I 1,700

Adecuación de oficinas $ 5,300

Eqüpos de computación por $ 8,500

Otros gastos por $ 300

a

Salarios de los siguientes empleados:

'Gerenteceneral

. Gerente Comercial

. Vendedores

! Programadores

r Contado¡



Mensaiero

Mucha de la inversión inicial debeni ser conseguida a través de alianzas con nuestro

sitio Web y la publicidad que se pueda hacer a través de banners de empresas que

formen parte de sectores considerados estratégicos y que den acceso a sus sitios web

o a información m¿ís detallada de sus servicios.

Sec¡etaria de reservaciones
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CAPITULO 1.

1. ANALISIS DE MERCADO.

1.1. ANÁLISIS DEL SECTOR Y DE LA EMPRESA.

En este mercado no existen muchas barreras de entrada, pero el primer inconveniente

podría ser el constante dinamismo que habría que darle al negocio para que no

empiece como una simple novedad que luego deje de ser un servicio atractivo para

el público.

Es por eso que el negocio debe de buscar const¿ntemente aliarzas estratégicas con

empresas que se encuentren dentro del rango de servicios que podría ofrecer

Interviacom como lo son las agencias de viajes, hoteles, restaurantes, complejos

deportivos y de recreación, lugares turísticos, etc.

En un mercado tan devaluado y de poco prestigio como la transportación terrestre, es

importante que Intervía proyecte una imagen de seriedad y compromiso para con su

cliente. Es impofante que el Cliente sienta que la nuestra empresa le está ofreciendo

un servicio de Calidad y que al mismo tiempo le evita el tramite engonoso de

gestionar los preparativos de su viaje. Tomando en cuenta que no existen empresas

que hayan entrado a este negocio tal y como lo describimos, el ingreso al mercado es

sin el ¡echazo o una posición negativa de los usuarios hacia este tipo de servicio.

1



1.2.T. PRODUCTO / SERVICIO.

InÍerviacom se dedica¡á a brindar servicios de información para todos aquellos

usuarios de transportes terrestres. Entre los principales servicios que se ofiecen son

2

1.2. ANÁLISIS DEL MERCADO PROPIAMENTE DICHO.

Luego del estudio realizado podemos decir que el servicio ofrecido por Intervía está

orientado a un segmento que significa el 20%o del global de usuarios de la

transportación terrestre. Este segmento selecciona a todos aquellos potenciales

clientes que tienen acceso al Intemet ya sea con una cuenta personal desde su casa o

corporativa desde su lugar de trabajo y que a través de ello pueda acceder, cuando así

lo requiera al servicio de lntervía.

Hay que terier en consideración que el público ecuatoriano en general no es muy

adepto a realizar compras por lntemet ya que del 100% de usuarios de lntemet que

acceden a sitios de compras, tan solo el 10% finalmente realiza la adquisición de un

producto a través del sitio al que ha entrado, por lo que deben existir promociones en

la compra de ta{etas por Intemet tales como: descuentos en la compra, entrega de

artículos promociónales, sorteos de alojamientos gratuitos en su lugar de destino y

otros más que le den un valor agregado a la compra realizada. Intervía busca con

esto lograr que del 100% de usuarios que entren al sitio en busca del servicio sea

al¡ededor de un 50% como mínimo quienes accedan finalmente a la compra.
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Información de rutas provinciales dentro del Ecuador y de las cooperativas de

transportes que las cubren.

Reservación de pasajes con 24 horas de anticipación.

Descuentos y promociones especiales.

El cliente comprará una taÚeta con un cupo que podría scr de $100, $150, $300, etc.

que utilizará para reservar y hacer uso de boletos para viajar por un valor que se

descontará del cupo original de la tarjeta. Está tarjeta la presentará al momento de

embarcarse, donde se confimará su asistencia sin necesidad de tener un ticket de

viaje a la mano. El cliente podrá retirar su tarjeta, en caso de haberla adquirido por

Internet, en el mismo lugar de abordaje ya que habrá un persona encargada de

entregarle la misma previa presentación de su identificación.

Como se puede ver, el principal objctivo de Inlemia.com es asegurarle al usuario un

lugar cn el transportc de su elección para realizar el viaje sin ningún contratiempo.

I.2,2. CLIENTES.

La idea principal es ofrecer el producto de entrada al 300á rutas que son alrededor de

20 cmpresas de transportcs interprovinciales que son quienes transportan al60Yo de

los usuarios de la transportación terrestre y que es el segmento que más nos interesa

de las tres regiones continentales: Costa, Sierra y Oricnte, tomando mayor

importancia a aquellas ciudades y regiones de mayor afluencia turística como: Quito,

Guayaquil, Cuenca, Salinas, Ambato, Esmeraldas, Ibarr4 Otavalo, Loja, Manta,

Machala, Baños y el Oriente Ecuatoriano.
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Para esto se hará convenios con las cooperativas que mayor afluencia de usuarios

tenga como son: Transportes Ecuador, Flota Imbabu¡a, Reina del Camino, Aerotaxi,

Gran Colombia, Trasandina, Transpofes Loja" Panamericana, Transportes

esmeraldas, San Cristóbal, Occidental, Amazonas, Baños, Pelileo, Patria, Oriental,

Atlantida, Turismo, Turismo Oriental.

I¡tervía ofrecerá el producto a todas aquellas empresas u organizaciones cuyo

personal se tansporte constantemente vía terrestre alrededor del Ecuador,

especialmente aquellos que realicen gestiones de venta y distribución, aun no esta

dehnida la cartera de estos potenciales clientes ya que el estudio de este punto es

muy minucioso.

Otro Punto importante son alianzas con empresas de turismo como Ecotur, Galasam,

Fenixtours, Geoturs que podrían participar con información dentro del sitio Web y

lograr una ventaja competitiva sobre el común de las agencias de turismo, con ofertas

de alojamientos, servicios de ¡estaurante, complejos de recreación, etc.

La idea es poder a futuro ofrecer una gama de oportunidades para el viajero y que

puedan sigrificar una real ventaja contratar nuestros servicios tomando en cuenta que

las personas siempre están interesadas en adquirir servicios que le hagan mucho más

facil las operaciones comunes del día a día como es el caso de la programación de un

viaje.
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Finalmente lltervia con los servicios que ofrece, quiere que el concepto del público o

usuarios de la transpoÍación terrestre vaya cambiando y la imagen de la misma tome

un giro importante que beneficiara mucho al turismo ecuatoriano.

1,2.3. COMPETENCIA.

No hay actualmente una empresa a nivel nacional que de este tipo de servicios a los

usuarios de la transportación, solo cuando alguien toma un paquete turistico a nivel

nacional recibe una atención parecida a la que ofrece Intervía.

La única estrategia para enfrentar a futuros competidores en caso de que aparezcan

será lograr la práctica de la excelencia en el servicio ofrecido desde que la empresa

inicie sus operaciones en el país.

1.3. TAMAÑO DEL MERCADO.

Ecuador posee un nicho de inversión en lo que respecta a la t¡ansportación

interprovincial. La principal red vial es la Carrete¡a Panamericana la cual atraviesa el

pais de norte a sur. Existen alrededor de 17.600 kilómetros de vías asfaltadas y otros

81.600 no asfaltados y 43 compañías de transporte lnterprovincial que unen la Sierra

con la Costa y el Oriente.

Compañías de transporte interprovincial en el país:
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mbabura, San Crislébat y Occidental, Tra¡Epones Ecuador, ParBrneric¿n4

llsrneraldás, Flota lmbabu¡a San Cristóbal y t)ccidcntalia¡spoñes

OII,IENTD

. Tcm

r t,ugo Agrio

. Coca.

oof,erativa Putumayo, AmazorEs, Balos, San Fra¡cisco, Oriemal, Loja.

I ¡a¡rspofl es Osoidental
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Tarifas de transporte entre las principales ciudades del Ecuador:

VALOR $RUTA



1.4. TAMAÑO DE MI MERCADO.

Tomando en consideración las canlidades arriba mencionadas podemos proyectar lo

siguiente:

I.4.1. USUARJOS PORMES DE INTERVIA.

Proyectado durante los 3 primeros meses

1.4.2. VENT.A.S POR MES DE INTERVIA

Proyectado durante los 3 primeros meses

4000 40 120

40 s37 $ 1,478 s44,350

lnterprov¡n(ial por dfa

Consumo
Droms¡Iio dixrio

Total consrn¡o
dlarlé I tcrvía
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Las tarjetas que se emithán tcndrán los siguientes costos: $150, $200 y $ 300,

dependiendo de la cantidad de viajes que el usuario realice periódicamente y el

destino hacia cl cual viaja.

Se buscara ofrecer un precio atractivo por el servicio que se prestará llegando a

acuerdos con las compañias de transporte para obtener un descuento mlnimo del l0%

por los siguientes conceptos:

Compra anticipada de pasajes (Volumen de compra)

Pubticidad de la empresa transportista a través de la página Web

Por el valor que esta pagando el afiliado podrá viajar sin tener complicaciones al

momento de ingresar a su transporte.

La compra de pasajes pa¡a con la Compañías de Transportc se hará en efectivo

con el respectivo descuento del l0% acordado para con nosotros y la compra de

1.5. PLAN DE MERCADO.

1.5.T. ESTRATEGIAS DE PRECIO§.

Las tarjetas prepago para el uso del transportc no caducan sino hasta que la misma

haya sido consumida en su tot¿lidad, sin embargo estiín sujetos a los cambios de

taril'as de la transportación, es decir si existiese un d€creto gubemamental que

elcvase los precios dc los pasajes obviamente la tarjeta servirá para menos números

de viajes que antes del decreto.
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tickets solo se hará sobre los pasajeros confirmados, el pago de los pasajes

ocupados por nuestros clientes se los liquidará el mismo dla a las empresas

transp ortadoras.

I.5.2. ESTRATEGIA DE VENTA.

Inte¡Yiacom ofertará sus productos a través del web o con vcnta direcla en las

oficinas de la empresa o a domicilio (en caso de ofrecerlas a empresas), una vez que

cl usuario del servicio tenga la tarjet¿ con el código de la misma podrá realizar sus

reservaciones a través del sitio o con una llamada si así lo prefiriese, es necesario que

la persona antes de abordar el transporte se acerque a las oficinas de lntcrvía para

retirar su ticket de abordaje previa presentación de su tarjeta prepago a la cual se le

rebajará el valor del o los pasajes.

Impulsar las ventas en los lugares que frecuentan los viajeros:

r Hoteles

r Paraderos turístlcos

. Mercadosartesanales.

. Sitios turisticos en General.

Enviar información del plan a empres¿ui que frecuentemente utilizan estos sistemas

de lransport¿ción.

Promocionar

Involucrar a la mayor parte de cooperativas de transporte
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Publicaciones en revistas como Vistazo y Estadio y eventualmente en revistas

como Autosecuador.com.

Mediante folletos promociónalcs propios

Mensajes vía e-mail previa una adquisición de bases de datos orientadas aI perfil

del consumidor del producto.

Entrega de hojas volantes en el terminal terrestre y en los vehículos.

Convenio con empresas transportistas para que junto con los boletos se entreguen

los folletos publicitarios.

Con banners publicitarios en sitios de contenido turístico

Cualquicra que sea el medio dc difusión del servicio que ofrece lntervía, lo

imprescindible es que cada unos de ellos proyecte lo siguiente del mismo:

Carantía de que el cliente obtendrá lo que poncmos a su disposición

Confianza del cliente hacia Intervia, proyectada a través de una información clara

y vefaz

Calidad del Servicio a través del seguimiento de lo que se ofrece y la satisfacción

que el cliente obtiene

1.5.3. ESTRATEGIA PROMOCIONAL.

Para que nuestros futuros compradores se entercn de las bondades de nuestro servicio

lo daremos a conocer mediante las siguientes estrategias publicitarias:
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I.5.4. ESTRATEGIA DE DISTRJBUCION.

Dado la naturaleza del servicio a ofrecer no existe una estrategia de distribución del

mismo, como ya lo hemos mencionado en el punto 1,7.2 esa será nuestra única

estrategia de ventas y dependiendo del c¡ecimiento luego de los 6 primeros meses, se

analizaria la posibilidad de implantar islas de ventas en lugares estratégicos como

Aeropuerto o Centros Comerciales.

Si el cliente desea cancelar, realizar un cambio de destino o cooperativa deberá

informarlo 12 horas antes del viaje, mediante el sitio web o llamada a las oficinas de

Inteniacom. En caso de que el usuario cambie su itinerario de viaje al momento del

mismo, Intervía.com no puede garantizarle un cupo denfo de las próximas 12 horas.

El cliente una vez hecha Ia reservación confirma el lugar reservado pero si no retira

su ticket hasta media hora antes del üaje I¡etrvía.com no garantiza el cupo en el

Transporte.

Todas estas políticas son para garanlizar el servicio pre-viaje, la calidad del servicio

durante el viaje es de responsabilidad de la Cooperativa o empresa de Transporte que

a su vez es de elección única de1 usuario.

1.5.5. POLÍTTCAS DE SERVICIO.

La compañía se compromete a realizar Ia reservación del pasaje siempre y cuando la

reservación se haya solicitado con 24 horas de anticipación, la garantía se limita a la

compra, entrega y calidad del servicio.
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Mecanismos de atención al cliente.

Atención al cliente en nuestras oficinas: El cliente podrá visitamos en nuest¡as

ofrcinas en horarios de 9:00 ha 18:00 donde se le responderá a toda clase de

inquietudes que tenga.

a) Atención personalizada: Nuestro vendedor puede visitarlo a su casa u oficina.

b) Atención en nuestra página Web: Información de reservaciones y métodos de

pago, cobros a nuestros clientes.

c) Atención telefónica: Información adicional que no encuentre en nuestra página

Web.

Políficas de cobro se servicio.

El pago de los servicios que los clientes es en efectivo, cheque o ta4'eta de crédito,

son las únicas formas de pago en general que existen. En el sitio web la única forma

de pago es a través de taq'etas de crédito: Mastercard, American Express, Visa o

Diners Club.

Nuestras políticas de servicio frente a la competencia.

No se encont¡ó ningún servicio que tenga las mismas características y ventajas en el

mercado interno que el nuestro, sin embargo encontramos varios servicios sustitutos

y que llevan tiempo en el mercado especialmente el de las cooperativas de autobuses

que prestan servicios de turismo incluido.
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1.5.6. TÁCTICAS DE VENTA.

a) Isla de información en el terminal terrestre (recepción de datos de potenciales

clientes).

b) Visitas personales a posibles clientes para explicarle los beneficios de la

afiliación con más detalle.

c) El costo del servicio esta¡á conformado por el valor del boleto más un porcentaje

que permita cubrir el valor de los tr¿i,rnites y deje una utilidad razonable para la

compañía.

d) El personal que estará en contacto con los clientes debe tener experiencia en el

a¡ea de ventas y deberán ser capacitadas sobre las caracteristicas y bondades del

servicio que promocionarán.

e) La remuneración del personal de ventas se la efectuará mediante un sueldo fijo

más comisiones por metas alcanzadas



CAPITULO 2.

2. ANALISIS TECNICO.

2.1. ANALISIS DEL PRODUCTO / SERVICIO.

Actualmente el mercado no existe ningún tipo de servicio con características

similares a las del servicio que estamos proponiendo "venta de boletos del transporte

terrestre en línea", para que nuestra empresa se desarrolle se realizará un proceso de

negociación con diferentes compañías de transporte las mismas que nos proveerán

del producto en nuestro caso "BOLETOS" de esta manera nuesfa empresa

empezará a brindar este servicio a nuestros futuros clientes, los boletos que se

venderán, serán desde la ciudad que se encuentren hasta el destino que deseen

siempre que sea dentro del país.

Le ofrecemos el servicio de solo información sobre las compañías de transporte

terrestres que viajan desde su ciudad de origen a sus dive¡sos destinos, los días, los

horarios y precios.

Ya con esta información, usted toma la decisión que más le conviene, por fechas,

ruta o precio y si la compra la realizará directamente en las oficinas de estas

compañías de transporte terrestre o hace uso de nuestro servicio.

15

Es muy amplia la gama de tareas que se puede realizar en el Intemet, es por esta

razón que nuestro negocio se orienta hacia este nuevo sector de mercado.
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El principal desafio es lograr que las personas adquieran la cultura de realizar

transacciones a havés del htemet, ya que en nuestro país el porcentaje de empresas y

personas particulares que hace uso de este medio para labores comerciales es muy

bajo.
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2.2. FUNCIONAMIENTO DEL SITIO WEB.

Gliente Servidor
Web

Base de
datos

Cliente.- Típicamente representado por el navegador.

El servidor Web.- Contiene los elementos necesarios para la publicación del

contenido y en muchos casos implementa las especificaciones del negocio.

El servidor de base de datos.- Utilizados para atender a los requerimientos de

información almacenada.

INTERNET

LOCAL

RED

]:-
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2.3. DESARROLLO DEL SITIO WEB.

Para el desarrollo del sitio Web de Intervia se necesitan de los equipos y el personal

que se detalla a continuación:

. I Líder de proyecto

. I Diseñador gráfico.

. 2 Programadores (con conocimientos en las herramientas a

utilizar)

Se necesitará de una oficina con el ambiente adecuado para que los equipos

fu ncionen correclamente.

Cuando el sitio este en funcionamiento se necesitara un administrador que le

proporcionará el mantcnimiento necesario.

Se realizará un análisis preliminar, en esta primera etapa se analizan los

requcrimientos básicos del sitio, se define el sitio con máximo nivel de detallc, se

generan modelos del aspecto gráfico, del contenido, y del funcionamiento.

Estos modelos son prototipos del sitio y lo reflejan con ex¿ctitud, se trabaja con los

propietarios del sitio evolucionándolos hasta que quede satisfecho con todos los

aspectos.

Es fundamental la aprobación de esta etapa para seguir avanzando, pues los cambios

en etapas posteriores serán más costosos.
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Ahora que se conoce al detalle el sitio se corrigen los plazos y costos de las

slgurentes etapas

Se habilita el sitio, en la Internet, para que los verdaderos usuarios comience¡r a

servirse del mismo.

El servicio empieza a funcionar cuando la página se encuentra habilitada, el cliente

al visitar nuestra página podrá observar en la pantalla principal él logo de la empresa

y los siguientes link:

Misión y visión, descripción del servicio.- Aspectos que le indiquen al cliente que

seguro es nuestro servicio, a quien pertenecen las razones de su creacrón

Compañías de transporte terrestre.- Presentaremos al usuario información sobre

rutas, horarios, precios las diferentes compañías de transpofe terestres, ya que el

cliente deseará realizar comparaciones nosotros le facilitaremos esta información.

Costo del servicio.- I-nformación sobre el costo de nuestro servicio, ventajas y

desventajas para que el cliente se sienta seguro de lo que adquiere, aquí se

Las siguientes etapas se hacen realidad con el modelo del diseño, es decir que se

elaboran y adaptan 1os elementos gráficos y multimediales, se codifican las páginas,

los programas y scripts, se definen y preparan las bases de datos para que e1 sitio

quede en funcionamiento.
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adicionará la información de cómo el cliente podrá hacer uso de nuestro servicio una

vez lo halla adquirido ej.

r' El cliente debe rcalizar sus compft¡s vía la pá€.na de INTER\/A.COM.

{ Llenar un formulario en el cual especificará la ruta, horarios, tipo de transporte

que desea.

y' Se envía este formula¡io e INTERYIA.COM lc confirma su pedido

r' El cliente debcrá acercarse al vehículo que INTERYIA.COM le indico al

momento de confirmar su pedido.

/ El cliente para adquirir el servicio solo deberá present¿r su camet de socio.

/ El costo de su pasaje será debitado de su tarjeta de compra.

Formulario de compra.- Aquí se encontrará el formulario que el cliente deberá

llenar para adquirir el servicio, el mismo que constará de información personal e

indicara que tipo de t¿rjeta es la que desea adquirir, se colocará una lista de opciones

con respecto a precios.

Una vez el formulario sea enviado se enviara una notifiüación de aceptación, ¡a

empresa valida los datos enviados por el cliente de acuerdo a los resultados se

genera un conlrato cl mismo que será llevado por un agente vendcdor de la cmpresa.

Los pagos se realizarán una vez entregado el contrato, se adjunta también su tarjeta

de socio.
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2.4. CRONOGRAMA PARA EL DESARROLLO E

IMPLEMENTACIÓN DEL SITIO WEB.

* Periodos de trabajo de 8 horas diarias 6 días a la semana.

Análisis preliminar 2003/03t03 2003t03/07 J

Diseño 2003/03/08 2003/03122 20

Codificación 2003t01t24 2043t05 5

Puesta en funcionamiento 2003105t16 2003/05/3r l4

Evaluación 2003/06/01

ETAPA FECHA INICIO FECHA FIN DIAS
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2.5. DIAGRAMAS DE F'LUJO BASICOS.

2.5.I. REGISTRO DE UN NUEVO USUARIO.

Ingreso de datos
por parte del
usuafl0

Tarjeta de

idetificación

Inf. Para reÉisko
de nuevo usua¡io

Contrato de
servicio etrviado a

cliente

formación
da

Contatos
aceptados

Contrato firmado
regresa a Ifltervia.com
junto con el pago del
servicio requerido

CLIENTE

Captwa de inf
para rE¿isb,o de

usua¡io
(Browser)

Validación
de
inform ac ró ¡r

de regisko

Elaboración
de conkato

INTERVIA.COM

Elaboración
Dc

Identificacián
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2.5.2. RESERVACIONES.

Nolficacion de opciones
de viaje en otras
copperativas u horarios

AceptaDtóü o !¡egación
de nueva alternativa de
rraje

Inf De reservación
solicitada

Reservacio
ne§ no
realizadas
por falta de
cup o

Confumación de
¡eseñ'4c10fIes

CLIENTE
Verilcació
n de cupos
disp onibles

Capnra de inf
pafl

reseñ¡aclones
(Brows er)

ohfícación de reservación
o enrcusroo

Consulta
de posible s

opciones
de viaje

RESERVACIONES
INTERVIA,COM COM?AÑIAS

TRANSPORTIS
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2.6. OFICINA.

Las instalaciones fisicas de INTERWA,COM estarán ubicadas en una pequeña

oficina en la zona Norte de la ciudad cuyos diámetros fluctúan entre los 150 a 160

metros cuadrados, la facilidad de transporte es aceptable ya que es una zona en la

cual existe mucha movilización comercial, es desde aquí donde se manejaran las

llamadas telefónicas de inquietudes, preguntas de nuestros clientes, como también

recibir a nuestros proveedores en nuestro caso a las cooperativas de transporte que

quieran conocer mas del servicio que estamos ofreciendo.

l5 mtrs

Recepción
Gerente

Sala de
accionistas

DEPARTAMENTO
SISTEMAS

DE

Servidor B.
Maquina 'l

[\,4aquina 2

.ilffiü,XW[¡[{W'
Maquina 3

Ventas

Reservaciones

F ina nzas
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2.7. COSTOS

Costo fvlensnal (dólrres)

Oficina $i 50

Agua $30

l.\Lz $45

T€léfono $45

Total Mes $270

Contaremos además con 3 analistas programadores los mismos que se encargarÍm de

la creación de nuestro sistema-

Los equipos que utilizaremos ser¡in 2 computadoras en las mismas que nuestros

analistas prograrnadores trabajaran continuamente para desarollar nuestro sistem4

además del servidor principal el cual soporte de la base de datos que manejaremos

tanto de clientes como de proveedores,
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2.8. EQUTPOS Y MAQUTNARTAS

Dentro de las herramientas dc trabajo como equipos, útiles y mobiliarios de oficina

no significa un gasto mayor dado el tamaño del negocio. Sin embargo dado la

naturaleza de la empresa al ser un negocio orientado al Internet su mayor volumen de

inversión estará dado en los equipos de computación necesarios para atender los

requerimientos propios del sitio y de los clientes a atender.

2.8.T. EQUIPOS DE COMPUTACION REQUERIDOS PARA EL

NEGOCIO

Dentro de los equipos a ser adquiridos por la empresa para que el negocio funcione

adecuadamente se debe adquirir los siguientes equipos.

Equipo requerido para la instalación del silio web

. Equipo Servidor Compaq Proliant ML 350

. Procesador Pentium XEON de 2.0 Ghz.

. 3 discos duros de l8 Gbytes con Raid 5 Nivel de seguridad

. 5I2 Mb. RAM
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Equipo requerido para las olicinas

. Equipos de Computación

/ Equipo Servidor Intel

/ Procesador Pentium XEON de2.0 Gh¿.

r' I discos duros de 36 Cbytes

/ 5TZ Mb. RAM

5 Computadores de Escritorio

r' Procesador Pentium 4 de 1.8 Chz.

r' I discos duros de 40 Gbytes

r' Tarjea Fast Ethernet 10/100

r' 256 Mb. RAM

l0 Equipos UPS

r' 6 paru respaldo dc energía eléctrica por cada computador de escritorio

r' I para respaldo de energía eléctrica para el servidor

r' I para respaldo de energía de Ia sentral telefónica

r' I para respaldo de los equipos de comunicación

r' I para respaldo de las impresoras

2 Impresoras

r' HP Laser Jct 1200 color negro

I Routcr Cisco Scries 1000
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I Modem RAD ASM 3l

I Switch D-LINK

/ l6 puertos

r' l0/100 Fast
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2.8.2. MOBILTARIO REQUERIDOS PARA EL NEGOCTO

Dentro del mobiliario necesario para adecuar las oficinas principales de la empresa

podemos mencionar lo siguiente:

Escritorios 3

Módulos unipersonales 4

Sillas gerencialcs 2

Silla-s modulares 4

Calculado¡as de escritorio OLIMPIA 4

Central Telelónica PANASONTC l

Teléfonos 6

IIIOBILIARJO CANTIDAD
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2.9. DISTRIBUCION DEL PERSONAL

CARGO DESCRIPCION

Cerente Gcneral I Repres€nta¡á lce,al ante Ia sociedad y las lcyes a la

empresa. Estará encaryada de hac&¡ cumplir lo§

objetivos de la empresa y coordinar entrc todos los

gerentes el cumplimiento dc los mismos, vela¡ por los

interes€s de los accionistas y mantenerlos a¡ día con

labor que se estén llevando a cabo tanto como ioversión,

producción y bureficio.

Gerente flomcrcial Encargado dc las ventas y mcrcadeo del producto que sc

ofreae, así como genera¡ alianz¿s y nuevas

oportunidades pa¡a d¡stribuir cl producto,

Secrelária dc Reservaci()ncs 2 Encargado de receptar los pedidos por lntemet y

procesarlos, asi como alender los requerimienlos

que los cl¡entes hacen vía telefón¡ca. Será la

encargada de brindar un excelente serv¡c¡o al

cl¡ente.

Vendcdores I Hnc{rgado de ateridcr las ventas y visitü a clientes y

futuros clientes-

Adminislrador dcl sitio Web I F:ñcargada dar mantenimienao át sitio, a las bases dc

datos , gtc-

I



31

2.10. TrPOS Y TAMAÑO DEL EQUIPO, MANTENIMIENTO y

OPERACIÓN.

El servidor, Ios equipos de comunicación instalados del lado del Hosting correrá a

cargo del proveedor del Alojamiento Web, el mismo que proveerá el servicio técnico

de Hardware y Software Operativo instalado en el Servidor Web.

En las oficinas los equipos más grandes en tamaño son los de computación y

comunicaciones: Servidor, PCs, De escritorio, impresoras, central telefónica, equipos

de comunicación como: switch, ruteador y MODEM, los mismos que estarán a cmgo

de un personal de la empresa. No existen maquinarias de gran tamaño o que

necesitan de personal de alta capacitación técnica para poder operarlo como podría

pensarse en alguna Planta de fabricación o de ensamblaje.

Estos equipos de computación dado su uso constarite y lo importante que son para el

funcionamiento del negocio deberán tener un trato especial en cuanto a Garantia.

Mantenimiento y Seguros contratados, puesto que son más susceptibles a daños

parciales o totales.
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2.IO.I. MANTENIMIENTO DEL STTIO WEB

Dentro de las especificaciones de mantenimiento necesarios para el sitio web

detallamos lo siguiente:

Servicio de Backup de la Base de Datos y

dcl sitio web

- EI equipo servidor tendrá un a¡reglo de discos con nivel

de següridad (RAID 5).

- Se ejecuta¡áfi respaldos en cinta diarios de ¡a Base da

Datos.

Servicio de Martenimiento preventivo del

software operativo y Sitio web

-Instalación de Antivirus, asi como su actualización

perir5dica.

- Scan (analizar) a los discos del equipo servidor una vez al

dla en caso de posibles contagios o daños d€ pistas.

Servicio correctivo En caso de daño del equipo servidor redireccionar el sitio a

un equipo emergente si[ tener mucho tiempo el sitio fuera

de linea,

Servicio de Estadist¡cas Informe de Estadísticas de visitas diarias, mayores páginas

accesadas, horas pico, etc.

SERVICIO DETALL¿
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2.10.2. MANTENIMIENTO DE LOS EQUTPOS DE OFTCTNA.

Dentro de las especificaciones de mantenimiento necesarios para el sitio web

detallamos 1o siguiente:

DIiIALLE

Garantía de Cornpra - En caso de los cquipos de computación nuevos

adquiridos solicitar garantia mínima de un año

Mantenimicnto Preventivo - Contratar servicio de mantenimicnto preventivo de todos

Ios equipos de computación cada trcs meses

- El ma¡tenimiento preventivo debe¡á conside¡ar el

alquiler de cualquiera de los equipos de computación y

comunicaciones que tendrá la empresa para de está manera

poder ¡eemplazarlo inmediatamente en caso del reclamo de

garantia o su reemplairc definitivo no sea de forma

inmediata.

Mantenimicnto Corectivo - En caso de algún daño pa¡cial o total de algún equipo y

la garantía original ya haya cxpirado se enviará a

reparación,

- Si no fucse posible su reparación, se adquirirá uno nuevo

previas Fesentación de cotizaaiones de algunos

proveedores

La operación de los equipos de computación estará a cargo de la persona a quien se

asigne el equipo, en caso de las impresoras u otros equipos compartidos se designará
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una persona responsable que tendrá a su cargo la supervisión de1 buen uso y revisión

técnica en caso de así necesitarlo.



CAPÍTULO 3.

3. ANÁLISIS ADMINISTRATIVO

3.I. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA.

JUNTA DE
ACCIoNISTAS

GERENTE

VENTAS SISTEMAS FINANZAS

35

RESf,,RVAC

Programador I Contabilidad
-> Vendedore¡

----) Programador

----) Programador

,/ /

t
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3.2. ESPECIFICACIONES FUNCIONALES.

3.2.I. ACCIoNISTAS

Los accionistas serán las personas que aportan con su dinero para el funcionamiento

de la empresa, exigen / establecen los objetivos finales de la empresa, el cual

desigrran al Gerente General para que vele por sus intereses.

3.2.2. GERENTE GENERAL

La Gerencia General será ocupada por uno de los mentalizadores del proyecto,

represantará legal ante la sociedad y las leyes a la empresa. Estará encargada de

hacer cumplir los objetivos de la empresa y coordinar entre todos los gerentes el

cumplimiento de los mismos, velar por los intereses de los accionistas y mantenerlos

al día con labor que se estén llevando a cabo tanto como inversión, producción y

beneficio.

3.2.3. VENTAS

Será el encargado de la venta, planificación, comercialización, disfibución, campaña

publicitaria para obtener los más altos volúmenes de vent4 estará a cargo

directamente del Gerente General, inicialmente contará con un vendedor.

Será el encargado de llevar el control de un grupo de vendedores en una determinada

iírea geográfica, y aumentar los clientes para esa área.



3.2.4. VENDEDoRES

Son las personas que se encargarán de la venta directa, la inspección de los

requerimiento del cliente ante de hacer efectivo un crédito y llevar un control de los

pagos que tienen que efectuarse.

3.2.5. SISTEMAS

Estará encargado por 3 programadores a cargo de uno de los 3 mentalizadores del

proyecto inicial, será el encargado de la planificación, ampliación del sistema,

desarrollo ejecución e investigación de nuevas técnicas para optimización de los

recursos y así mantener una buena calidad del producto final.

3.2.6. trIxlNcrEno

A cargo del contador, el mismo que será el encargado de llevm el control de las

finanzas de la empresa, como también los ingresos y egresos que la empresa efectúa

(el control de los pagos con los bancos y proveedores, cobros de los ciientes)

3.2.7. RESERVACIoNES

Estará a cargo de una persona la misma que deberá tener conocimientos muy sólidos

de atención al cliente y relaciones humanas, la misma que estará a cargo de llevar

todos los tramites referentes a las reservaciones de cada uno de nuestros clientes.

37
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3.3. TIPOS DE CONTRATOS

El Gerente de Sistemas, el contador y la secretaria de reservaciones, tendrán un

contrato de trabajo que le garantizará estabilidad laboral y todos los beneficios de

ley.

El vendedor con el cual se arrancará el negocio y los futuros vendedores que se

incorporen a la empresa, se les pagará bajo la política de comisiones ( ventas

realizadas)

Los programadores serán contratados por el lapso del tiempo que dure el desarrollo

del sitio Web, es decir servicios prestados, con la posibilidad de que uno de ellos sea

la persona que se encargará del mantenimiento luego de la culminación, plantación y

puesta en marcha del proyecto, obteniendo así un contrato fijo en la empresa.
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3.4. NECESIDADES CUALITATWA Y CUANTITATTVAS DE

NUESTRO EQUIPO DE TRABAJO

Geretrtes

Debe tener la creatividad, la rapidez para tomar decisiones y actuar, la

capacidad de negociación, el liderazgo y [a capacidad de ser receptor de

motivación y motivar a los subaltemos, deberá dirigir grupos de trabajo para

alcanzar o bjetivos definidos

Comparte con sus colaboradores los objetivos y prioridades de su

departamento y de la organización.

Utiliza el consenso para llegar a acuerdos con sus colaboradores.

Estimula la participación de sus colaboradores en la planifrcación, toma de

decisiones y solución de problemas.

Se preocupa por mejorar continuamente la comunicación.

Busca medios para que los colaboradores se comprometan, de manera

voluntaria, con el logro de los objetivos de la organización.

Arcliza y evalúa, conjuntamente con sus colaboradores, los logros

alcanzados, las causas de las desviaciones y las posibles mcdidas correctivas.

Enlaza logros con recompensas de una manera justa y objetiva.

Facilita el trabajo de sus colaboradores y, más que ejercer control, les presta

el apoyo necesario para que puedan realizar eficientemente sus tarcas.

Delega, tanto las funciones como el poder para tomar decisiones, dando

suficiente autonomía de acción a sus colaboradores.
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Cuando se presentan conflictos, los afronta para resolverlos no para buscar

culpables.

Considera los errores, propios y ajenos, como una oportunidad para aprender

y mejorar.

Los diferentes gerentes deben tener experiencia a fin a[ cargo asignado,

según se acuerde con los accionistas.

Programadores

Deben estar cspecializados en la programación de páginas Web y de las herramicntas

que se utilizaran en el proyecto, como también capacidad de análisis y de desarrollo.

3.5. Políticas de administración del Personal a contratar

Rccibir la remuneración correspondiente a su contrato, los aumentos generales.

Gozar de licencias, cn los términos quc establecen las disposiciones aplicables;

Laborar tiempo completo, es decir,40 horas a la semana a presión según defina la

empresa;

Disfrutar los días de descanso que determinen las leyes, asi como de l5 días

naturales de vacaciones al año, de acuerdo al calendario establecido;

Del descanso por maternidad.

El Director General del concederá 90 días naturales de descanso al personal

femenino que se incapacite por maternidad, con goce de sueldo y prestaciones.
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3.6. POLÍTICAS DE ADMINISTRACIÓN SALARIAL

Se llevaran a cabo las siguientes políticas de administración salarial.

. Premiar el desempcño de los trabajadores para satisfacción de ellos y de la

empresa.

. Conservar la competitividad en el mercado laboral

¡ Mantener la equidad salarial entre los empleados

. Motivar el desempeño futuro de los empleados

. Atraer empleados nuevos

Nuestro objetivo es mejorar la eficiencia (productividad y control costos) de la

organización y fomentar orientaciones estratégicas como calidad, trabajo en equipo,

¡nnovacloltes

Para establecer las políticas de sueldos, se debe tomar en cuenta lo siguiente:

Ver el nivel de sueldos y salarios que tienen con relación al mercado.

Ver en cuanto varían los sueldos de acuerdo con las tarifas establecidas a la hora de

negociar con el empleado.

Determinar el nivel del pago que se les va a dar a los nuevos empleados.

Determinar que tanto influyen los méritos y la antigüedad en el aumento de sueldos.

Ejemplo: Factor Experiencia



I Un mes

Ut

II Trcs meses

Seis meses

IV Un a¡1o
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También los factores cuant¡tativos o de responsabilidad se pueden gradar mediante

intervalos o estratos.

Ejemplo: factor responsabilidad por valor

Las remuneraciones o compensaciones serán fijadas y asignadas de acuerdo con:

r El puesto de trabajo: es importante tener en cuenta su complejidad, qué, cómo

y por qué se hace.

t La persona que lo desempeña: se consideran básicamente los niveles de

rendimiento o aportes del ernpleado o grupo de empleados, por lo general se

toma en cuenla el tiempo y Ia experienci¿ que éste ha tenido en el cargo, nivel

de conocimiento y habilidades relacionadas con el trabajo.

. La empresa: sus características económicas determinan el nivel de coslos

laborales limitados por las utilidades que se puedan obtener.

No tiene a sucargo mar*jo de dirrro o valoros

II
Ticrc a su cargo marrcjo promedio memual cn dircro y

valorcs efl¡e $l - $100.000

l

'llene a su cargo rfla¡c.io promcdio mersual eo di¡Ero y

v¡lorcs erÍre $l00.000 - $1.000.000

tv
'lierE a su c¿¡go marrjo promedio mensual en dirEro y

valores e¡trc $l.000.001 y $300,000.00

I

GRAT}C'

GEADO

I

I
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Los factores externos a la empresa: se debe estudiar el mercado de la mano de

obra, igualmentc otros factores como el sector gubernamental a través de la

frjación del salario mínimo y subsidios legales

3.6.1. F'UNCIONES DE LA ORGANIZACIÓN EN LAS POLÍTICAS

SALÁRIALES

La ¿dministración de las remuneraoiones tiene determinadas funciones como:

l. Obtener personal calificado: Para lograr esto, las compensaciones deben de

ser atractivas para los solicitantes.

2. Retener a los empleados actuales: Cuando la compensación no es

competitiva, puede crear insatisfacción en los empleados, por lo que pueden

abandonar la organización.

3. Garantizar la igualdad.

4. Alentar al desempeño adecuado: Si las compensaciones son adecuadas, se

puede lograr que los empleados tengan un buen desempeño, se puede alentar

y reforzar la expericncia, lealtad, etc.

5. Controlar los costos: Ya que la organización puede llegar a pagar en exceso o

insuficientemente los esfuerzos de los empleados.

6. Cumplir con las disposiciones legales.

7. Mejorar la eficiencia administrativa-

La compensación es la remuneración global que recibe el empleado, según la

importancia de su puesto, su eficiencia personal, y sus necesidades, según las

posibilidades de Ia empresa.
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También se considerara dentro de la organización, utilizar con frecuencia los

factores motivacionales con el fin de lograr que los empleados se sientan satisfechos

en su trabajo, [o cual se verá reflejado en el éxito de la organización, permitiéndonos

tener iniciativa pero dentro de los límites que fija el supervisor.

3.7. ORGANIZACIONES DE APOYO

Para que Intervía.com entre en funcionamiento necesitará de la colabo¡ación de otras

organizaciones:

Las compañias de transporte interprovincial, serán nuestros socios estratégicos para

dar a conocer el servicio que la empresa brinda, nos proporcionará las diferentes

rutas y horarios que ellos manejan, coordinando también con nuestro departamento

de reservaciones los diferentes cupos que nuestros clientes requieran.

Nuestro proveedor de Intemet, nos brindará información valiosa que nos ayudará en

el desarrollo de nuestra página.
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CAPITULO 4.

4. ANÁLISIS LEGAL Y SOCIAL

4.1. ANÁLISIS LEGAL.

I¡tervia.com se constituirá de acuerdo a los requisitos previstos en la Ley de

Sociedades Comerciales. Los integrantes serán accionistas, con r¡n porcentaje de

acciones sobre su participación social. Para constituirse, debe firmarse un contrato

social en la Superintendencia de Compañías y será inscrita en el Registro Mercantil

en el cual se estipularan entre otros requisitos: domicilio social, objeto social

(actividad), plazo de duración, capital inicial, autoridades (Presidente, Vicepresidente

y Directores) que forman el directorio y tienen a cargo la administración, etc. Esta

clase de sociedad presentan Balances (Estados Contables) como mínimo en forma

anual y tiaren requisitos legales para cumplir. Así como un pago de tasas anuales a la

Inspección General de Justicia. Impositivamente tributan en el impuesto a las

ganancias sobre el 35 % de sus resultados netos impositivos. Con respecto a los

accionistas y el Directorio, si bien pueden ser las mismas personas, su

responsabilidad es diferente, estando concentrada en los integrantes del Directorio

que administran la sociedad.

Ent¡e las normas a llevar para la comercialización de nuestra empresa se debe tomar

en cuenta los siguientes puntos.
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Propiedad intelectual.- Los datos estarán sometidos a las leyes, reglamentos

y acuerdos intemacionales relativos a la propiedad intelectual.

2. Confidencialidad y reserva.- Se establecen los principios de confidencialidad

y reserva para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio o

intención. Toda violación a estos principios, principalmente aquellas referidas

a la intrusión electrónica, hansferencia ilegal de mensajes de datos o

violación del secreto profesional, será sancionada conforme a lo dispuesto en

esta ley y demas normas que rigen la materia.

3. lnformación escrita.- Cuando la ley requiera u obligue que la información

conste por escrito, este requisito quedará cumplido con un mensaje de datos,

siempre que la información que éste contenga sea accesible para su posterior

consulta.

4. lnformación original.- Cuando la ley requiera u obligue que la información

sea presentada o conservada en su forma original, este requisito quedará

cumplido con un mensaje de datos, si siendo requerido conforme a la ley,

puede comprobarse que ha conservado la integridad de la información a partir

del momento en que se generó por primera vez en su lorma definitiva, como

mensaje de datos. Se considera que un mensaje de datos permanece integro,

si se mantiene completo e inalterable su contenido, salvo algún cambio de

forma, propio del proceso de comunicación, archivo o presentación. Los

documentos desmaterializados deberán contener las firmas electrónicas



47

correspondientes debidamente certificadas ante una de las entidades

autorizadas

5. Conservación de los mensajes de datos.- Toda información sometida a esta

ley, podrá ser conservada; este requisito quedará cumplido mediante ei

archivo del mensaje de datos, siernpre que se reúnan las siguientes

condiciones:

a. Que la información que contenga sea accesible para su posterior

consulta;

b. Que sea conseryado con el formato en el que se haya generado,

enviado o recibido, o con algún formato que sea demostrable que

reproduce con exactitud la información generada, enviada o recibida

c. Que se conserve todo dato que permita determinar el origen, el

destino del mensaje, la fecha y hora en que fue creado, generado,

procesado, enviado, recibido y archivado; y,

d. Que se garantice su integridad por el tiempo que se establezca en el

reglamento a esta ley.

6. Protección de datos.- Para la elaboración, transferencia o utilización de bases

de datos, obtenidas directa o indirectamente del uso o transmisión de

mensajes de datos, se requerirá el consentimiento expreso del titular de éstos,

quien podrá seleccionar la información a compartirse con terceros.
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7. La recopiiación y uso de datos personales responderá a los derechos de

privacidad, intimidad y confidencialidad garantizados por la Constitución

Política de la República y esta ley, los cuales podrán ser utilizados o

transferidos únicamente con autorización del titular u orden de autoridad

competente.

8. Envío y recepción de los mensajes de datos.- Salvo pacto en contrario, se

presumirá que el tiempo y lugar de ernisión y recepción del mensaje de datos,

son los siguientes:

a) Momento de emisión del mensaje de datos.- Cuando el mensaje de

datos ingrese en un sistema de información o red electrónica que no

esté bajo control del emisor o de la persona que envió el mensaje en

nombre de éste o del dispositivo electrónico autorizado para el efecto;

b) Momento de recepción del mensaje de datos.- Cuando el mensaje de

datos ingrese al sistema de información o red electrónica señalado por

el destinatario. Si el destinatario designa otro sistema de información

o red electrónica, el momento de recepción se presumirá aquel en que

se produzca la recuperación del mensaje de datos. De no haberse

señalado un lugar preciso de recepción, se entenderá que ésta ocurre

cuando el mensaje de datos ingresa a un sistema de información orad

electrónica del destinatario, independientemente de haberse

recuperado o no el mensaje de datos; y,

c) Lugares de envío y recepción.- Los acordados por las partes, sus

domicilios legales o los que consten en el certificado de firma
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electrónica, del emisor y del destinatario. Si no se los pudiere

establecer por estos medios, se tendrián por tales, el lugar de trabajo, o

donde desarrollen el giro principal de sus actividades o la actividad

relacionada con el mensaje de datos.

9. Duplicación de1 mensaje de datos.- Cada mensaje de datos será considerado

diferente. En caso de duda, las partes pedirán la confirmación del nuevo

mensaje y tendrán la obligación de verificar técnicamente la autenticidad del

lnlsmo

4.2. ANÁLIS§ SOCIAL.

El Régimen de Contrataciones de la Administración Nacional, tendrá por objeto que

las obras, bienes y servicios sean obtenidos con la mejor tecnología proporcionada a

las necesidades, en el momento oportuno y al menor costo posible, como así también

la venta de bienes al mejor postor, coadyrvando al desempeño eficiente de 1a

Administración y al logro de los resultados requeridos por la sociedad.

Los principios generales a ios que deberá ajustarse la gestión de las contrataciones,

teniendo en cuenta las particularidades de cada una de ellas, serán:

a) Razonabilidad del proyecto y eficiencia de la contratación para cumplir con el

interés público comprometido y el resultado esperado.
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b) Promoción de la concurrencia de interesados y de la competencia enfe

oferentes.

d) Publicidad y difusión de las actuaciones.

e) Igualdad de tratamiento para interesados y para oferentes

Control del procedimiento contractual.

Toda persona que acredite algun interés, podrá en cualquier momento tomar vista de

las actuaciones referidas a la contratación, con excepción de la información que se

encuentre amparada bajo normas de confidencialidad, desde la iniciación de las

actuaciones hasta la extinción del contrato, exceptuando la etapa de evaluación de 
'las

ofertas. La negativa infundada a dar vista de las actuaciones se considerará falta

grave por parte del funcionario o agente al que corresponda otorgarla.

Perfeccionamiento del contrato.

Los cont¡atos quedarán perfeccionados en el momento de notificarse la orden de

compra o de suscribirse el instrumento respectivo, en los plazos y con las

modalidades que determine la reglamentación.

c) Transparencia en Ios procedimientos.
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CAPITULO 5.

5. ANÁLISIS ECONÓMICO.

Se presenta a conúnuación un análisis completo de cada una de las inversiones

necesarias para poner en marcha el proyecto y los egtesos e ingresos que este

generara en operacron

5.1. INVERSION EN ACTIVOS FIJOS.

La inversión necesaria en activos para arrancar con la construcción del sitio web es el

sigulente:

EQUIPOS DE COMPUTACION

4Computadoras

2lmpresoras

Scrvidor

UPS I

8.500,00

8.500,00TO]'AL EQUIPOS DE COIVI PUTÁCION

MOBILIARIOS DE OFICINA

esSillón

Escritorio 6

lMesa de Rcunión con sillas 5 sillas I

Silla 6

2,500,00

TOTAL MOBILIARIOS DE OFICINA 2.500,00

EQUIPOS DE OFICINA

Teléfono 5

Cent¡al Telefónica

Fax I

lExrintor 7

Copiadora l

Varios

2.800,00

2.800,00TOTAL EQUIPOS DE OFICINA

NVERSTÓN AMORTIZABLE (LICENCIAS DE SOFTWARE)

Windows Svr 2000 Eng¡ish OLP NL ' ),9 t 7r I,9

ACTTVOS Cantid Valor Total

I

l
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Los Activos se depreciarán mediante el método de línea recta de acuerdo con la

siguiente tabla de vida útil y cálculo de depreciación y amortización:

Windows CAL 2000 English OLP NL 4 I 15,48

1.710,00Firewall ISA Server (lncluye 5 licencia§)

Microsoft Exchange (lncluye 5 Iicencias) 1.500,00

2,880,00Visual Studio .Net Enterprise Architec I

3 2.400,00Licencias Dcsarrollo Visual Studio .Net 800

Microsoff Offrce 2000 575 2.300,00

I1.700,00

25.500,00

I
T

'I'OTAÍ , INVERS;ON
ILICENCIAS')

AMORTIZABLE

1-OTAL DE INVERSION EN ACTIVOS

",tr]

| ' 
?ro.ool 

'

I r 5oo.ool ,

la
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5.2. DEPRECIACIÓN Y AMORTIZACIÓN.

RESUIIIEN DE Df, ]¡RECIA(]IONES

8.500,00 2.833,113 I 2.813,33

2 2.833,33 5.666,67

l 2.833,33 8.s00,00

236,1I

2.500,00 1 250,00 250.00t0

250,00 500,00

l 250,00 750,00

4 250,00 1.000,00

250,00 1.250,005

ó 250.00 t.500,00

1 250,00 1.750,00

250,00 2.000.008

9 250,00 2.250,00

t0 250,00 2.500,00

20,83

ti¡
l0 2.800,00 I 280,00 280,00

560,002 280,00

,1 280,00 840,00

4 280,00 r.120,00

5 280,00 1.400.00

6 280,00 1.680,00

7 280,00 L960,00

8 280,00 2.240.00

9 280,00 2.520,00

325,00J 3.900,00

t0

I

280,00

3.900,00

2 3.900,00 7.800,00

l r.?00,003 3.900,00

vrDA fr-t tL

(AÑOS)

VAI,OR PEIIIODOS D[:PRECIACt

ON (A¡íI.AL)

IDEPRECIACIÓN
I

I 
Acrr,ur. LADA

DEPRI]CIAC!O

N I\IENSTIAL

EQul POS DE COMPUTACIO¡-

MOITILIARIOS D¿ OFICINA

I

2

I

I

I

I

I

I

EQUIPOS I)E OFICINA

I

RESU}IEN DE AMORTIZACION

I:,{VERSION A)!IORTIZAI]I,E 11.700,00

I

I
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5.3. PRESUPT]ESTOS DE INGRESOS.

A continuación presentamos la proyección de ingresos para los 3 primeros años esta

proyección se ha realizado tomando en cuenta los resultados obtenidos en el análisis

de mercado y de precios.
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Asofnero Fcb }lar Abr \I¡v Jun s Oct DicJul
2004

Trjet¡s de S 100

Tarjetas dc S 150

Tarjet¡ de $200

Tarjctes.lc S300

Ve¡¡t¡s Brutls
(-) Iv¡ 14%

Yentss Net¡s

Vrtor Vent¡r ¡ Credito
Ventas a cred¡to 30 dias (50%)

lngresos por ventas a cred¡to 30 dias

Ventas a ffedito 60 dias (35o/.)

lngresos por ventas a credito 60 dias

Ventas a credito 90 dias (1570)

lngresos por ventas a cred¡to 90 dias

Recuperac¡on de cartera

lngresos efecivos
Cuentias Por cobrar

163

122
86
55

68.300.00
0,00

68.300,00

161'1

1201

852
550

676.650,00
0,00

676.650,00

100

75

42.050,00
0,00

42.050,00

16.820,00

'105

79

56

36

44.350,00

0.00

44.350,00

83

37

46.150,00
0,00

46.150.00

116

39
48.550,00

0,00

48.550,00

91

64
41

50.950,00
0.00

50.950.00

96

43
53.700,00

0,00

53.700,00

101

71

46
56.550,00

0,00

56.550,00

14'l

106

48
59.400,00

0,00

59.400.00

111

78
50

62.050.00

0,00

62.050,00

189

1U
100

ffi
79.400,00

0.00

79.400.00

110

70 Vcnlas do contsdo

vrlor venles de cont¡do
60%

25.230,00

60%

26.6'10,00

60%
27.690,00

60./
29.130,00

600/o

30.570,00
60v"

32.220,OO

60%

33.930,00

60%

35.640,00
60"/.

37.230.00
600/ó

39.120,00
600/.

40.980,00
600/o

47.640,00
600/o

405.990,00

17.740.00

50%
8.410.00

18.460,00

50%

8.870,00

20.380,00
500/o

9.710,00

21.480,00
500/"

10.190,00

22.620,0O

50%
10.740,00

23.760.00
50%

1'1.310,00

24.820,0O

50%

11.880,00

26.080,00
500/ó

12,410,00

27.320,00
50%

r3.040,00

270.660,00
500/.

119.450,00

19.420,00

50%

9.230,00

350/0

5.887,00
35%

6.209,00
35Yo

6.461,00 6.797,00
35%

7.r33,00
35v"

7.518,00

350/o

7.917,00
35%

8.316,00
3s%

8.687,00
35%

9.128,00 74.0s3.00

150/o

2.523.00

'15"/o

2.661,00
1s%

2.769,00 2.913.00

150/6

3.057,00

150/.

3.222.40 3.393,00

1syo

3.564,00
15%

3.723,OO

15o/o

27.425,00

0,00

25.230,OO
'16.820,00

8.4 t0,00
35.020,00

9.330,00

14.757,00

42.447,OO

3.703,00

17.962,00

47.092,00
1.458,00

18.832,00

49,402,00
1,548,00

19.756,00

51.976,00
L724,OO

20.786,00
54.716,00

1.834,00

23.019,00
60.249,00

1.801,00

21.885,00
57.525.00

1.875.00

25.291,00
66.271,00
2.029,00

221.324,00
627.318,00
49.332,00

Ingresos esperados para el año 2004

155

116

65.200,00
0,00

65.200,00

24.1'19,00

63.239,00
'1.961,00

31.760,00
50%

13.660,00

26.511,00
74.151,00

5.249,00

2004



Ingresos esperados para el año 2005

Dic 2005Enero Feb illar Abr !lal Jun Ago Octsep

T¡jet¡s de $ 100

Tsrjetas de § 150

T¡r¡eta de $200

Tlr¡et¡s dc S300

Ventas Brutas
(-)tva t4o/o

Vent&s n-etrs

V¡lor V€nt¡s ¡ Crcd¡to
Ventas a credito 30 d¡as (50%)

lngresos por ventas a credito 30 d¡as

Ventas a credito 90 dias ('15%)

lngresos por ventas a cred¡to 90 dias

Recuperacion de cartera

lngresos efecivos

Cuentas Por cobrar

't24

92

65
42

51.800,00

0,00

51.800,00

137
'101

46

57.050,00
0.00

57.050,00

1M
107

75
49

60.150,00
0,00

60.'150,00

151

'112

79
51

63.000,00
0,00

63.000,00

158

117

83

54

66.150,00

0,00

66.150.00

174
129
9't

72.650,00
0,00

72.650,00

183

136

96
62

76.500,00
0.00

76.500,00

192

143

101

65
80.350,00

0,00

80.350,00

150
'106

68
84.300,00

0,00

84.300,00

209
162
1'17

75
91.100,00

0,00

91.'100,00

ffi
44

54.350,00
0,00

54.350,00

166

123
87

56
69.250,00

0,00

69.250,00

'1S70

1469

1040

826.650,00
0

826.650,00

'130

o/" Vent¡s d€ c{nt¡do
V¡lor ve¡tas de contrdo

600/6 60% 60%

31.080,00 32.610,00 34.230,00
60%

36.090,00
60%

39.690,00
600/o

48.2',I0,00

60%

50.580.00

600/"

54.660,00
ú%

495.990,00

20.720.00 21.740,00 22.a20,00
5004 ño/o

10.360,00 10.870,00

25.200,00
50vo

12.030,00

26.460,00

r2.600,00

27.700,00
50L

13.230,00

29.060,00
50o/o

13.850,00

30.600,00
50%

14.530,00

32.140.00
500/o

'15.300,00

33.720,00
50%

16.070,00

36.440,00
50v.

16.860,00

330.660,00
50%

147.110,00

7.252,00 7.609,00
350/o

7,987,00
35%

8.421,00

350/0

8.820,00 9.261,00
35yo

9.695,00
35Vó

10.171,00
35%

10.710,00

35%
11.249,00

350h

91.175,00

15./o

3.108,00

15v"

3.261,00
150/o

3.423,00

150k

3.609,00

150/o

3.780,00
15"/.

3.969,00

1510

4.155,00
15o/o

4.359,00

150/o

4.5S0,00

't5!o

34.254.00

0,00 10.360,00

31.080,00 42.970,00
20.720,00 1'1.380,00

18.122,00

52.352,00

4.698,00

22.127,00

58.217,00
1.933.00

23.278,00
61.078,00

1.922,00

24.444,O0

64.134,00

2.016,00

25.659,00
67.209,00

2.04'1,00

26.891,00
70,481,00

2.169,00

28.194,00
74.094,00
2.406,00

29.626,00
77.836,00

2.5'f 4.00

31.139,00

81.7'19,00

2.s81,00

272.539,00
768.529,00

58.12'!,00

24.060,00
50%

r 1.410,00

60%

37.800,00
601"

41,550,00

56

Ventas a credito 60 dias (35%)

lngresos por ventas a cred¡to 60 dias

600/ó 60%
43.590,00 45.900,00

32.699,00
87.359,00

3.74'1,00

2005

Jul
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lngresos esperados para el año 2006

2006

T¡jet¡s de S 100

Tsrjetss de $ 150

Tar¡et¡ de $200

Trr¡et¡s dc $300

Vcnt¡s Brutas

G) Iv, 14%

Venlss Netas

V¡lor Vert¡s s Credito
Ventas a credito 30 dias (50%)

lngresos por ventas a credito 30 dias

Ventas a crcdito 60 dias (35%)

¡ngresos por ventas a credito 60 dias

Ventas a credito 90 dias (15olo)

lngresos por ventas a credito g0 d¡as

Re@peracion de cartera

lngresos efecivos

Cuentas Por @brar

241
179

127

81

100.650,00

0,00
100.650,00

262
200

139

94

112.200,00
0,00

112.200,00

236/.
1763

1248
805

991.950,00
0

991.S50,00

148
't 10

78

50

61.900.00
0.00

61.900,00

155

116
82

65.200,00

0,00

65.200,00

163

121

86

68.150,00

0,00

68.150,00

171
'127

90
58

71.550,00
0,00

7'1.550,00

180

134

95
6't

75.400,00
0,00

75.400,00

189
'140

100

64
79.100,00

0,00

79.100,00

'198

147

105

67
82.950,00

0,00

82.950,00

'155

110

70

87.050,00

0,00

87.050,00

2't9
163

115

74

91.550,00
0.00

91.550,00

230

171

't21

78

96.250,00
0,00

96.250,00

Yo Veít¡s dc cool¡do
V¡lor ventls de cort¡do

60%
37.140,00

60%
39.120,00

60%

40.890.00
60%

42_930,00

60%
45.240,00

60%

49.770,00
6070

s2.230.00
60%

54.930.00
600¿

57.750,00
600/0

60.390.00
600/.

67.320,00
60%

5S5.170,00

24.760,00 26.080,00
50%

12.380,00

27.260.00
50vo

13.040,00

28.620,00
50%

13.630,00

30.160,00
50%

14.310,00

31.640.00

50%

15.080,00

33.180.00
*%

15.820,00

34.820,00

50%

16.590,00

36.620,00
500/o

17.410,00

38.500,00
50%

18.310,00

40.260,00
50vo

19.250,00

44.880,00
500/.

20.130,00

396.780,00
5070

175.950,00

8.666,00
35%

9.128,00
350h

9.54r,00
35%

10_017,00 10.556.00
35%

11.074,00

35%
11.613,00

350/"
'13.475,00

15%
3.714,00

.t5"/o

3.912,00 4.089,00
1syo

4.293,00 4.524.00 4.746,00
1syo

4.977,00
150/o

5.223,00
150/o

5.493,00
15yo

40.971,00

0,00
37.140,00
24.7ñ,OO

12.380,00

51.500,00

13.700.00

21.706,00
62.596,00

5.554.00

26.472,O0

69.402,00
2.148,00

27.763,00
73.003,00

2.397,00

29.186,00
76.646,00

2.454.00

30.669,00
80.439,00
2.511,00

32.r88.00
84.418,00

2.632,00

33_769,00

88.699,00
2,851,00

35-474,00

93.224,OO

3.026,00

37.290,00
97.680,00
2.970,00

39.098.00
106.418,00

5.782,00

325.995,00
921.165,00
70.78s,00

Encro Fcb llrr Abr Jur Jul Oc( Dic 2006

60%

47.460,00

35vo 35%

12.147 ,00 12.417.00
3510

109.074.00
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5.4. PRESUPUESTO DE PERSONAL.

Los gastos de personal para la etapa de construcción del sitio web (tres últimos

meses del 2003) y los en los 3 Primeros años de operación son los siguientes:

S() s 10.800 $t 1.400 $ 12.000

veDdedor /Cobrador(1) s 1.200 $ r .200 st.200

sl00

Lider de proyecto (l) $700 $700 $700 $2.100

$900 s900 s900 s2.700 s3.600 s4.200 $4.200

s0 $4.800 s5.400 $5.400

* Secreta¡ia de reseY (l) $0 s2.400 s4.800 s4.800

Total personel 9 9 9 6 6 (;

$1.600 $1.600 $1.600 $4.800 s23.100 $27.000 s27.600

( A partir del 2005 se contara con 2 secretarias de r€servacioles

é Se co[sidera un ¡ümetrlo en el salerios de alo 2005 y 2006

PRESUPUSSTO DE'GASTO }E PERSONAL

'Año Aflo ¡\ño Aílo

lOcrul.rre lNoricrnbre lDicicn¡brc I 200J | 200{ 20062005

Gerente Ge¡reral (l)

Impulsador¿s (3)

Programadores (3)

Cotrtador (r)

Total a pagar

tttt

ltl
rffi IT



5.5. ANÁLISIS DE COSTOS.

En el siguiente cuadro se muestra los elementos que conformarán el costo del

servicio y el punto de equilibrio obtenido

Mano de Obra

SeMcios pubt¡cos

Seguros

Gastos ¡egales de constjtucion
Depreciaciones de activos
Amortizacion

Arrendamiento

Gastos de Papeleria

TOTAL COSTOS FUOS

§27.900

1.440,00

800,00

300,00

3.363,33

3.900,00

1.800,00

200,00

39.703,33

4.214

148,28

160,57

12,29

3.891

s-27.0@

1.526,40

808,00

0,00

\,,JOJ,JJ

3.900,00

1.850,00

220,00

38.667,73

$27,600

1.663,78

816.08

0,00

3.363,33

3.900,00

1.900,00

250,00

39.493,19

COSTOS VARIABLES

Proveedores de pasajes

Gasto de publ¡c¡dad

Gastos de transporte

TOTAL COSTOS VARIABLES

. 575.152,50 702.652,50 843.157.50

. 9.500,00 9.OOO,O0 8.5oo,oo
5o0,oo 550,00 600,00

585..152,50 712.202,50 852.257,50

624.855,83 750.870,23 891.750,69
TOT COSI FUOS + VAR|ABLES

TOTAL UNID POR VENDER
COSTO ALOR UNIIARIO UNID PROMEDIO
PREC¡O PROMEDIO UNITAR¡O
UTILIDAD PROMED¡O POR UN¡OAD
PUNIO DE EQUIL¡BRO

5.150

145,80

160,51

14,71

4.678

6. t80
144,30

160,51

'16,21

5.556

ANALISIS DE COSTOS
RUBROS 200s 20062004

59
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5.6. ANÁLISIS DE PRECIOS.

A continuación se incluye el análisis de precios para ios 3 primeros años de

operación.

39.703,33

585.152,50

624.855,83

4.214,OO

148,28

38.667,73

712.202,50

750.470,23

5.150,00

145,80

9vó

39.493,19

852.257,50

891.750.69

6.180,00

144,30

10%

160,57 160,51 160,51

2004 2006COSTOS 2005

Costos Variables

Total costos de venta

Undades proyectadas a vender

Costo unil,ario

Precio venta promedio ssperado
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5.7. PRESUPUESTOS DE OTROS GASTOS.

Aquí se detallan los gastos de operación, administración y ventas

pRESUpuESTos DE cAsros DE opERActóN
RUBROS 2004 2005 2006

Se.vic¡os ptibl¡cos

Seguros

Gastos legales de constitución
Depreciaciones de activos
Amortización
GASTOS DE OPERACION AI.INUAL

1.526,40

808,00

1.663,78

8'16,08

3.363,33
3.S00,00

9.597,73

3.363,33

3.900,00

9.743,19

1.440,00

800,00

300,00
3.363,33
3.900,00

9.803,33

PRESUpUESTo DE GAsros DE ADM¡NrsrRActóN y vENTAS
RUBROS 2004 2005 2006

L,lano de

Arriendos

Gastos de publicidad

Gastos de Papeleria

Gastos de transporte

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

27.S00,00

1.800,00

9.500,00
200,00
500,00

39.900,00

27,000,00
1.850,00

9.000,00

220,00
550,00

38.620,00

27.600,00
1.900,00

8.500,00

250,00

600,00
38.850,00
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CAPÍTULO 6.

6.1. FLUJO DE CAJA.

Loe cuadros riguieates muestran et flujo de caja proyectado pa¡a los 3 primeros aflos

de operación del negocio. En los cuales se puede notar que hay "na necesidad de

inversión inicial para el desarrollo del sitio web y en los dos primeros meses del año

20M.

6.2. ESTADO DE RESULTADOS.

Se incluye el estado de resultados proyectado, mosffindonos una utilidad de

38.845,63 para el año 2004, para el 2005 la utilidad es de 56.834,83 y parael2006

sení de 75.149,48.

6.3. BALA¡TCE GENERAL.

Finalmente se incluye el Balance General proyectado.

Del análisis de los estados financieros antes mencionados se concluye que el negocio

es factible de emprender.

6. ANÁLISIS F'INANCIERO.
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Flujo de caja año 2004
2004

Abr Jul 200{l\lcs 0 Enero Feb §l¡r Junlt Oct D¡c

Caja lnicial
(+) lngresos Venta de contado
(+) lngresos por recuperac¡on cartera

TOTAL DISPONIBLE

G) lnveciones en activos fiios

C) Egresos por compra a proveedores

(-) Egreso por mano de obra
(-) Egresos por gastos de adm¡n yvertas

Servic¡os pul¡cos

Aniendos
Seguros

Gastos Publ¡c¡dad

Gastos transporte
Gatos papeler¡a

(-) Egresos por pagos de Impuestos
Gastos legales de consütución

Mas: Aporte de Socios

25.500.00

4,800,00

21,445,50 29.767,00 36.079,95 40.028,20 41.991,70 44.179,60 46.508,60 48.896,25 51.21r,65 53.753.'15

1,925,00 1.925,00 1.92s,00 1.925,00 1.925,00 r.925.00 1.925,00 1.925,00 't.925,00 1.925.00

s6.330,35
1.925,00

63.028,35
1.925,00

0,00 0,00 0,00 3.255,38 7.207,52 1r.506,15 '16.190,88 2r.286,62 26.803,70 32.729,38
25.230,00 26.610,00 27.690.00 29.130,00 30.570,00 32.220,00 33.930,00 35.640,00 37.230,00 39.120,00

0,00 8.410,00 14.757,00 17.962,00 18.832,00 19.756,00 20.786,00 21.885,00 23.019,00 24.119,00
25.230,00 35.020,00 42.447,OO 50.347,38 56.609,52 63.482,15 70.906,88 78.811,62 87,052,70 95.968,38

39.'103,57

40.980,00
25.291,00

105.374,57

45.932.55
47.640,00
26.5't'1,00

120.083,55

405.990,00
221.328,00
831.333,75

25.500.00
533.220,30

27.900,00

120,00

150,00

66,67
791,67

41,67

16,67

120.00

150,00

66,67

79't,67
41,67
'16,67

120.00
'150,00

66,67
79',t,67

41,67
'16,67

120,00

150,00

791,67
41,67

r6,67

120,00
150,00

66,67
79'1,67

41,67

16,67

'120,00

150,00

66,67

791,67
41,67
16,67

120.00

150,00

66,67

79't,67
41,67

16,67

120,00
150,00

66,67
791,67

41,67

16,67

120,00

150,00

66,67

791,67
41,67
't6,67

120,00

150,00

66,67
791,67
41,67
16,67

'1.440,00

1.800.00

800,00
9.500,00

500,00
200,00

0,00
300,00

601.160,30

230.173,45
29.927 ,17

300,00

TOTALEGRE§O§ 30.600,00 24.557,'17 32.878,67 39.'191,62 43.139,87 45.103,37 47.291,27 49.620.27 52.007,92 54.323.32 56.864,82

llEfo DISPoNIBLE a0.500,00 672,a3 2.141,33 3.255,38 7.207,52 11.506,15 16.190,88 21.286,62 26.803,70 32.729,38 39.103,57
30.600,00 -672.a3 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00

59.442,02
45.932,s5

0.00

66.140,02
53.943,53

0,00

120,00
150,00

66,67
791,67

41,67

16,67

120,00

r50,00
66,67

79',t,67

41,67

16,67
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Flujo de caja año 2005

Enero Feb Abr Mr Jun Ago ScJul
200s

Caja lnicial
(+) lngresos Venta de contado

(+) lngresos por recuperac¡on cartera

TOTAL OISPONIBLE

C) lnvers¡ones en act¡vos fiios

C) Egresos por compra a proveedores

(-) Egreso por mano de obra
(-) Egresos por gastos de adm¡n y ventas

t"'"';!,jifr:
Seguros

Gastos ubticidad

Gastos transporte
Gatos papeler¡a

C) Egresos por pagos de lmpuestos
Gastos legales de constitucjón

127,20

154,17

67,33

750,00

45,83

18,33

TOTAL EGRESOS 29.830.87 3S.937,37

NEIODISPON|BLE 55.192,67 58.225,30

0.00 0.00

53.943,53 55.192,67 58.225,30 62.665,23 67.984,92 73.733,75 79,940,98 86.609,47 93.768,75
31.080,00 32.610,00 34.230,00 36.090,00 37.800,00 39.690,00 41.550.00 43.590,00 45.900,00

0,00 10.360,00 1a.122,00 22.121,00 23.278,OO 24.444,00 25.659,00 26.891,00 28.194,00
85.023,53 98.162,67 1'10.577,30 120.882,23 129.062,92 '137.867,75 r47.149,98 157.090,47 167.A62,75

't0't.469,98

48.210,00
29.626,00

'179-305,98

109.732,52 118.577,50

50.580.00 54.660.00
31.r39.00 32.699,00

't91.451,52 205.936,50

26.418,00 36.524.50
22fi.00 2.250.00

44.499,20

2.250,00
49.484,45
2.250,00

51.916,30
2.250,0O

54.5'13.90

2.250,00
57.127,65

2.250,OO

59.908,85
2.250,00

62.979.90

2.250,00

66_160,60

2.250,00
69.461,15
2.250,00

74.255,15
2.250,00

'127,20

154,17

67,33
750,00
45,83
't8,33

127,20

154,17

67,33

750,00
45,83

18,33

127,20

154,17

67,33

750,00

45,83

18,33

127,20

154,17

67,33
750,00
45,83
18,33

127,20

154,17

67,33
750,00

45,83

18,33

127,20

154,17

67,33
750,00

45,83

18,33

127,20

154,17

67,33
750,00
45,83
18,33

1?7,20

1il,17
67,33

750,00
45,83
18,33

127,20

154,17

67,33
750,00
45,83
1B,33

127,20

154,17

67.33
750,00
45,83
18,33

127,20

154.17

67,33
750,00
45,83
'18,33

53.943,53
495.990,00

272.539,O0

r.730.373,60
0,00

653.249,65
27_000,00

0,00
1.526,40

1.850.00

808,00
9.000,00

550,00
220,00

0,00
0.00

694.204,05
1.036.'169,55

Mas: Aporte de Socios

47.912,07
62.665,23

0,00

52.897,32

67.984,92
0,00

55.329,17

73.733,75
0,00

57.926,77
79.940,98

0,00

60.540,52
86.609,47

0,00

63.321,72 66.392,7 7 69,573,47 72.474,02 77.668.02
93.768,75't01.469,98 109.732,52 118.577,50 128.268,,18

0.00 0.00 0,00 0,00 0,00

Nl¡r Oct Di§ 2005
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Flujo de caja año 2006

2006

fÍ¡iro Feb lll¡r Abr }l¡y Jun Oct l)icAgo s*p

Caja ln¡c¡al

(+) lngresos Venta de contado
(+) lngresos por recuperacion cartera

TOTA DISPONIBLE
(-) lnvers¡ones en act¡vos fijos
(-) Egresos por compra a proveedores

(-) Egreso por mano de obra

G) Egresos por gastos de admin y ventas
Serv¡c¡os pulicos

Ariendos
Seguros

Gastos ublicidad

Gastos transporte

Gatos Papeleria

G) Egresos por pagos de lmpuestos

Gastos legales de consütucjón

Mas: Aporte de Socjos

138,65

68,01

708,33
50,00

20,83

128.268,48 130.395,33 1U.676,17 140.621,42 147.587,56 '155.093,86 163.146,61 171.768,30 180.986,85 190.847,54 201.386,99 212.594,83
37.140,00 39.120,00 40.890,00 42.930,00 45.240,00 47.460,00 49.770,00 52.230,00 54.S30,00 57.750,00 60.390,00 67.320,00

0,00 12.380,00 21.706,00 26.472,00 27.763,00 29.186.00 30.669,00 32.188,00 33.769,00 35.474,00 37.290,00 39.098,00
165.408,48 't81,895,33 197.272,17 210.023,42 220.590,56 231.739,86 243.5a5,6't 256.186,30 269.685,85 2A4.O71,54 299.066,99 319.012,83

31.569,00 43.775,00 53.206,60 58.991,70 62,052,55 6s.149,10 68.373,15
2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00 2.300,00

7'1,755,30

2.300,00
75.394,15
2.300,00

138.65

158.33

68,0'1

70B,33

50,00

20,83

138,65

158,33

68.0'l

708,33
50,00

20,83

138,65
158,33

68,01

708,33
s0,00
20,83

138,65
158,33

68,01

708,33
50,00
20,83

138,65

158,33

68,01

70B,33

50,00

20,83

138,65
158,33

68,01

708,33
50,00
20,83

138,65
'158,33

68,0't

708,33
50,00
20.83

128,268,48

595.170,00
325.995,00

2.878.538,94

0,00
782.990,25
27.600,00

0,00
1.663,78
1.900,00

816,08
8.500,00

600,00
250,00

0,00
0,00

824.320,11

2.O54.214,U
TOTAL EGRESOS 35.0'13,r5 47.21S,1s 56.650,75 62,435,85 65.496,70 68.593,25 71.817,30 75.199,45 78.838,30 82.684,s5 86.472,15 93.899,45

NETO OISPONTBLE r30.s9s,33 134.676,17 140.62't,42 147.587,56 155.093,86 'r63.146,6r r71.768,30 180.986,8s r90.847,54 20r.386,99 2',12.554,83 225.113,38
o,0o 0,00 o,oo 0,oo o,oo o,oo 0,00 o,oo o,oo o,oo o,oo o.o0

JI 200ó

138,65

158,33

68,01

708,33

50,00

20,83

'138,65

158,33

68,01

708,33

50.00
20.83

138,65

158,33

68,01

708,33
50,00
20,83

138,65
158,33

68,01

708,33
50,00
20,83

79.240,40 83.028,00 90.455,30
2.300,00 2.300,00 2.300,00



TADO DE RESULTADOSES

2004 2006

66

VENTAS NETAS

C) Costos de venta

Ulil¡dad B.uta

C) Gastos admin¡strativosy ventias

Utilidad operacional

C) ¡mpuesto a la renta

UTILIDAO NETA

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES

Caja y bancos

Cuentas por cobrar clientes
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS

Equipos de computacjón

(-) Deprec¡acjón acumu¡ade

t4ob¡liario de oflcina
(, Dep.ec¡acíón acumulada

Equ¡pos de ofic¡na

C) Oepreciación ácumulada
Software

C) Amort¡zación acumulada
TOTAL ACTIVOS FIJOS

TOTAL ACTIVOS

PASTVOS

PASIVO CORRIENTE

lmpuesto a la renta por pagar

Cuentas por pagar

TOTAL PASIVOS

921,165,00

70.785,00

99'1.950.00

676.650,00

575.'152,50

101,497,50

49.703,33

51.794,17

12.948,54

38.845,63

826.650,00

702.652.50

123.997,50

48.217,73

75.779,77

18.944,94

56.834,83

991.950,00

843.157,50

148.792,50

48.593,19

100,'199,3.1

25,049,83

75.149,48

8.500,00

2.833,33

2.500,00

250,00

2.800,00

280,00

11.700,00

3.900,00

18.236,67

694.886.67

768.529,00

58.121,00

826.650,00

8.500,00

2.833,33

2.500,00

250,00

2.800,00

280,00

1't.700,00

3.900.00

18.236,67

844.886.67

'18.944,94

702.652.50

721.597,44

65_886,05

56.834,83

568,35

123.2A9,23

844.886,67

8.500,00

2.833,33

2.500,00

20,83

2.800,00

280,00

11.700,00

3.900,00

18.465,83

'1.010.415,83

12.948.54

575.152,50

588-101,04

25.049,83

843.157.50

868.207,33

67.551,54

38.845,63

388,46

106.785,63

6%.886,67

66.307,53

75.149,48

75.1,49

142.20A,51

'r.010.415,83

BALANCE GENERAL

2006

2005

PATRIMONIO
Cap¡talsocial

Utilidades o perd¡das en el ejercicio
Reserva ¡ega¡

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

627.318,00

49.332,00

676.650,00

2004 2005
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CAPÍTULO 7.

7. ANÁLISIS DE RIESGOS INTANGIBLES.

7.1. RIESGOS ECONÓMICOS.

Reducción de precios

Intervia podrá soportar la reducción de precios en los servicios que brinda, en el

caso de que otras empresas ingresen en este negocio y ofrezcan precios más bajos

que los nuestros, es decir estaremos en capacidad de sopofar una Guerra de

precios,

Crecimiento de valor de los Equipos.

Debido al acelerado avance de la tecnologla informática, las empresas para ser

competitivas en la actualidad no deben quedar tan rezagadas en relación con la

competencia, para poder cambiar los equipos cuando sea el momento adecuado,

se creará un plan de contingencia en el cual se ahorrará dinero suficiente para que

los socios no tengan que incrementar el capital de trabajo para adquirir los

nuevos equipos.

Cambios en los costos hborale.

Debido a que estamos en un país con economía inestablc, tenemos siempre

presente que los gastos de labores se incrementarán.
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7.2. RIESGOS FINANCIEROS.

Demora en las aportacione por parte de los socios y entidades creditici¡s.

Según los análisis prcscntados no habrá demoras cn las aportaciones de los socios

y se dispondrá de capital suficiente para pago a proveedores y entidades

crediticias.

7.3. SEGUROS.

Se deberá contar con los siguientes seguros:

r' Seguro de trabajadores

r' Seguro de Equipos

y' Seguro de Incendio

7.4. PLANES DE CONTINGENCIA

/ Plan de equipos dc computación

r' Plan de backup de información

r' Pl,a¡ d,e custodia de la información en una entidad Bancaria

/ Plan de scguros contra incendio

/ Plan dc incremento dc capital

r' Plan de documentación
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CAPITULO 8.

8. CONCLUSIONES.

Al concluir este proyecto, hemos pensado sus autores que ha mejorado con el

presente proyecto, la calidad y la eticacia de las comunicaciones, ya que al utilizar

un portal tan grande como lo es el Intemet para un fin tan empleado, hemos

conseguido varias ventajas competitivas sobre el procedimiento común empleado,

entre estas ventajas destacan:

Costo Hora Hombre: Ya que al no interactuar directamente con otra persona, se

reducen a cero los costos por reservaciones directas, ya no es necesario que nuestros

usuarios del portal dispongan de una o varias personas junto a un teléfono

permanentemente para atender los requerimientos del cliente. Ni tiempo de maquina

y sus sucesivos gastos (energía eléctrica, mantenimiento, etc), adecuación de lugar de

trabajo, etc.

Datos Confiables para nuestros clientes: Nuestro cliente siempre va a contar con

datos confiables y actualizados, así entonces reduciremos al minimo posible los

erores que comúnmente puedan darse por duplicación u olvido de reservaciones de

diversos tipos.
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Facilidad y Flexibilidad: Ya que nuestro cliente no tendrá que limitarse a un horario

de atención para hacer sus reservaciones, ya que tendrá un portal disponible las 24

horas del día, desde cualquier punto geográfico sin que le cueste más.....

Claro que, todavía el mercado de la Intemet a pesar de su amplia coberhra y

crecimiento, no es accesible para todos, y por supuesto el manejo de la tecnología no

está tampoco al alcance de todos. Otra desventaja del mismo es sin duda las

cosfumbres de la gente, ya que todavía Ia gente no se acostumbra a este medio y

prefieren un servicio personalizado.
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ANEXO 1

ARQUITECTURA DEL SISTEMA

Este capitulo contiene una breve explicación acerca de la arquitectura del sistema de

información I¡tervia.com. Como inEoducción se puede mencionar que este sistema

fue desarrollado con arquitectua Cliente/Servidor, haciendo uso del modelo de 3

capas. En este modelo se implementaron 3 diferentes tipos de lógica:

( lógica de Presentación:

( Lógica de Negocios:

( Logica de Acceso a Datos:

Legacy Systems

External
ApPllcátions

Th in
cilent

cllent

Tipos de Lógicas

Lógica de Presentación:

El proceso cliente que implementa la lógica de presentación presenta dos altemativas

para la interacción con el Usuario Final, es decir, para nuestra aplicación existen dos

tipos de Procesos Clientes implementados.

(¡ftt
I



14

1. Es una aplicación para el Intemet desarrollada en Microsoft Visual Studio.Net

usando Scripts que se ejecutan del lado del cliente.

2. Es un proceso contenedor como es el caso del Web Browser, el mismo que

permitirá la ejecución de la aplicación web.

Lógica de Negocios:

Para este sistema la lógica de negocios es sumamente importante, debido a que en

ella vamos a almacenar todas las reglas del negocio, es decir las políticas de la

empresa. Para el cumplimiento de está lógica se implemento componentes que se

ejecutan en el servicio MTS de Microsoft Windows 2000 Server.

Lógica de Acceso a Datos:

En está lógica se implementa en componentes ejecutiíndose en el servicio MTS de

Windows 2000 Server desde donde se realiza la conexión al Servidor de Datos y la

invocación de los procedimientos almacenados que accesan a las tablas de la Base de

Datos de Intervia.com.



75

Justificacién de la Selección del Modelo

Los desarrolladores de lntervia.com hemos acordado utilizar el modelo descrito

anteriormente por sus múltiplcs vcntajas talcs como:

El uso de componentes ejecutándose en un servidor transaccional facilita la labor

de mantenimiento y cambios en la política del negocio y procedimientos que

pudiesen variar con cierta periodicidad. Estos procedimientos son invocados

desde paginas HTML dinámicas (ASP) que a su vez son ejecutadas desde el

browser del cliente.

El uso de procedimientos almacenados ejecutiindose en el servidor es la manera

miás optima de realizar la modificación de datos puesto que se evita la

interpretación de la sentencia SQL ya que automáticamente ejecuta el binario

almacenado en el servidor.

Contamos con el mejor Nivel de Seguridad, ya que nuestra estructura tanto a

Nivel de Acceso a Datos y Reglas del Negocio no es accesada directamente por la

Aplicación Cliente, de esta forma tanto la integridad de los datos como las

políticas de la empresa se mantienen cncapsuladas.

Los procesos transaccionales son concurrentes entre múltiples procesos clientes,

es decir que múltiples usuarios pueden llamar al mismo componente, y accedcr

por ejemplo al mismo procedimiento almacenado.
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. Otra ventaja es sin duda el balanceo de la carga de trabajo, por ejemplo los

múltiples componentes pueden ser colocados en diferentes cquipos, es decir en un

cluster de servidores y con esto disminuir la carga de procssamiento en [a segunda

capa.

La tecnología implementada en los procesos dc conexión a las bases de datos es

"usar y abandonar", cs decir el proceso se conecta obtiene y/o modifica los datos y

se desconecta dejando libre la comunicación entre cliente y servidor optimizando

el canal de comunicación.

Por último, una ventaja para los desarrolladores es que podemos realizar un fácil

desarrollo, mantenimiento e implantación de la aplicación sin conocer muchas

veces 1000/o como está estructurado el Sistemq de manera que flácilmente

podemos delcgar a otro grupo de programadores para que continúen con su

desarrollo, sin que las reglas y muchos detalles de la empresa y del sistema sean

revelados.

Tipos de Procesos Clientes

En nuestra aplicación nosotros contamos con solo un tipo de Procesos Clientes que

implementa la Capa de Presentación (Programación HTML) y utiliza los objetos que

implementan la capa de acccso a datos y de negocio. Este es:

o Cliente Dependiente: Este cliente es una aplicación Web quc se ejecuta en un

contenedor, que es un Browser, además que servirá como un portal o sitio web
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que estará abierto al público las 24 horas del día y los 365 días del año, en donde

él podrá efectuar cualquier tipo de reservaciones que necesiten.

Figura Anexo I No. 1.1 Pantalla del Cliente Dependiente

taEt
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Tipos de Procesos Servidores

En cuánto a procesos servidores, la aplicación tanto StandAlone como web

interactúan según el caso con 3 procesos servidores, entre los cuales tenemos

Proceso Servidor Web

El proceso servidor web es parte fundamental dentro de la arquitectura del sistema.

El Web Browser es el proceso cliente que envía requerimientos HTTP al proceso

servidor que es el Web Server. La solicitud que este recibe es por una página estática

HTML o por una programa que genere diniárnicamente el código HTML que

posteriormente será enviado al browser. El producto utilizado para el desarrollo de Ia

aplicación web y posteriormente para poner en producción al sistema es el Microsoft

Internet Information Server (trS), para más características técnicas véase Apéndice

E.

Proceso Servidor de Transacciones:

El proceso servidor de transacciones es el encargado de administrar las transacciones

y la seguridad en la Capa 2. Además maneja el pool de conexiones al Servidor de

Base de datos y maneja threads agrupando los componentes en dife¡entes tipos de

procesos. El producto utilizado para la administracción y seguridad para los

componentes de acceso a datos y de negocios es el Microsoft Transaction Server

(MTS), para mrás información véase Apéndice D.
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Proceso Servidor de Bases de datos:

El Proceso servidor de Bases de Datos es quién finalmente administra la base de

datos de la aplicación permitiendo el acceso a los componentes de datos. Además

contiene procedimientos almacenados que están escritas en lenguaje SQL que se

encuentIan precompiladas y almacenadas junto con los datos en la misma base, y a

través de estos componentes permite albergm la parte restante de la lógica de acceso

a datos. Para la implementación de la base de datos de nuestra aplicación se utilizó

como producto Microsoft SQL Server 7.0.

Tipos de Middleware

Middleware es un software de conectividad, es decir, es todo el software que se

encuentra entre el proceso cliente y el proceso servidor, además es el que soporta la

interacción entre ambos, es decir su comunicación. Nuestro sistema necesita de tres

tipos de middlew¿re para su correcto funcionamiento: HTTP, COM/DCOM y COM+

yADO/OLEDB
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El primer tipo de middleware es HTTP, es un protocolo a nivel de capa de aplicación

dentro del modelo OSI, empleado para la interacción entre el Web browse¡ y el Web

Server. El usuario del sistema debe emplear un browser para invocar al Web Server

que es el encargado de genera dinámicamente el código HTML que implementa la

lógica de presentación.

COM/DCOM v COM+:

El segundo tipo de middleware es COM/DCOM y COM+, que es usado para la

comunicación entre el proceso que se encarga de generar dinámicamente el código

HTML que es enviado al Browser y los componentes de negocios que corren dentro

del entomo del MTS, también es empleado para la comunicación entre los

componentes de negocios y los componentes de datos, para mas información véase

Apéndice C.

El tercer tipo de middleware empleado por el sistema es ADO/OLEDB como el API

para acceso a la Base de Datos. ADO es un API fácil de usar e independiente del

lenguaje de programación. A través de está API nos permite almacenar y recuperar

Hypertext Transfer Protocol (HTTP):

ActiveX Data Objects (ADO):
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datos de una gran variedad de proveedores de datos y mejorar el tiempo de respuesta

de la aplicación.

Tecnologías y Herramientas Escogidas para la lmplantación

Para la construcción del sistema de
tecnologías:

inlormación se utilizaron las siguientes

¡ COM+, para la administracción de los componentes.
o ASP, para la crcación dc páginas web dinámicas.

En cambio como productos o herramienta que nos permitieron la construcción de
ambas aplicaciones tenemos las siguientcs:

Desarrollo de Cliente Independiente, componentes de datos y de

negocros:

Herramientas del paquete de Microsoft Visual Studio 6.0

o Microsoft Visual Basic 6.0:

o Microsoft Visual C++ 6.0

GuidGen, para la asignación de códigos identificadores únicos.

Compilador MIDL, para la generación de las .tlb.
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Dcsarrollo de Cliente Dependiente:

Heramientas del paquete de Microsoft Visual Studio 6.0

o Microsoft Visual InterDev 6.0:

Productos Macromedia.

o Macromedia Dreamweaver 4.0:

o Macromedia Flash 4.0.

Implementación de Procesos Servidores:

Microsoft Component Services (COM+), como proceso servidor

transaccional.

Microsoft Internet Information Server, como proceso servidor web.

Microsoft SQL Server 7.0, como proceso servidor de Base de datos.

Web Browser

Microsoft lntemet Explorer 6.0

a

a

Sistcma Operativo

M icrosoft Windows 2000 Server.
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enRequerimientos de Hardware y Software para Ia puesta
producción

Entre los requerimientos como mínimo recomendados para que las aplicaciones tanto

web como standalone puedan ser sopofadas para su correcta ejecución y puesta en

producción tenemos los sigrrientes:

Requerimientos de Hardware.

Descripción Características

I Servido¡

I Sun Ultra Enterprise 450
Procesador Ultra Sparc II (2) de 296 Mhz.
512 Mb de Memoria RAM
2 Mb de Memoria Cache
45Gb (5 discos de 9 Gb., Ultra SCSI Itr, 4
unidades X canal)
Nivel RAID 0+1 STRIPPED

Velocidad de Acceso 4OMb/seg

I Este servidor se lo utilizará como Web Server,
DataBase Server, Transaction Server

Descripción Características

Computador para Usuarios

( Procesador Pentium Xeon, 2.2 Ghz
Memoria 256 Mb.
3 Discos Duro 36 Gb. Hot Swap Raid 5

CD ROM 52x
Floppy disk 1.44
Tarjeta de Red 10/100 Mbps

( Un usuario que utilice cualquiera de las dos
aplicaciones su PC deberá contar con estas
características.
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1 Router

( Marca: Motorola
Tipo: Vanguard 320
Procesador Motorola
6836O125\vÍflz
Memoria Flash 2MB
Memoria RAM 8MB
Puertos: I Ethemet l0BaseT

l HUB

( Marca: 3COM
Modelo: Super Stack II Baseline Dual Speed
HUB
Velocidad 10/100 Mh.
24 puefos

1Módem

( Marca: Tellabs
Tipo; Martis DXX STU-I60
Velocidad: 64 Kpbs

Tabla Anexo I No. 1,1 Requerimientos de Hardware
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ANEXO 2

IMPLEMENTACIÓN DE LA CAPA DE DATOS

Este capítulo contiene una explicación acerca de la implementación de la capa de

datos, presentando para ello modelos a nivel de datos y descripción de los

procedimientos almacenados desanollados.

Modelo Lógico de Datos.

El Modelo lógico de Datos diseñado para el sistema de Intervia muestra la relación

entre las entidades de datos, las mismas que se encuentran identificadas con nombres

lógicos.

A continuación mostramos este modelo:
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Página I de 2SISTEMA INTERVI.A
VERSIÓN 1.0

Fecha./Diseño:
0U0612003

Fecha/Actualiz
ación:

0u06t2003

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Para Autores:
Omar Guzmán.
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

CLIENTES PROVINCIAS

RESERVACIONES CIUDADES

COOPERATIVAS
DE

TRANSPORTES

SUSCRIPCIONES

TRAMOS

TIPOS DE
TRANSPORTE

PAQUETES

Diagrama del Modelo Lógico de Datos.

DIAGRAMA



87

En esta primera parte del Modelo Lógico de datos se muestra como primera relación

a la Entidad Cooperativas de Transporte (Cabecera), la misma que posee relaciones

con Tipo de Transporte y a su vez posee una relación principal con la tabla de

suscripciones de las mismas a Lrtervia.

La Entidad Provincia tiene una relación con la entidad Ciudad que a su vez se

relacionan con las entidades Cliente, Cooperativas de Transporte, Suscripciones,

Tramos, Paquetes Promocionales.

La Entidad Tramos que contiene el registro de los tramos de viaje que existen en

cada recorrido de Cooperativ4 así como sus tarifas y longitud del recorrido. A su

vez posee relaciones con la Entidad Tipos de Transporte y con la entidad Paquetes

Promocionales.

La Entidad Reservaciones contiene el registro de los reservaciones hecha por los

Clientes ya sea por medio de la página web o por medio del teléfono llamado

directamente a las oficinas de Intervia, este a su vez posee relaciones con la Entidad

Tramos,

Exrllcncróx:

La Entidad Cooperativas de Transporte que contiene e1 detalle de datos de las

Cooperativas de Transporte asociadas a lntervia.
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Modelo Físico de Datos.

El Modelo Físico de Datos diseñado para el sistema de Intervia muestra la relación

entre las entidades de datos, las mismas que se identifican con nombres fisicos, es

decir como se encuentran identificadas a nivel del Database Server.

Formatos para el Almacenamiento de Información.

Descripción:
La estandarización del nombre de la base de datos es una identificación a nivel del
DataBase Server de nuest¡a repositorio de datos.

BD XXXXXXXXXXXX

bre descriptivo.
Ejemplo:

BD INTERVLA

NOMBREDE TABLAS
Descripción:
La estandarización de los nombres de las tablas nos permitira identificar fácilmente
que tipo de tabla es y que registros contiene

Identificador Descriptivo en Singular.

TB CIUDAD
Ejemplo

Estandarización de las Tablas.

Estandarización de Ia Base de Datos.

NOMBRE DE LA BASE DE DATOS

TB XXXXXXXXX.....
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NOMBREDE CAMPOS
Descripción:
La estandarización de 1os nombres de los campos nos permitira identificar fácilmente
el contenido que guarda el c¿rmpo y a que tabla pertenece

xxxx xxxxxxxxx......

Identificador Descriptivo.

Identi ficador de Tabla propietaria

Ejemplo:
PROV CODIGO

Estandarización de los campos.

NOMBRE DE INDICES
Descripción:
La estandarización de los nombres de los indices nos permitira identifica¡ fácilmente
el la tabla y el campo que se encuentra indexado.

xx xxx xxxxxxxxx

Identifi cadores Descriptivos.

Abreviación del Nombre de la tabla.

Especihcación (ID) Indice.

Ejemplo:

ID RES CII.]DAD

Estandarización de los índices.
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NOIVIBRE DE PROCEDIMIENTOS ALNIACENADOS
Descripción:
La estandarización de los nombres de los procedimientos almacenados nos permitira
identifica¡ fácilmente que actividad realizan cuando se los ejecute.

xx xxx xxxxx)LL{........

S

Nomb¡e descriptivo.

Tipo de Transacción que ejecuta.

Procedure (SP)

Ejemplo:

SP IU TRAMO

Estandarización de los procedimientos almacenados.



91

Diagrama del Modelo Físico de Datos.

Una vez realizado una breve explicación de la estandarización utiliza para los

nombre de los objetos de la Base de Datos a continuación le mostramos el diagrama

del Modelo Físico de Datos.

SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN I.O

Página I de 2

Fecha./Actualiz
ación:

0110612003

Para:
LICENCIATIIRA EN SISTEMAS DE

INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán,
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

DIAGRAMA

TB CLIENTE TB PROVINCIA

TB TRANSPORTE

TB-SUSCRIPCI
ON

TB-TIPOTRAN
SPORTE

Diagrama del Modelo Físico de Datos.

Fecha,/Diseño:
0u06t2003

TB RESERVACION TB CIUDAD

TB-TRAMO

TB PAQUETE
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Expuclcrón:

En esta primera parte del Modelo Físico de Datos se muestra como primera relación

a la Entidad TB_TRANSPORTE, la misma que posee relaciones con

TB_TIPOTRANSPORTE y a su vez posee una relación principal con la tabla de

suscripciones de las mismas a lntervia.

La Entidad TB_PROVINCIA tiene una relación con la entidad TB_CIUDAD que a

su vez se relacionan con las entidades TB_CLIENTE, TB_TRANSPORTE,

TB_SUSCRIPCION, TB-TRAMO, TB_PAQUETE,

La Entidad TB_TRANSPORTE que contiene el detalle de datos de las Cooperativas

de Transporte asociadas a Intervla.

La Entidad TB_RESERVACION contiene el registro de los reservaciones hecha por

los Clientes ya sea por medio de la página web o por medio del teléfono llamado

directamente a las oficinas de Intervia, este a su vez posee relaciones con la Entidad

TB TRAMO.

La TB_TRAMO que contiene el registro de los tramos de viaje que existe nen cada

recorrido de Cooperativa, así como sus tarifas y longitud del recorrido. A su vez

posee relaciones con dos Entidades TB_TIPOTRANSPORTE y TB_PAQIIETE.
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Descripción f,'ísica de Tablas.

Página I de ISISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Fecha/Diseño:
01t06t2003

Fecha/Actualiz
ación:

01/0ó/2003

LICENCIATT]RA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán.
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de
Registros:

53 Bytes

Nombre de la Tabla

TB PROVINCIA

Diccionario de Datos Maestro de las distintas rovlnclas
DESCRIPCI N DEL REGISTRO

Descripción:

No. Tipo Long. Descripción P.K.
F,K

NuIo

Prov Nombre

Prov_Codigo1

2 Varchar

No

50

3

I

l-

Observación:

Para:

Nombre

Char
j Código de la 

IlProvincia l

I

Nombre de la
i Provincia iNo

i

I I

I

I

I ii
l

I

I

I

Tabla Provincia.
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Página 1 de ISISTEMAINTERVIA
VERSIÓN I.O

Fecha,{Diseño:
0uo6t2003

Fecha./Actualiz
ación:

0U06t2003

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Para Autores:
Omar Guzmán.
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Nombre de la Tabla:

TB CILIDAD

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de
Registros:

56 Bytes
Descripción:
Diccionario de Datos Maestro de las distintas ciudades

DESCRIPCIÓN DAL REGISTRO

Nombre Tipo Long. Descripción
F.K

Nulo

NoProv_Codigo

Ciud_Codigo

Ciud Nombre

Char 3

2 harC 3

3

l

50

Código de la
Provincia

Código de la
Ciudad

Nombre de la
Ciudad

Varcha
r

Observación

Tabla Ciudad,

No, P.K.

I

I No

No

j
I

II

I

li

I

I

I

I

II

i

l
I I lt
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SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Página I de I
Fecha,{Diseño:

0y06t2003
Fecha,/Actualiz

ación:
01/06/2003

Para
LICENCTATURA EN SISTEMAS DE

INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Nombre de la Tabla:

TB CLIENTE

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

t ongitud de
Registros:

667 Bytes
Descripción
Diccionario de Datos Maestro de los Clientes r trados en el sistema

DESCRIPCI N DEL R.ECISTRO

No. Nombre Tipo Long. Descripción
F.K

Nulo

1

2

C t I codlc9 Integer 2

Clie nombres Varchar 200

Clie_apellidos aÍchar 200

Clie direccion Varchar 200

Prov_codigo Char 3

C Iud cod c9 Char
Usua codi Smallint 2

Clie telefono afchar 20

Naci_codigo Char 5

Ticl_codigo Tinyint I

Código del Cliente
Nombres del
Cliente
Apellidos de1

Cliente
Dirección del
Cliente

Iuc
No

3

4

No

Si

5
Código de

rovlncra
Código de ciudad

Código de Usuario i

Teléfono del
Cliente

No

,No
Si

6"^t-

I

9

10

Código de
Nacionalidad
Código del Tipo
de Cliente
Email
Estado

No

No

ll
t2

Clie email Varchar 50

Clie estado Char I
isi

No

Observación

P.K.

j

I

I

I

I
I

3 No

Tabla Cliente.
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Página 1 de I

Fecha/Diseño:
01/06/2003

Fecha./Actualiz
aciónr

01t06t2003

S]STEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

LICENCI,ATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Para: Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez,

Longitud de
Registros:

105 Bytes

Nombre de la Tabla:

TB TRANSPORTE

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo

MAESTRA

Diccionario de Datos Maestro de las distintas Coo rte.erativas de Trans
DESCRIPCI N DEL REGISTRO

Descripción:

Nombre Tipo Long. Descripción P,K ['.K
No,

1
Código De La
Cooperativa

Tran_Codigo 5Char No

2
Código del Tipo
de Transporte

Tipo_Codigo 2Smallint

2 Tran_Descripcion
archa

r
100

C va
Nombre de la

No

Si

Observación:

Tabla Cooperativa de Transporte.

NuIo

l

ti¡l
I

I

I

l

I

:
I

l

tt
l

I
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SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Página 1 de 1

Fecha./Diseño:
oil06t2003

Fecha,iActualiz
ación:

0u06t2003
Para:

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Nombre de la Tabla:

TB TIPOTRANSPORTE

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de
Registros:

52 Bytes
Descripción:
Diccionario de Datos Maestro de os Tipos de Transporte de las distintas

DESCRIPCI N DEL R.EGISTRO

No. Nombre Tipo Long. Descripcién P.K.
F.K Nulo

I Smallint 2
Código del Tipo
de Transporte

No

2 Tipo_Descripcion Varchar 50
Descripción del
Tipo de
Transporte

No

Observación:

Tabla Tipo de Transporte.

Cooperativas

lTipo_Codigo
I

I
I

l

i
I

i

ll
l

Il

I

I

I

i

¡ tt
i

I
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SISTEMAINTERVIA
VERSIÓN 1.0

Página I de 1

Fecha./Actualiz
ación:

0U06t2003
Para

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Nornbre de la Tabla:

TB TRA,MO

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de
Registros:

125 Bytes
Descripción:
Diccionario de Datos Maestro de los distintos tramos de viaje dentro de al

ública del Ecuador
DESCRIPCI N DEL REGISTRO

No. Nombre Tipo Long. Descripción P.K F.K Nulo

I

3

Tipo_Codigo Smallint

Char 5

Código Del tipo
dg rrnspgls
Código de la
Cooperativa

No

Si

Tram Ciudadl Char J
Código De La
Ciudad Origen

No

4 Tram Ciudad2

Tram descripción

Tram tarifa

Cha¡ J
Código De La
Ciudad Destino
Descripción del
tramo

5

6

Varchar

Money 8

7 Tram_longitud Double 4
Longitud en
Kilómetros del
tramo

No

---,--,.1-
L

I

--"."-".-----_t-

Observación

Tabla Tramo,

Fecha/Diseño:
0u06t2003

2

2 iTran_Codigo

I

I

100

Trarifa del tramo

I

I



Página 1 de I
Fecha,{Diseño:

0y06t2003
Fecha./Actualiz

ación:
0u0612003

SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Nombre de la Tabla:

TB PAQUETE

Base dc Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de

Registros:
121 Bytes

DESCRIPCI N DEL REGISTRO

No. Tipo Long. Descripción P.K.
F.K

NuIoNombre

Código Del tipo
de Transporte

No

Tran_Codigo Char

1

2 5
Código de la
Cooperativa

No

3

3Char

Código De La

Código De La
Ciudad Destino

Ciudad O[8en.
No

No

100Varchar

Tram Ciudadl

4 ¡Tram Ciudad2

3

I

6 8

Descripción del

uete

uetc
Tarifa del

NoPaqt_descripción

Paqt_tarifa

Observación:

Tabla Paquetes.

oo

Para:

Descripción:
Diccionario de Datos Maestro de los paquetes promocionales

lTipo_Codigo
l

Smallint I 2
l

Char

l

5
I

I

Money li no

I I I

I

I

l

I
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Página 1 de I
Fecha,/Diseño:

0u06t2003
Fecha./Actualiz

ación:
ou06t2003

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Para:

Base de Datos:

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de
Registros:

55 Bvtes

Nombre de la Tabla:

TB RESERVACIÓN
Descripción:
Diccionario de Datos Maestro de las reservaciones hechas por loc clientes día a
día

DESCRIPCIÓN DEi REGISTRO

Descripción P.K.
F.K NuloNo. Nombre Tipo Long.

No

No

No

1

2

3

Integer

lnteger

Código del
registro
Código del
cliente
Código Del tipo
de Transporte

4

4

5

No

5

3

3

C ativa
Código de la

Código de la
provincia

No

35

6

7 2

No

No

No

10

Rese_codigo

Clie_codigo

Tipo_Codigo

Tram_Codigo

Tram Ciudadl

Código de la
Tran_provincia2

rovlncta

Tram Ciudad2

Rese cantidad

Rese fechal

Rese fecha2

Char

Char

Char

Char

8

Smallint

4

4

Fecha de
Partida

Fecha de
R

Código De La
Ciudad Destino
Cantidad de
boletos

Smalldateti
me

Hora de
Si

Si

No

11 Rese hora2 Varchar 8

Money12 Rese valor

Tabla Reservación,

Si

SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN I.O

4

Smallint i 2
I

No

s lr.* urovincial it.-t Chat
i
I

I

I

Código De La
Ciudad Origen

l:
I

I

I

J

Hora de Partida i No9 Rese horal Varchar 8

I Smalldateti
ime

Costo total del :

vlale
8
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Página I de I
Fecha,/Diseño:

0u06/2003
Fecha./Actualiz

ación:
ouo6t2003

LICENCIATURA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Nombre de la Tabla:

TB SUSCRIPCION

Base de Datos

BD INTERVIA

Tipo:

MAESTRA

Longitud de
Registros:

551 Bytes

DESCRIPCI N DEL REGISTRO

No. Nombre Tipo Long. Descripción P.K F.K
Nulo

100

Sucp _Fecha

5

2 archarSucp _Nombre

Sucp_Codigo Char

Datetim
e

ies#-o-
Descripción
de la
Nacionalidad
Fecha de
ingreso del

strore

As
Código

No

No

No

50
Nombre del
representante

Nñumero de
teléfono

Si

Si

Si

Número de
fax

Si

No

30

30

Prov_Codigo

Ciud_Codigo

7 archar

8

is'"t-*
I

:s

trecclon

ucp _Telefono Varchar

Sucp _Fax

Sucp _Representante4

5

6

Código de la
Ciudad

9

t0 Varchar 50

2

e-mail
Cantidad de
vehículos

No

Si

2 Si

l4

11

Observa

I 2

3

S 200

Sucp _Vehiculos

Sucp _Capacidad

Varchar

Sucp _Destinos

Observación

Capacidad
total -t

Si

sl

Tabla Suscripción,

SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Para:

Descripción:
Diccionario de Datos Maestro de las Solicitudes de Inscripciones de las
Cooperativas a Intervia

I

I
l

3 8

r varchar 
I

:Varchar 70 Dirección

i Cfr- L iCódieo de la I i

Char I 3

Sucp Email sl
i_
i Smalllnt

:]
. Smallint ]

i smattint i z ,Número 
de 

Ii ldestlnos I
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Diagrama Entidad - Relación.

Página 1 de I
Fecha,/Diseño:

0U06t2003
Fecha./Actualiz

ación:
01t06t2003

SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Para:

TB-MSUSCRIPCION
' Sucp_cod¡go
Sucp_nombre
Sucp_fecha
S u cp_re prese nlate

Sucp_f¡reccion'
Sucp_telefono
Sucp_fax
Prov_cod¡go
Ciud_cod¡go
Sucp_email
S u cp_veh icu los
Sucp_cápacidad
Sucp_destinos
Sucp_observa

TB_MTRAITO
' T¡po codl0o
* Tran_codigo

tram_ciudadl
tram_c.¡ udad2
kam_descr¡pcion
tram_tar¡fa
tram_longitud

TB-MTRANSPORTE
' t¡po_cod¡go
' tran_cod¡go

t¡po_descripción
prov_cod¡go
ciud_cod¡go

TB-MCIUOAD
'Prov_codigo
' C¡ud_codigo

C¡ud nombre

TB-MCLIENTE
' Clie_codigo
Clie_nombres
Ciie_apell¡dos
Prov_Cod¡go
Ciud_cod¡go
Clie d¡rección
Clie_telefono
Cl¡e_email
Cl¡e_cupo
Cl¡e_fecnac
Clie_actividad
NacLcodigo
T¡c¡_cod¡go
Clie estado

TB_MPAQUETE
'T¡po-cod¡go
'Tran_cod¡go

tram_c¡udad1
kam_c¡udad2
paqt_descripcion
paqt-tar¡fa

Modelo Entidad Relación.

LICENCIATIIRA EN SISTEMAS DE
INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

DIAGRAMA

TB-MTIPOTRANSPORTE
' tipo_codigo

tipo_descripcion
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ExpLrc-lcrón:

En el Modelo Entidad Relación del Sistema de Intervia explicamos con más detalle

la relación a nivel fisico de las entidades de datos o tablas con todos sus campos,

Incluido la representación de sus claves primarias y foráneas, además sus campos

obligatorios y nulos que por seguridad de la integridad de datos el diseño no permite

tales valores.
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Proceso Servidor de Base de Datos.

En el Sistema de Intervia el Proceso Servidor de Base de Datos (Database Server)

encargado de administrar la Base de Datos y que permite el acceso a los

componentes de datos es Microsoft SQL SERVER 7.0.

Este DataBase Server nos permite la ejecución de procedimientos almacenados que

implementarán la parte restante de la lógica de acceso a datos. Los procedimientos

almacenados fueron escritos en Lenguaje SQL y se encuentran precompiladas y

almacenadas junto con los datos en la Base de Datos.
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Requerimientos de Software.

Descripción Características

( Paquete de productos de Microsoft Visual
Studio 6.0

I

I Microsoft SQL Server 7.0

Tabla 1.2 Requerimientos de Software

;Sü,l**,"." ( Microsoft Windows 2000 Server
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ANEXO 3

IMPLEMENTACIÓN DE LA CAPA DE PRESENTACIÓN.

Diseño del Sitio Web - Cliente Basado en Browser.

El desarrollo de nuestro Sitio Web trae consigo muchas consideraciones realizadas a1

entomo considerando ca¡acterísticas y herramientas empleadas por los usuarios para la

rcalización de reservaciones de habitaciones, mesas y salones de eventos. Para lo cual

se desarrollo una aplicación web que cumple todas su expectativas y que a continuación

a través de los siguientes puntos ustedes conocerán más a1 detalle.

La arquitectura del sistema está desarrollado en un ambiente de 3 capas: Capa de

presentación, capa de negocio y capa de datos,

La capa I la compone el Browser que es el encargado de enviar requerimientos HTTP al

SERVIDOR Web que se encuentra en la capa 2. Estos requerimientos son solicitudes

Este capítulo contiene una explicación acerca de la implementación de la capa de

presentación y como está estructurado nuestras aplicaciones web y standalone.

Introducción a la Capa de Presentación.
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por una página estáüca HTML o por la ejecución de algún programa que generará

código HTML de forma diruimica.

En ambos c¿sos una vez que el Servidor Web termina su trabajo, éste envía código

HTML al Web Browser quién finalmente se encargará de interpretar aquel código

HTML recibido y de moshar la página Web apropiada al usuario del sistema.

Estructura del Web Site (Mapa del Sitio).

La aplicación web de Intervia está estructurada de Ia siguiente manera:

La aplicación web consta de un página de inicio llamada Index.asp, La misma que

invoca al Menú introductorio de la aplicación Principal.htm

EsLi pfuina contiene diferentes opciones que permitirá al Usuario conocer algo más

acerca del sistema y de Ia empresa.

A través del siguiente griífico mostramos el Mapa del Sitio de Intervia
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SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN I.O

Página 1 de 1

Fecha/Diseño:
0'v0712002

Fecha/Actualización
01t07t2002

Autores:
Omar Guzmán.
Ne¡cer Erazo,
Silvia Sánchez.

Página: hrdex.asn

.1,

,1.,
HE,'fo/d,!d,4úrhdahñ

loE¡u irdo"*"-l

Página de Inicio del Siüo Web.

Para'.
LICENCIATURA EN SISTEMAS DE

INFOR14ACION

Descripción:
Páqina de lnicio de la Aol¡cación Web de lntervia.

HOMEPAGE DE INICIO

.tB

a

i¡fde.¡¿d 4m¡ d. 1¡¡ ¿b d¿'d iñer.Já ¡t Mpdd ir¡ qur .i! sb
lwr. d lrerrorhr!¿ pd d. 1m,* Jú ú .rsáilmi¡ iali{adi¡i pú

!e .epl! ion ral objirvo l. r,qa6¡ oftc" a ájth i,lpaso
ron ú .uFo d.'M¡¡¿ & dúko qe podrt ¡á ódqiiá¡. !r¡ ¿l urus ¿

d¿ búpoft !.ú¿6, pd.
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SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN I,O

Página 1 de 1

Fecha/D¡seño:
oltolt2002

Fecha/Actualización:
01t07t2002

Para
LICENCIATURA EN SISTEMAS DE

INFORN4ACION

Autores:
Omar Guzmán,
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Página: Asociarse.asp

Descripción:
Está página Web dinámica nos permite que las cooperativas de transporte envien su
requerimiento de asociación

ASOCIACIÓN DE COOP
I

0Asoclarse

a)falé¡a prepago

IEIEaudhd DEr¡d

Asociación de cooperativas de transporte.

Eldji !¡ lddro¡ Brr¡d- a,!ú

3 !J' 3

il de viajar por las rutas

t

II no rg a. ároo.do .uñ, r¿s¡lr ¡ho,¿ Lúdndo e
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SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Página 1 de 1

Fecha/Diseño:
01t07 t2002

Fecha/Actualización
01t0712002

Para'.
LICENCIATURA EN SISTEMAS DE

INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán.
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Descripción
Está ina Web dinámica nos rmite realizar la com ra de ta eta re

T S T E

I

top 7¿ñó¡ldqvrb4iB/úM

3-
il
:)

a Contacléoos

EAEEo rd oded . r¡icod! rddú E4rdf

Compra de tarjeta prepago.

Página: Tarjetas.asp

á !J ., i4 irl

.¡,' iLu. c(}l-ItLU
fAl ea['¡r¡'

I
lNlERv!41¿s 6 uñ¡ tÍrd¿ de rÉoacóde.¡s¡iés

D.o¡i suj p¡rarot .ú¡¡do vair €n alrun. d¿ll.e
ócp'r.nra! dá ú¿nrro46 ¡.oj¡dá5 . lnl¡4'.,

r@q8jo5 y ¡rA'¡nr.r. .l haisñro do c.n6lár

oñ n!*ú¿r oñ¿n.r o .ñ láe olón¡s d€l b.nrode
@d¡ sokEd¡

iu
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Página 1 de 1

Fecha/D¡seño:
01t0712002

Fecha/Actualización:
01107t2002

Autores:
Omar Guzmán.
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Página: nueva _reservacion. asp

Descripción:
Está página Web dinámica nos permite realiza¡ la reservación de pasajes

cl(

a

gúdHo..¡*d rs'..r¡ rdd r¡d!ú IEE

Reservación de pasajes.

SISTEMA INTERVIA
IERSÚN 1,0

Para:
LICENCIATURA EN SISTEMAS DE

INFORMACION

DE PASA'ES

a¡¿tu ¡tu vq !db. llmdf 14+.+ ¡, I i.i Jd

r...t,1,.- EE=E:-

B 
".. r".

. -t-: '' "i '-=' ' ' rl

lir¡üñr-

lFt4"I-!]
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SISTEMA INTERVI,A
VERSIÓN I.O

Página 1 de 1

Fecha/D¡seño:
01t07n002

Fecha/Actualizaciónl
01t07t2002

Para:
LICENCIATURA EN SISTEMAS DE

INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán.
Ne¡cer Erazo.
Silvia Sánchez.

Página: Consulta_transp.asp

Descripción:
Está página Web dinámica nos permite consultar las cooperativas asociadas a
lntervia.

T
i

Consulta de cooperativas asociadas a Intervia.

¡d{ t¡b{¡ Vq ¡ed Bd&.e¡ tu r,

.114!i:LJ J3B
r.did codfr..¡ r..

tta¡¡*eNe.r
I

rll
mtt_a¡
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SISTEMA INTERVIA
VERSIÓN 1.0

Página 1 de 1

Fecha/D¡seño:
o'107t2002

Fecha/Aclualización
01t0712002

Para:
LICENCIATURA EN SISTEIYAS DE

INFORMACION

Autores:
Omar Guzmán.
Neicer Erazo.
Silvia Sánchez.

Página: Paguefes.asp

Descripción:
Está a ina Web dinámica nos rmite consultar los a uetes mocionales

:l

ht, ttmoltu"l9¡ltBt tttña

¡¿,

EEEUúk¿Dd'¡.d'|.lo'clldddf45r.l

Consulta de Paquetes.

Paquetes' promoc¡onales
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HTML.

El principio esencial del lenguaje HTML, es el uso de las etiquetas (TAGS), lo que se

encuentre entre ambas etiquetas estará influenciada por ellas. Cabe indicar demás que el

lenguaje HTML provee una gran variedad de

TAGS que permiten dar formato al texto incluido en las páginas

De esta manera el siguiente código muestra la programación ¡ealizada:

{¡O Arcrüvo Edi.ión e,or!do HT !¿u!

códioo

á s.co
Ü itrR6'.rvxDrE-od.r!6
iJ *fticro

_l
_9

<r1¿lc>lrnr1¿¡.d DocüfÉn!</llcIa>
<¡né!a ¡!rp-equl\r-r'Conleñ¿-TyD!" content="¿.rrlhtúIi cb.rs!r.1!0-8859-1
<!crtpo la¡guaqe*,',lavascrlDE1.z" axc-,./,.t.,1.,1Ja,¿árcrip¿!/lu¡tero ¡Yl
</rcrirr> - :
<5c!ip¿ 1a¡gussc=nJovascrlDcr 3tc-", ./ . ./ . ./ , .tJavascrl!85/pEoEcAÉ
<rcrlpr la¡guag.-"Jqváscr1pt'>

f!¡!ct.io¡ lt[_E.lo.atP.g. I inltj ( //r.road! rhé úiú.!o, il Nsvq r¿liz.d
if (ia1t--trq.) rlt! lravlEato!) (lf ( lappNom--,¡Jé!3'apErr) 66 (pa.s.I

docrlrEnr. ttr_Dgg= l¡néEuidrhi docmcDr. !l_pEE- 1nD.ríer ghr, onrcslze=
c¡3. tf llDnEr¡idEh !.doc¡¡¡rÉ¡t .ll_Dcc ll 1lDerEélghl ! -docuñ.nc. ml_pgí

)
¡G_retoddPaqE it,n r) ,

<5TYLE>

(

SCROLIBIR-f ,ICE-COLOR : b.lu. :
SCROILEAR-EIC¡fLICET-COIOR: chile:
SSROLIBA¡-5¡I¡DOU-COLOa¡ red,
SCROLLI¡¡-3DL¡GtlT-CoLO¡! r.d;

,\h
4ücrB6,; ¡:r)

ECUENüA tNs

I, ,ti É,

ú B

,r., Eipc/App*ebhotel . llic¡o¡o¡tvi¡qd l¡leúcv l(treñol . lP.gn.r\B"s¿rv.cDñ-iñicr.l€rp¡ñoñ*6'vicio\se¡ricio-c¡.1'in[ , llE¡ÍJ

Codificación de un página HTML en nuestro Sitio Web

' Uú:t il 'ioi'a"

I lrin:r- dar
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CLIENTE SCRIPT-DHTML.

DHTML (Dyramic HTML), no es una definición tangible como lo es HTML o

Javascript, puestos que estos últimos son elementos específicos fácilmente identif,rcados

como tecnologías del Web. DHTML por ofro iado es un término comercia'l utilizado por

Intemet Explorer y Netscape Navigator para describir un conjunto de tecnologías

introducidas en sus Navegadores., con la idea de ampliar las capacidades dinrámicas al

mostrar contenido web.

Se define también como mejora al HTML; esto es, incluye elementos que desde ahora

son tratados como objetos programables. A estos objetos se les puede asignar una

identificación (ID) y utilizar código script para alterar la página en la que están

incluidos.

La siguiente tabla muestra la codificación de una página ASP utilizado código DHTML
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Codificación de un página Web dinámica

SERYER SCRIPT - ASP

Los programas Microsoft Active Server Pages (ASP), son una serie de archivos con

extensión ASP y lo que realizan estos programas durante su ejecución es la generación

dinámica del código HTML, implementando la lógica de presentación. Entre los

programas ASP desarrollados en nuestra aplicación tenemos 1os siguientes:

t ;il

.

l rj
¡lr]

)
Iv_i.Dpucs ¡roholriE¿'
lv-lteñ6 r tr<b>{trbs!,.5ügércaÉia:</hrüi
Iv_lnlut6 *',<af XT,|"R!¡ ñarne-' ilitCoi¡enEárlr. ¡oú3'? colsÉ2?>9
lv_rnpur? - "(INPUT rrpe-'hrddeh¡ naner ¡ roL rpore3<r?a váIue
Iv_llput8 . "<I¡'¡!ÜT rype-, hldde¡' Eal¡le-, ldlusard
fv_1¡put9 . ¿<fl¡PU! ry!e-' hidilen' í:ee=' idL:!órá¡rfa vá.!uÉ-J
¡v_l¡¡putlo -'!<¡N?Ut ryBer' tldden, nü¡e-' lqlrcalidad, valne=" .

lv_!t¡¡to!¡E -r \ | lortn>P'
¿v_.lpqcio t 4{p>r¡bsp; (/pr<p}r.b.p :'it o¡< p> ttlbtp t </p:<p}{¡.bsp
Iv_girá.bar = n<oh.tE.t r t arsir='. I s r I : D,:4r8hr- 4E6O- I I i f -g6En-49
tv_linpia! ÉP<olrtect' cleseld' c.ls1d:D:?CD86E-r1É6!-11ct-9688-q4
lv caclcnal - lv form + ¡v tab¡a;

(ód¡oo

geg!i&¡ón

'.1

§É*
HTM! I.bhArchivo ldicÉñ Y¿' BorE.ro Oeñ..¡l

Llñl5E Coll

Es

xr§ ri

+ ¡v_gr.ba¡ + lv_Eo]:1¡1 + ¡
1¡9ut,? + lv fDpuce + Iv 1nput,

Eo.r'áto E.rahienr$ v.d¿na Awdó

¿ . !Éñ!

)
// Er¡d hidlhg --->

lv_Íila + Iv_co 11
Iv_filÉ + Iv_co11
Iv_t1!a + lv_col1
tv fila + ¡v coll
Lv_fila + lv_col1
Iv_flla + tv_co 11
lv_fila + ¡v_coll
lv rablaf1n + Iv

+ lv_
+ lv_

+ lv_

'r; nipc¡,Apprebhotel - L¡crololt viicl lnlqDry ld¡eñol - lP¿sir¡*Aese',.ci..-inidourp.ñol\l¡irno§.r.r¡ono¡-O¿ins\nu.. llE¡

)

+

rld;.¡

EDrl

,*

Ca¡ l
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CSS

Las hojas CSS permiten definir un conjunto de reglas de estilo sobre las páginas HTML,

esta her¡amienta permite establece¡ r¡r conhol rnás generalizado sob¡e el estilo o

formato de los elementos de una página o grupos de páginas. Entre muchas cualidades,

las CSS proveen rm mecanismo sencillo que permite a navegadores que no las pueden

implementar.

tód¡so

r4l riE¡uJrhód,ttm

f m.rno
f,3 a*cmn
ipl t¡¡aao.t*¡¡

<$oE tEror alrrE lkrt
' ]nlci^lizacron de variablÉc

DLD l¡_E.5ultado
Di! ¡v_cIavr, Ih_usuarlo

dL. TtpoR.qu.r l¡nl.¡to
TlpoRÉqu.r1b1.nro'nÉquest. ServeEVarlab¡ea l " Rf,Qlrf,s T_Ir Tlto¡,1
ff TipoRequerliieuro=¡6¡Tr tE¡

Reapotlle. frlte {"<b>¡lE¡€aJe cte E¡ror:</b"}
AEsDorilc.Er j.ic ("{EF>")
RÉrpoEe. grite ( "No puede actualraar .sta laguc.,.,,")
ReapoDr!. grÍle ( "<Al'>',
R.rpoñlc . ¡! itÉ ( "<a hrÉl-rloqan.htD'> FulsÉ .qui p.ra rcErerer<.;ú>
R.3poD!c.¡,r1i.1"<Bl>")
R.rDon3e,Úrlt. {'{hr úrl,:rn' #lf 9900' rrzéqs rlc¡rL¡ ¡ l0:' tloSHAI'E át.
' h.!!obs. - Rcduéct f,,NuevoUsuarlo. aep"J

If TlpoRequerúrien¿o="POS l" TDc¡
I IúÉcancla¡do Co¡nponeBse y Recordsei
3€t x-rervlr.Crelr!(&Jlct lpbu_cryusu6rio.e_!rxus!¡ario¿)
sct z-E.rvcr. Cr.!t¿CbJ.cr (,,1!o!8. P€Derdsei,')

- tálDepur.ción HTMI l$l¿ toÍido Iétreierr.rve, ¡ore.t! §a.¿,ó,6

iJ EE

; ¡'É I úl' i i, s,

'r, r¡r./Appr.eth.l€l - X¡crorott Vi¡'¡al lñtqDev ¡di.cñol " lPaJ¡¡d\Bsú¡r@io¡_iii.*Esp.ñont{¡tge!.rrdi;;.-0nlinovrt..llE E

Codificación de una página Web ASP

I
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Entre los estilos más utilizados tenemos

(á ¿rchivo Edicióñ Vd E or.cro §4r¡r o.Furocüh Hliá

.a .-,1 ng, l iB Bii) ' (, "

D trhl § tuq.¡Été Br¡t
o^

: O e,o!Y

.e fo
o ¡ cL'.s
3 '¡ ldt. .xdurirot

I Lua'
5duclóñ'Appl¡vbbHot.l' (1

á É mD./ApP".bhotd
F ll _¡.iv*"
n il -sc'h,u¡¡.¡rvÉi :l Adme.n.'
L:r (l Eal6

: t B .'tlo-htulo'.c$
,, E oco-¡oo¡P.c¡s

f i a'¡u sr
l¡: Il lñ¿oems

coloE *o¡roooq
r(nT-WEIGHI¡ 5O0t
tÉxr-D[ct RtIm¡i: ooE

COLOR: *@0@l
FONf-9/E¡GHT | 500i
TErr-DECORATIONT !ñdül¡ra

-*r :l
1,J
'r: :)

BAC(CROUNICOLOR: *¡f ff f f arl

COLCAT*6666661
FoNf 'FÉúltlr vad.Mraidlh€tetta)tb._5.rif ,
FO\¡I-SIZE: l3pxj
L¡!E-|EI(III: l6et

cotoR: ,6ó6666j
rOM-f ¡ü¡LY I yad¿n¿, üiál,lslwtk.,rax jeff i
FONÍ.5¡ZEr l3Pxj
L¡I¡E.IEICH¡I I6ox :J

Codificación de un CSS

Para la comunicación entre las páginas HTML y ASP con los componentes de negocio

tenemos HTTP (HiperText Transfer Protocol), es rm protocoio a nivel de la capa de

aplicación dentro del Modeto OSI, empleado para la interacción entre el browser y el

Web Server, El Usuario del sistema debe emplear un Browser para invocar al Web

.EE¡Ebt¡..| - ttEro.olt Vitu¿t l¡tdDsv tditeño¡ - [E¡ll{"\éido-.úolÜPc.Él

ut t L us.ño

Comunicaciótr con Componentes de Negocios.
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Server que es el encargado de generar dinámicamente el código HTML que implementa

la lógica de presentación.

Proceso Servidor Web.

El proceso Servidor Web es parte ñrndamental dentro de la arquitectura de la aplicación,

para nuestra apiicación el producto que se ha utilizado es Microsoft I¡temet I¡formation

Server (lIS), veáse apéndice E. .El proceso Servidor Web generará la lógica de

presentación y será aderruís el encargado de enviar los requerimientos al MicrosoÍt

Transaction Server para permitir la ejecución de los componeutes que implementan la

lógica de negocio y la lógica de acceso a datos.

El Usuario que desee usar el sistema debe "levantar" el Web Browser, en este caso

pueder ser Mic¡osoft Internet Explorer o Netscape y luego digitar la siguiente dirección

URL;

Si es con un dominio: rvww.lntel'vra.coü1

El Web Browser es el proceso cliente y envia requerimientos HTTP al proceso servidor

que es el Web Server. La solicitud es por una página estática HTML o por un programa

que se encargue de generar di¡ámicamente el código HTML que posteriormente será

Si es dentro de una lntranet: http:/r'mipc/hlterviali
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enviado al Browser, para el desarrollo de esta aplicación nosotros hemos utlizado

Microsoft Active Server Pages (ASP).

¡


