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RESUMEN. 
 

 

 

En la presente Investigación se estudió el desarrollo de un sistema de información 

comercial vía web – móvil que tuvo como finalidad mejorar la eficacia en el proceso 

de pedidos y cotizaciones de la empresa Droguería Sol Farma SAC.  

Se utilizó un sistema de información comercial vía web – móvil, el cual estuvo 

orientado a la organización de datos procesados, así mismo; fue integrado de 

herramientas necesarias para mejorar la eficacia en los pedidos y cotizaciones. El 

tipo de investigación que se siguió fue aplicada y pre-experimental. Se utilizó como 

método de análisis de datos la Prueba Z de Diferencia de medias y la Prueba T 

Student como Metodología de Desarrollo ICONIX, puesto a que se sometió a 

selección y se comprobó que es la más aceptable para el logro de la presente 

investigación. 

Además con el sistema implantado se logró reducir el tiempo en la elaboración del 

registro de un pedido en un 51.58 %; además se logró reducir el tiempo en la 

elaboración del registro de una cotización en un 62.78 %; así mismo se logró reducir 

los errores en los trámites de registro de pedidos y cotizaciones en un 53.60 %. Y 

se concluye con el nivel de satisfacción de los vendedores en donde incremento en 

un 34.40% con la implementación del sistema, logrando mejorar eficientemente el 

proceso de pedidos y cotizaciones de la empresa Droguería Sol Farma SAC. 

 

Palabras Claves: Sistema de Información Comercial, Eficacia, Pedidos y 

Cotizaciones y Metodología Iconix. 

  



 

XVII 

ABSTRACT. 
 

 

 

In the present Investigation there was studied the development of a commercial 

information system web route - mobile that there had as purpose improve the 

efficiency in the process of orders and prices of the company Drug store Sol Farma 

SAC. 

A commercial information system used web route - mobile, which was orientated to 

the organization of processed information, likewise; it was integrated of necessary 

tools to improve the efficiency in the orders and prices. The type of investigation that 

followed was applied and pre-experimentally. T Student was in use as method of 

analysis of information the Test Z of Difference of averages and the Test as 

Methodology of Development ICONIX, put to that it surrendered to selection and 

there was verified that it is the most acceptable for the achievement of the present 

investigation. 

In addition with the well-established system it was achieved to reduce the time in 

the production of the record of an order in 51.58 %; in addition it was achieved to 

reduce the time in the production of the record of a price in 62.78 %; likewise it was 

achieved to reduce the mistakes in the steps of record of orders and prices in 53.60 

%. And he concludes with the level of satisfaction of the sellers where I increase in 

34.40 % with the implementation of the system, managing improving efficiently the 

process of orders and prices of the company Drug store Sol Farma SAC.  

 

Key words: Commercial Information system, Efficiency, Orders and Prices and 

Methodology Iconix. 
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I. INTRODUCCIÓN. 

1.1. REALIDAD PROBLEMÁTICA. 

En la actualidad son muchas las empresas que acuden a sistemas, o 

aplicaciones automatizadas para la ejecución de aquellas tareas rutinarias 

para las cuales es necesario llevar un control preciso. Esto trae como 

consecuencia que continuamente se estén desarrollando sistemas, que les 

permitan obtener un producto que se adapte a las necesidades informáticas 

de su entorno, procesando tareas de forma automática y generando respuesta 

en corto tiempo.  

 

En la presente investigación pretende mejorar eficazmente el proceso de 

pedidos y cotizaciones de la empresa Droguería Sol Farma S.A.C. en la cual 

se tomada como objeto de estudio. La Droguería Sol Farma es una empresa 

peruana con más de siete años en el mercado trujillano, brindando atención a 

sus clientes con un servicio de calidad, dedicada a la fabricación, 

comercialización y distribución de productos farmacéuticos y de cuidado 

personal. También cabe mencionar que sus productos son fabricados y 

comercializados en la provincia de Trujillo. 

 

Como en toda empresa los problemas existen y en la Droguería Sol Farma 

S.A.C. no es ajeno a ello, más aún si la competencia y el mercado crecen 

constantemente, convirtiendo los problemas de pequeños a grandes, aunque 

es interesante saber que mientras mayores sean los inconvenientes, mayor 

será el ingenio para presentar alternativas de solución. Es así que en la 

recopilación de información dentro de la empresa para la realidad 

problemática se ha utilizado entrevistas y observaciones al personal 

involucrado en el proceso de pedidos y cotizaciones. 

 

Dentro de los problemas se encuentra involucrado el proceso de 

comercialización de los productos que se realizan a través de vendedores 

institucionales, que realizan sus visitas a instituciones públicas; como también 

a través de vendedores farmacéuticos, que realizan sus visitas diarias a 

diversas empresas como farmacias y boticas. Actualmente cuenta con quince 
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vendedores, los cuales diariamente ofrecen los productos a empresas e 

instituciones en la ciudad de Trujillo. Registrando un promedio de cinco 

pedidos y tres cotizaciones diarias por cada vendedor. 

 

A continuación mencionaré los problemas encontrados:  

 El proceso del registro de los pedidos y cotizaciones de los productos se 

realiza de manera manual, debido a esto es que los vendedores al tomar los 

pedidos o cotizaciones cometen errores al no prestar la suficiente atención o 

por no tener datos actuales de los productos al momento de registrarlos. Como 

también hay demasiado tiempo en poder tomar nota del pedido o cotización, 

debido a que deben verificar los productos en la lista impresa proporcionada 

por la empresa o deben comunicarse con el administrador de ventas para 

obtener datos actualizados. Generando pérdida de tiempo al momento  de 

tomar los pedidos o cotizaciones. 

 

 Al terminar la jornada laboral los vendedores tienen la necesidad de 

trasladarse a la empresa para digitar los pedidos y/o completar informes, cabe 

mencionar el malestar de los vendedores porque deben trabajar horas extras. 

Debido a esto se registran pedidos o cotizaciones con errores, en la cual en 

el proceso de facturación es muy inconsistente al no coincidir con la orden de 

pedido, pues no se cuenta con la disponibilidad de productos para todos los 

clientes. Los clientes manifiestan inconformidades al recibir sus pedidos ya 

que éstos no coinciden con lo solicitado al vendedor. Razón por lo cual en 

muchas ocasiones se devuelven los productos o faltan productos. Generando 

malestar y pérdida de tiempo, en sus actividades, a los encargados de generar 

los pedidos o cotizaciones de los clientes. 

 

 Además, dentro del proceso de comercialización la asignación de la cartera 

de clientes hacia los vendedores es un problema porque el administrador de 

ventas debe imprimir diariamente una serie de formularios extensos con  

información de clientes y productos. Asimismo, los pedidos se entregan uno o 

dos días después de haber hecho el registro esto debido a que se espera que 

los vendedores terminen con todos los clientes para después recién dar paso 
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a la distribución o fabricación de los productos. Por otro lado, no existe un 

control adecuado de los vendedores con respecto a los clientes que deben 

visitar. Finalmente todo esto trae como consecuencia que se produzca en 

mayor gasto económico para la empresa ya que no cuenta con la 

disponibilidad de la información para la toma de decisiones. 

 

La solución planteada para la problemática descrita anteriormente busca 

mejorar el proceso de pedidos y cotizaciones en campo, desarrollando un 

sistema de información comercial vía web – móvil que permita el registro de 

pedidos y cotizaciones, proporcionándole al vendedor la información 

requerida en tiempo real en un dispositivo móvil, así mismo el sistema web 

permita agilizar el proceso de asignación de la cartera de clientes a 

vendedores, como también a procesar y recepcionar la información de los 

pedidos y cotizaciones, Asimismo mejorar el control de los vendedores 

mediante la tecnología de Geolocalización, generar reportes sobre el proceso. 

Con la finalidad de tomar decisiones acertadas de distribución o fabricación 

de los productos y reforzar la fuerza de ventas. 

 

1.2. TRABAJOS PREVIOS. 

Por consiguiente y para el desarrollo de esta investigación se apoya de las 

investigaciones más resaltantes e importantes, tal es el caso de la 

investigación titulada por el autor (Burgos Cando, 2015), “Desarrollo de un 

Sistema Web para la Gestión de Pedidos en un Restaurante. Aplicación a un 

Caso de Estudio”; en esta investigación nos ayudada a mejorar el proceso de 

pedidos, brindándole a los clientes acceso oportuna a la información de los 

productos que se ofrecen, optimizando así sus recursos económicos al 

momento de realizar los pedidos de una forma más rápida, eficiente, 

automatizada y confiable. 

 

Teniendo en cuenta la investigación antes mencionada, se genera la 

necesidad de desarrollar tecnologías informáticas basadas en la venta por 

internet, tal es el caso de la investigación titulada por el autor (Borbor Villón, 

2014), “Implementación de una Aplicación Móvil para Pedidos de comidas 
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rápidas a domicilio en Italian Gourmet”; en esta investigación menciona que 

por medio de una aplicación móvil, permitida administrar mejor los pedidos a 

domicilio en la cual se registran los datos del cliente y la dirección de quien lo 

recibida, además se busca que la información este actualizada de sus 

productos y así se reducida el tiempo al realizar un pedido; además, al 

momento de la realizar de los reportes de los productos, clientes, pedidos o 

facturación de los clientes, ayudada a visualizar cual es el crecimiento de la 

empresa y así mismo ayudando a la toma de decisiones sobre ella. 

 

Así mismo en la actualidad, la tecnología de los teléfonos inteligentes ha 

acaparado el mercado de los dispositivos móviles, convirtiéndose en un aliado 

importante para Empresas. Tal como lo demuestra la investigación titulada del 

autor (Balarezo Paredes, Brallan, 2012), “Desarrollo de un sistema de 

Información de Registro de pedidos para Ventas usando dispositivos móviles”; 

aplicable a empresas medianas que les facilite la elaboración de registro de 

sus pedidos, proporcionándole información de sus clientes y de sus productos 

de manera eficiente y eficaz para la toma de decisiones, como también en la 

elaboración de reportes para ayudar a visualizar el crecimiento de la empresa, 

facilitando el desarrollo para esta investigación. 

 

Ahora bien, con el crecimiento que tiene la utilización del Internet en el mundo 

tecnológico, que se está ya empleando en empresas de comercialización de 

productos y servicios enfocados hacia los usuarios, obteniendo grandes 

ventajas; tal como se afirma en la investigación titulada por los autores 

(MACAVILCA, y otros, 2014), “Implementación de un Sistema Vía Web con 

Aplicación Móvil para la reserva y pedidos en línea de Restaurantes”, dicha 

investigación está basada en tener un servicio vía web – móvil, permitiendo 

disminuir el esfuerzo de desarrollo y mantenimiento de las TI (Tecnologías de 

la Información), poniéndolas definitivamente al servicio del crecimiento de la 

empresa, facilitando el servicio de registro de los pedidos de los clientes; como 

también en brindarles un mejor manejo de la información de sus productos y 

de los clientes en el proceso de pedidos. 
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En otras de las investigaciones también importantes y complementarias al 

momento de desarrollar esta investigación, son las investigaciones en donde 

ofrecen productos o servicios por internet, tal es el caso de la investigación de 

los autores (Ludeña Cruz, y otros, 2013), “Sistema de Información Web-Móvil 

para mejorar la Gestión de Ventas de Entradas de Cine en la Ciudad de 

Trujillo”, brindada el soporte del cómo se debe desarrollar un sistema Web- 

Móvil en donde se comprueba que implementando un sistema de esta 

magnitud se podrá disminuir el tiempo de los pedidos y reportes, como el 

aumento del nivel de satisfacción de los clientes y los usuarios al usar el 

sistema. 

 

Así mismo por su parte también consideramos a la investigación titulada por 

los autores (Cabrera Aguirre, y otros, 2012), “Sistema Informático Web Móvil 

Para la Toma De Pedidos De La Empresa Cassinelli Utilizando El Framework 

Jquery Mobile”, en la investigación se llegó a dar solución al problema que 

tenía la empresa en cuanto al tiempo que tomaba al realizar el pedido, es decir 

con esta solución se pudo agilizar la toma de pedidos de los clientes, ya que 

se hará uso de un sistema en línea. De acuerdo  los resultados obtenidos por 

la investigación mencionada nos ayudan que mediante un sistema informático 

mejora el proceso de pedidos de los productos, el aumento de acceso a la 

información en tiempo real, como en la elaboración de los reportes mejorando 

la toma de decisiones para la empresa. 

 

Y finalmente con la investigación titulada por el autor (VENTURA LABRIN, 

2014), “Automatización del Proceso de Ventas y Distribución Utilizando 

Tecnología Móvil y Geolocalización para la Empresa Líder SRL”, en esta 

investigación nos brinda como realizar el control de la información utilizando 

plataformas de desarrollo tanto web y móvil en la cual ayuda a poder 

desarrollar esta investigación. 

 

1.3. TEORÍAS RELACIONADAS AL TEMA. 

Las empresas se enfrentan a un mercado global cada día más duro, el cual 

les obliga a elevar las estrategias competitivas y empresariales para 
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convertirse en la mejor de su rubro empresarial. Debido a esto, es que la 

mayor parte de las empresas hoy en día apuestan por desarrollar aplicaciones 

tecnológicas de la información para poder mejorar sus actividades 

empresariales. 

 

En lo que concierte al crecimiento de la tecnología en los diversos sectores de 

la sociedad en el Perú, en la publicación de la (Sociedad Nacional de 

Industrias, 2015) menciona lo siguiente. 

 

“El Foro Económico Mundial (WEF) mediante un reporte muestra el 

aumento de la brecha digital entre las naciones y lo cual es “motivo de gran 

preocupación”, dado el ritmo del desarrollo tecnológico. Así mismo las 

naciones con menos desarrollo corren el riesgo en poder quedar atrasadas y 

necesitan urgentes acciones para abordarlo, señaló“. De acuerdo a lo descrito 

las naciones menos desarrolladas corren el peligro de no poder competir con 

las grandes naciones ya que la brecha de la tecnología es diversa, es por ello 

que en nuestra nación nace la necesidad de desarrollar tecnología para los 

diversos sectores de la sociedad. Dentro de este marco el sector de 

comercialización es en donde más crecimiento tecnología ha obtenido, 

logrando mejorar sus actividades comerciales como se hace mención en el 

párrafo siguiente. 

 
Según (Emprendedores, 2011), menciona “Que la vida moderna ha llevado a 

un auge para los negocios empresariales. La modernidad ha traído 

notoriamente una falta de tiempo en las personas y el mercado se ha adaptado 

a las necesidades de sus consumidores”. De esta forma, la comercialización 

de los productos, ya sea mediante la utilización del teléfono o Internet, se ha 

transformado en una obligación para obtener el éxito en los negocios 

empresariales.  

 

1.3.1. Proceso de Pedidos y Cotizaciones. 

Antes de analizar en detalle que es el proceso de pedidos se debe de definir 

que es un pedido, que según el autor  (Alarcón Valero, y otros, 2005); “Define 
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que el pedido es el soporte de la solicitud de un cliente o empresa, 

conteniendo toda la información que necesita”. La información consta, de 

datos sobre el proceso de pedidos y cotización como son: descripción, 

modelo, calidad, planos, especificaciones técnicas, cantidad, etc.  

 

Cabe considerar, por otra parte a lo descrito por el autor, el pedido puede 

contener otros datos dependiendo de cada situación que son los siguientes: 

las condiciones en la entrega del producto, condiciones de forma de pago, 

restricciones para la entrega, etc. Después de haber validado el pedido, el 

pedido se convierte en un documento obligatorio y el incumplimiento del 

documento suele originar costos para la empresa, en concepto de 

indemnización, deteriorando las relaciones comerciales entre ellas. Es por 

estas razones que es importante que es un pedido ya que comprende varios 

aspectos importantes. 

 

Como resultado a lo definido anteriormente, aparece la definición de que es 

un proceso de pedidos, son “Todas las tareas relativas a la recepción, 

aceptación, configuración, manipulación, consulta y archivado del pedido en 

cualquiera de sus etapas del ciclo de vida”. Así mismo (Stadtler, y otros, 2002) 

mencionan que en la gestión de los pedidos de los productos es de muy corto 

plazo, ayudando a facilitar él envió de la información a las diferentes áreas o 

módulos de distribución y producción en la empresa, para poder cumplir con 

todos los pedidos de manera correctamente y satisfactoriamente. 

 

Por otra parte el proceso de pedidos se agrupa en distintas tareas dando lugar 

a subprocesos. Como lo explica en la investigación realizada por (Staple 

yourself to an order” Harvard Business Review, 1992); “Se definen 10 

subprocesos para la gestión de pedidos que se deben realizan en todas las 

empresas.” Que son las siguientes: planificación, generación, estimación de 

costes y precios, recepción y entrada, selección y priorización, programación, 

cumplimentación, facturación, devoluciones y reclamaciones, servicio 

postventa. 
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Con relación a los diferentes autores e investigaciones anteriormente citados, 

se entiende que el proceso de pedidos o cotizaciones está dividido en 

subprocesos, en la cual se organizada y se planificada los pasos que se deben 

tener para cumplir con el correcto proceso de un pedido o cotización de un 

producto. Con relación a lo comprendido es donde aparece el término como 

es ¿Que es registro de pedido o cotización?  

 

1. Registro de Pedido o Cotización: 

Después hecha la validación definitiva de la propuesta de un pedido, consiste 

en registrar la propuesta en el documento oficial por la empresa para manejar 

este tipo de información. Normalmente, este formato estará plasmado por la 

interface en el sistema informático y en la base datos de pedidos de nuestra 

investigación, con lo que, la tarea de registro, consistirá en rellenar los campos 

oportunos para dar de alta la propuesta de pedido.  

 

De acuerdo a lo definido se puede realizarse este proceso en distintos casos, 

aunque suele ser útil realizarlas antes de consultar a las distintas áreas para 

complementar el pedido, sobre todo en situaciones de descentralización o 

separación de las dependencias en la empresa, facilitando la información 

como se puede observar en la siguiente Ilustración N°1. 
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Ilustración N°1. Proceso de Gestión de Pedidos y Sub Procesos Principales. 

 

Fuente: (Alarcón Valero, y otros, 2005). 
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Fuente: (Alarcón Valero, y otros, 2005). 

 
2. Indicadores de medición del proceso de pedidos. 

Que Según el autor (Maite, 2011) menciona en el “Proceso de pedidos existen 

indicadores de ventas que son los valores que miden el rendimiento o 

desempeño, estos constituye a conocer la evolución de una parte del negocio. 

En general son diversos y no son todos aplicables en todas las circunstancias 

así que conviene elegir el que mejor se adapte al tipo de negocio entre ellos 

son: ventas por empleado, ventas por establecimiento”.  
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Además en el libro de (Salgueiro, 2001) se hace mención que los indicadores 

se pueden medir según eficiencia y eficacia, dentro  de estas categorías 

podemos encontrar una serie de indicadores: 

 

 Eficiencia: Es la capacidad de poder realizar y cumplir los resultado de 

acuerdo a sus objetivos, en los cuales también se pueden definir en 

función a los clientes. 

- Las devoluciones. 

- Quejas. 

- Tiempos. 

- Satisfacción. 

- Reclamaciones. 

- Ventas, Etc. 

 

 Eficacia: Es la capacidad de poder producir los aspectos internos 

deseados para una determinada cosa, es decir que no se relacionan con 

aspectos de los clientes. 

- Número de Errores  

- Cumplimiento de lo presupuestado 

- Burocracia 

- Retrasos 

- Adelantos 

- Activos Valorados 

- Horas / Hombre utilizadas 

- Costes, Etc. 

  
3. Problemática del proceso de pedidos. 

En su interesante estudio sobre la gestión de pedidos los autores (Alarcón 

Valero, y otros, 2005) sostienen que “En el proceso de gestión de los pedidos 

no todas la tareas están siempre bien identificadas y coordinadas de forma 

correctamente”. Es decir, que en el proceso participan distintas funciones, 

recursos e incluso empresas, con objetivos individuales, produciendo 
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confusión y ambigüedad, dificultando el correcto funcionamiento del proceso 

produciendo diversas preguntas sin respuestas. 

 

Asimismo según el autor ( Bramham, y otros, 2004) menciona que “En el 

proceso de pedidos algunas tareas se pueden estandarizar, mejorando las 

actividades comerciales de la empresa y en la satisfacción del cliente”. Si bien 

es cierto que en la actualidad dicha estandarizaciones dar lugar, a una 

posterior automatización de sus procesos, sobre todo en contextos de 

fabricación de los productos para los clientes, así mismo ayuda a que las 

empresas sean mejor vistas en el sector empresarial. 

 

1.3.2. Vendedor. 

1. Clasificación del vendedor. 

Para el proceso de pedidos y cotizaciones es importante conocer como es 

poder clasificar a los vendedores en la cual es muy importante para el 

personal, pues en la investigación de (Thompson, 2006) señala los diversos 

tipo de vendedores que se pueden contactar para diferentes tipo de situación 

y el tipo de puesto que deben ocupar de acuerdo a sus capacidades 

personales y profesionales. 

 

De acuerdo a mencionado por el autor señala que existe una amplia variedad 

de vendedores, donde se clasificar según el tipo de cliente de acuerdo al 

servicio o actividad que realizan, como se puede observar a continuación 

según la investigación señalada anteriormente:  

 

1.1. Clasificación del cliente de acuerdo a sus servicios:  

Según esta clasificación de acuerdo al tipo de cliente se definen de la 

siguiente manera: 

 

 Vendedores de productores o fabricantes: su función es la atención 

de un tipo de cliente o mercado como en compañías industriales, 

distribuidores, mayoristas, expendedores, etc. 
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 Vendedores de mayoristas: se representan como intermediario o 

mayorista, en la cual contienen a distintos productos manufactureros 

para los clientes finales. 

 

 Vendedores de minoristas: se constituye en cualquier fuerza nacional 

de trabajo dedicado a "ocupaciones de ventas" de cualquier empresa; 

como en los supermercados, librerías, tiendas, etc. 

 
1.2. Clasificación según el tipo de actividad:  

 Vendedores internos o de mostrador, este tipo de vendedores se 

encuentran en oficinas o en establecimientos de ventas comerciales. 

 

 Vendedores externo o de campo, consiste en visitar a los clientes 

para solicitarles un pedido de sus productos. En la mayor parte de sus 

pedidos son a clientes fijos. 

 

 Vendedores Online o por Internet, utilizan los medios tecnológicos 

disponibles para ofrecer y vender sus productos como son: sitios web 

propios y/o de terceros, el correo electrónico, etc. 

 
2. Asignación de vendedores. 

Después de su clasificación de los vendedores, también es importante 

mencionar como es la asignación de los vendedores para el proceso de 

pedidos, que según el autor (Valdéz, 2009) se define de la siguiente manera, 

“Ya que para asignar a distintos clientes a los vendedores de una empresa se 

pueden utilizar los siguientes criterios: formación, experiencia y antigüedad en 

la empresa”. El vendedor debe disponer de un sistema de trabajo preciso, 

siendo capaz de elaborar un método práctico y sencillo de visita. Este proceso 

se inicia en la entrega de la documentación administrativa de la empresa y de 

las herramientas de documentación (lista de productos, lista de clientes, etc.). 

 

De acuerdo a lo definido por el autor, se comprende que la asignación de los 

vendedores de los clientes ayuda enormemente a que el proceso de pedidos 
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se pueda realizar de manera más práctico y eficiente de acuerdo a las visitas 

que pueda realizar, ya que cuenta con documentación apropiada por la 

empresa como son: catálogo de productos, lista de clientes, lista a pedidos, 

lista cotizaciones, Etc.  

 

Como ya se aclarado anteriormente por el autor nos da a comprender que la 

asignación de los clientes debe comprender de acuerdo a las características 

de sus clientes. Tradicionalmente, los vendedores enfrentan a todo tipo de 

clientes, por ejemplo; los clientes de un vendedor de computadoras podían 

ser tan dispares como las empresas de seguros. 

 

En relación con este último según el autor (Moreno, 2004), “Sostiene que la 

organización de la actividad de asignación se puede tomar los siguientes tipos 

de asignación”: 

 

 Asignación por productos: A la empresa le resulta muy útil establecer 

una clasificación de clientes en función del tipo de productos que vende.  

 

 Asignación por áreas geográficas: Mediante este criterio se establecen 

territorios de venta, es decir, se divide geográficamente.  

 

 Asignación por clientes: consiste en que cada vendedor tenga una 

cartera de clientes, en la cual su clasificación de la cartera de clientes se 

debe a diversos aspectos como son el volumen de compras que realizan, 

el sector donde pertenecen, su área geográfica, etc. 

 
3. Monitoreo de vendedores. 

Teniendo en cuenta lo antes mencionado, se genera la necesidad de tener un 

monitoreo de vendedores, que según en el artículo de la revista (Los Sistemas 

de Monitoreo Satelital, una propuesta logística integral para el manejo de la 

cadena de suministro en las Empresas del sector transporte., 2012), menciona 

que “Mediante los sistemas informáticos comerciales con monitoreo en GPS, 

se obtiene una mejor gestión logística de los procesos como es el transporte, 

distribución y monitoreo de los vendedores en la realización de un pedido”, 
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dando a reducir los costos y tiempos de entrega, con mayor eficiencia y 

seguridad y satisfaciendo al cliente.  

 

Al desarrollar tecnología de monitorea dentro del proceso de pedidos y 

cotizaciones, es importante, ya que brinda un gran beneficio a las empresas 

a poder tener un mejor manejo de las distribuciones de sus productos y  

administrar de las visitas de los vendedores, facilitando la toma de decisiones 

que pueda tomar, para poder satisfacer a los clientes reduciendo los costos y 

tiempo de entrega en sus envíos.  

 

El uso de herramientas tecnológicas de información en una cadena de 

suministro, los Sistemas de Posicionamiento Global (GPS) o Sistema de 

Geolocalización, proporcionan a las empresas la información de sus 

productos o servicios en tiempo real permitiendo además la disminución de 

sus costos de operación con la finalidad de ofrecerle al cliente un mejor 

servicio. 

 

Al determinar uno de los objetivos que tienen las empresas al momento de 

implementar el sistema de información de monitorio, es tener acceso a 

información confiable, precisa y oportuna, mejorando los procesos de la 

organización entre todas sus áreas. Esto es uno de los mayores beneficios 

obtenidos la integrar diversas áreas de la empresa para un mejor control sobre 

ellas. 

 

Con relación a lo definido anteriormente en el portal (Informatica Hoy, 2016) 

“Sistemas de Posicionamiento Global (GPS) o Sistema de Geolocalización,  

tiene tres componentes: el espacial, el de control y el de usuario”. Ver:   
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Ilustración N°2. 
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Ilustración N°2. Sistemas de Posicionamiento Global (GPS). 

 

Fuente: (Informatica Hoy, 2016). 

 

 Componente espacial: 

En el componente espacial está constituido por 24 satélites, distribuidos en 

6 planos. De manera puedan existir como mínimo 4 satélites visibles sobre 

cualquier punto de la superficie y altura. Este componente es fundamental 

para el sistema de posicionamiento global (GPS).  

 

 Componente de control: 

Está constituido por 5 estaciones de rastreo, este actualiza sus posiciones 

orbitales, calibra y sincroniza sus relojes. Previendo su trayectoria durante 

las 24 horas. La información se envía a cada satélite, informando al 

receptor local donde es posible encontrar el satélite.  

 

 Componente del usuario:  

Es el receptor GPS que recibe y convertir la señal en posición, velocidad y 

tiempo. Incluyendo elementos en el proceso, como las antenas y el 

software de procesamiento de la información.  
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1.3.3. Eficacia en el Proceso de Pedidos o Cotizaciones. 

Según el sitio web (WeblogLogística, 2016), en su artículo, menciona que la 

eficacia se puede definir como el grado de satisfacción que genera un servicio 

o un producto teniendo en cuenta las expectativas que se tienen de este. En 

pocas palabras, algo es eficaz cuando funciona, cuando lo conoces y te 

sorprende por cuánto te sirve. 

 

1. ¿Qué es Eficacia? 

En el portal de (Queaprendemoshoy.com, 2015), define que eficacia se refiere 

al grado en el que se cumplen o logran los objetivos fijados con anterioridad. 

Es decir, es eficaz si se concluyen las tareas previstas, independientemente 

del uso de recursos (económicos, tiempo, personas) que se empleen para 

concluirlas. 

 

De acuerdo a lo mencionado por los diferentes artículos, la eficacia es la 

capacidad de poder producir el efecto deseado o de ir bien para determinada 

cosa, así mismo la eficacia se puede cuantificar es decir, es eficaz o no es 

eficaz ya sea por diferente métodos que se puedan alcanzar. 

 

2. ¿Cómo mejorar la eficacia en el proceso de pedidos o cotizaciones? 

En las empresas es importante poder seleccionar el adecuado personal de 

trabajo, para poder alcanzar los objetivos o metas propuestas. Para poder 

alcanzar esas metas se puede utilizar diferentes sistemas o métodos entre 

ellas está el sistema Kanban que según en el artículo publicado por (OBS 

Business School, 2015), define lo siguiente:  

 

“Que el funcionamiento interno de una empresa depende de dos factores 

básicos: por un lado, el liderazgo de los jefes de sección, gerentes y altos 

directivos y su capacidad de influencia sobre el resto de trabajadores; por otro, 

la estructura de cada compañía y las estrategias que se pongan en marcha 

para el trabajo en equipo.” 
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Durante sus primeras experiencias, el sistema Kanban se dividió en el proceso 

de producción en varias fases. El resultado de cada fase era indispensable 

para seguir avanzando en el plan, lo que garantizaba la calidad del producto, 

en la cual existen algunas características como son las siguientes: 

 

 Búsqueda de calidad: al dividir el plan de empresa en fases, cada una de las 

cuales da lugar a la siguiente, la calidad del producto está garantizada. 

 

 Cambios constantes: Aquí, el método exige la aplicación del sentido común 

y la coherencia. No se trata de cambiar porque sí. La idea es trasformar algo 

que puede ser mejor de cara a las fases posteriores del proyecto. 

 

 Roles claros: Es partidario de una repartición clara de funciones desde el 

inicio del proyecto. 

 

 Liderazgo en varios niveles: no sólo el líder del proyecto debe abogar por la 

supervisión y el control de las tareas, sino también los directores de segundo 

y tercer grado. 

 

 Visualizar el flujo de tareas: El sistema recomienda hacer uso de un panel 

para definir las diferentes etapas de trabajo, los recursos, los actores que 

intervienen y las funciones de cada uno. En caso de que algo no encaje, hay 

que aplicar la máxima del segundo punto del sistema. 

 

 Terminar tareas: El sistema no es partidario de empezar una tarea y dejarla 

a medias. Cualquier cosa que se inicie debe acabarse, en lo posible, durante 

la misma jornada. 

 

1.3.4. Sistemas de Información. 

Según el autor (Pastor Collado, 2002), los sistema de información es un 

conjunto de procesos que, operan sobre una colección de datos estructurada 

según las necesidades de la empresa, recopilan, elaboran y distribuyendo la 
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información en las diversas áreas de la empresa. En otras palabras, un 

sistema de información se constituye de elementos orientados a la 

administración y organización de los datos e información de empresa, para su 

posterior para cubrir los objetivos empresariales.   

 

1. Plataformas Electrónicas. 

Cabe agregar también que las Plataformas Electrónicos se apoyan en los  

sistemas informáticos basados en el protocolo WWW, que incluyen 

herramientas adaptadas a las necesidades de las empresas e instituciones. 

Según él (Foro de Estudiantes de Tecnologías de la Información y 

Comunicación Aplicadas a la Educación de la Universidad Juárez Autónoma 

de Tabasco, 2007), “Estas herramientas son desde procesadores de textos 

que permiten publicar en una página, hasta programas que facilitan el correcto 

funcionamiento de sus actividades y funciones dentro de las empresas e 

instituciones”. 

 

2. Plataformas Móviles. 

No obstantes también se definen las plataformas móviles, donde han abierto 

nuevas líneas para el uso de aplicaciones informáticas en diversos 

dispositivos tales como teléfonos, iPhone, Smartphone y Tablet, que hasta 

hace poco estaban limitadas. 

 

De acuerdo al autor (Prieto, 2011), menciona que “Las plataformas móviles 

pueden acceder a múltiples recursos disponibles a través de Internet, como la 

utilización de diversas aplicaciones que se desarrollan aprovechando sus 

características tecnológicas: acceso a e-mail, navegación vía web, ingreso a 

redes sociales, consulta de documentos ofimáticos, etc.”. Estas plataformas 

móviles se dividen en los siguientes tipos: 
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 Teléfono Móvil. 

Es una tecnología de reducido tamaño, que dispone de una pantalla de 

visualización de los datos, una entrada táctil, y/o un teclado miniatura. 

Permitiendo el fácil uso brindando así el acceso a la información.  

 

 Teléfonos Inteligentes. 

Incluye las funciones de un teléfono móvil, ofreciendo una mayor posibilidad 

superior a las de los teléfonos móviles convencionales. Con la 

disponibilidad de instalar diversas aplicaciones, cámara de fotos, grabador 

de voz, navegación GPS, Wi-Fi y acceso móvil de banda ancha y utilizando 

sistemas operativos óptimos  para los teléfonos inteligentes. 

 

 Tablet.  

Es un computador móvil, superando a un teléfono móvil tradicional, que 

integra una pantalla táctil plana, como principal medio de intercomunicación 

con el usuario para poder acceder a distintas herramientas en ella. 

 

Siendo las cosas así, resulta claro que en esta investigación se utilizada 

plataformas web y móviles, con relación a la plataforma móvil se empleada la 

utilización de teléfonos inteligentes, ya que en la actualidad la mayor parte de 

las personas obtiene uno. Facilitando la implementación del sistema 

información comercial de pedidos y cotizaciones. 

 

1.3.5. Aplicación Web. 

En lo que concierne, al autor (Luján Mora, 2002), menciona que una “Las 

Aplicación Web se define como una aplicación en la que el usuario por medio 

de un navegador realiza peticiones a una aplicación remota a través de 

Internet  y que en la que recibe una respuesta por mismo navegador”. 

 

Y por lo contrario los autores (Caivano, y otros, 2009), en su libro mencionan 

que las aplicaciones web son populares debido a lo práctico del navegador 

web como cliente ligero, así como la facilidad de poder actualizar y mantener 

a miles de usuarios.  
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En conclusión, defino que las aplicaciones web, son una herramienta en la 

que el usuario utiliza, para solicitar una aplicación (Procesador de texto, hoja 

de cálculo, etc.), que está en un servidor web mediante un navegador ya sea 

por internet o a través de una intranet. 

 

1.3.6. Aplicaciones Móviles. 

De este modo según los autores (Fernandez Gutierrez, y otros, 2013) 

clasifican a las aplicaciones móviles en relación a su función de cómo se 

aborda su desarrollo, clasificándose en tres tipos:  

 

 Aplicaciones Nativas: son aplicaciones que se desarrollan íntegramente 

en un entorno específico para cada sistema operativo. 

  

 Aplicaciones Web: son aplicaciones que utilizan el lenguaje de HTML5 

para su desarrollo. 

 

 Aplicaciones Híbridas: son aplicaciones que integran a dos tipos de 

aplicaciones móviles como es el entorno de desarrollo  nativo y web. 

 

En cada una de ellas tiene sus aspectos importantes tanto positivos y 

negativos que influir a la hora de hacer una elección para su desarrollo.  

El punto fuente para las Aplicaciones Web, es su funcionamiento en todas 

las plataformas, mientras que las Aplicaciones Nativas requieren un 

desarrollo dedicado a cada uno de los sistemas operativos móviles y las 

Aplicaciones Híbridas necesitan tener al menos el “Contenedor Nativo” que 

aloje las partes en “Lenguaje Web”. Ver Ilustración N°3. 
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Ilustración N°3. Cuadro comparativo de las Aplicaciones Móviles. 

 

Fuente: (Fernandez Gutierrez, y otros, 2013). 

 

En la implementación en esta investigación se utilizada las aplicaciones 

hibridas ya que está orientado a plataformas web y móviles, facilitando el uso 

de ambas plataformas agilizando la accesibilidad de la información para 

cualquier circunstancia para los vendedores y clientes. 

 

Así mismo los autores (Núñez, y otros, 2013) hacen referencia a algunos tipos 

de aplicaciones diseñadas específicamente para la utilización para los 

teléfonos móviles, entre ellas tenemos lo siguiente: 

 

 Aplicaciones de realidad aumenta.  

En estas aplicaciones se permite la combinación de imágenes reales como 

virtuales, enfocándose al sector turístico para su utilización. 

 

 Aplicaciones de video llamadas. 

En las aplicaciones de video llamadas o videoconferencias ofrecen una 

buena calidad de audio y video sin costo alguno, siempre y cuando los 

usuarios puedan estar conectados a internet. 
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 Aplicaciones organizaciones.  

Son herramientas donde el usuario puede organizar la información en sus 

teléfonos inteligente como son: las agendas, correos electrónicos, archivos, 

aplicaciones, contactos, etc. 

 

 Aplicaciones de Entretenimiento. 

Estas aplicaciones son de innumerables cantidades donde están 

constituidos para el entretenimiento de los usuarios como son: los 

videojuegos, reproductores de música y video, editores de imágenes, etc. 

 

 Aplicaciones Empresariales.  

Estas aplicaciones empresariales son beneficiosas para los trabajadores 

fuera de la organización, permitiéndole diferentes actividades como pueden 

ser gestión de pedidos, gestión de facturación electrónica, encuestas de 

clientes, transacciones bancarias, compras en línea, etc. 

 

Otra tarea prioritaria para la investigación es cuál de los tipos de aplicaciones 

mencionados utilizada la investigación, es este caso se orientada en ser 

aplicación empresarial. En la cual está orientado a beneficiar al personal fuera 

de la organización.  

 

1.3.7. Sistemas Operativos para Aplicaciones Móviles. 

De acuerdo con el autor (Montes, 2015), menciona lo siguiente: “Un sistema 

operativo móvil controla a un dispositivo móvil como en las computadoras 

donde son controlados por sistemas operativos como Windows, Linux o Mac 

entre otros. Sin embargo, estos sistemas móviles son mucho más simples y 

están orientados a la conectividad inalámbrica, a los formatos multimedia y la 

introducción de información en ellos”.   

 

Tal como se ha visto, donde resalta la sorpresa en ser el líder de los sistemas 

operativos móviles es Android al reemplazar al iOS en el primer lugar. Android 

aumento a un 47% en la actualidad mientras que iOS pasa de hace a un 

42.59%, donde el autor (Montes, 2015) lo representa en la Ilustración N°4. 
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Donde se muestran diferentes SO como son: Android, iOS, Java ME, 

Symbian, Windows Phone, BlackBerry, etc. 

 

Ilustración N°4. Sistemas operativos para dispositivos móviles. 

 

Fuente: (Montes, 2015). 

 

Como ya se sabe Android abarca el primer lugar en sistemas operativos 

móviles, donde está desarrollado bajo el núcleo Linux. Donde se diseñó para 

poder ser utilizado para dispositivos móviles como son: teléfonos inteligentes, 

tablets o tabléfonos, como también para relojes inteligentes, televisores y 

automóviles su arquitectura del Sistema Operativo se puede Ver Ilustración 

N°5.  

 

Inicialmente fue desarrollado por la empresa Android Inc., donde Google 

respaldó económicamente y más tarde fue comprada. Presentándose en 2007 

junto la fundación del Open Handset Alliance para poder avanzar en los 

estándares abiertos de los mismos dispositivos móviles. (Wikipedia.org, 

2016). 
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Ilustración N°5. Arquitectura del Sistema Android. 

 

Fuente: (Wikipedia.org, 2016). 

1.3.8. Sistemas Web – Móvil. 

De acuerdo a las teorías que se están mencionando para esta investigación 

los Sistemas Web - Móvil están liderando el mercado en la toma de 

decisiones, evitando documentos engorrosos que dificultan la rapidez de 

análisis, y permitiéndole competir en un mercado global.  

 

Así mismo en cuanto al entorno de los Sistemas Web- Móviles en el artículo 

publicado por (Rodríguez, 2011) menciona que n las aplicaciones nativas 

ofrecen diversas funcionalidades para su uso, que son imposibles de conseguí 

con las aplicaciones web en la cual son las siguientes: 

 

 Uso de interfaces nativas desde los propios SDK. 

Estos componentes facilitan la creación de las aplicaciones desde cero, ya 

que contiene la mayor parte de los elementos ya desarrollados, para 

posteriormente ser integrados en las aplicaciones. 
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 El uso de bases de datos locales. 

En las aplicaciones nativos el almacenamiento local de los datos es más 

avanzado que en las aplicaciones web, por lo que las aplicaciones podrán 

hacer uso de ellas para sus funcionalidades en solicitar la información. 

 

 La Geolocalización. 

La Geolocalización a través de las aplicaciones web, no alcanzan la misma 

experiencia que en una aplicación móvil. Donde los usuarios pueden 

interactuar con el mapa o con las funcionalidades asociadas a la 

localización. 

 

1.3.9. Lenguajes de Desarrollo Web. 

A continuación se hacen menciones algunas definiciones de los lenguajes de 

Desarrollo Web que son los siguientes: 

 

 HTML (HyperTextMarkupLanguage). 

El autor (valdez , 2013), define que HTML, es el lenguaje utilizado en 

Internet para definir las páginas. Los ficheros de texto de HTML son 

puramente ASCII, que pueden ser escritos con cualquier editor básico y 

complicados asegurarse que en el fichero sean guardados en disco como 

"Textonly". Así mismo también se pueden ingresar marcas o caracteres de 

control llamadas TAGs, que son interpretadas en el navegador. Es decir 

que cuando u archivo con extensión *.htm o *.html comienza el navegador 

a interpreta estas TAGs dándole formato de acuerdo a ellas.  

 

En conclusión se puede decir que HTML es un lenguaje sencillo y eficiente. 

Donde es muy accesible sus ficheros, ocupan poco espacio en disco; por 

es fácil de interpretar y de enviar a través de la red. 

 

 Java Script. 

Según el autor (valdez , 2013), lo conceptualiza como lenguaje de 

programación que permite elaborar script de eventos, clases y acciones 
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para el desarrollo de aplicaciones por Internet. JavaScript permite que los 

nuevos elementos sean más dinámicos, donde los usuarios no leerán 

únicamente las páginas sino que además las páginas ahora adquieren un 

carácter interactivo para el usuario. 

 

Permitiendo que las aplicaciones sean más interactivas: como elementos 

de botones, cuadros de texto, un editor de texto, un juego, o cualquier otra 

cosa que pueda imaginarse. Del mismo modo el autor (Flanagan, 2007), 

añade que es uno de los lenguaje más interpretado y utilizado por los 

programadores de páginas web, con una sintaxis muy similar al lenguaje 

java y al lenguaje C  

 

 SQL. 

En la investigación de los autores (Quintana, y otros, 2008) lo definen como 

un lenguaje de programación diseñado específicamente para el acceso a 

bases de datos relacionales. Como la mayor parte de los sistemas actuales 

son de este tipo, el lenguaje SQL es el más usado para el desarrollo de 

sistemas de información, facilitando el acceso a la información mediante su 

plataforma de gestión de datos que utiliza. 

 

1.3.10. Herramientas Tecnológicas. 

Entre las herramientas tecnológicas mencionamos las siguientes: 

 

 Google Chart API. 

En el portal de (Google, 2013), lo define que es una herramienta que nos 

permite crear distintos tipos de gráficos con datos que nosotros desean 

mostrar mediante esta herramienta tecnológica. Este servicio tiene un 

número máximo de petición por sitio y día, permitiéndonos poder capturar 

la información  mediante una imagen y guardarle en caché  para evitar 

hacer la consulta a Google por la información. 

 

En esta herramienta existen dos tipos de gráficos de barras horizontales y 

verticales. Estableciendo en los gráficos varios conjuntos de datos, para los 



 

47 

cuales se tendrán que especificar por colores de acuerdo a la posición de 

en la gráfica. Para poder tener una idea de cómo es la herramienta se 

puede ver en la siguiente Ilustración N°6: . 

 

Ilustración N°6: Ejemplo de Barras en Google Chart. 

 

Fuente: (Google, 2013). 

 

Esta herramienta se utilizada en la investigación ayudando a visualizar la 

información de forma interactiva los reportes del sistema de pedidos y 

cotizaciones de la empresa Sol Farma SAC. 

 

 MySQLWorkbench. 

Es una herramienta visual de base de datos unificada para arquitectos, 

desarrolladores y administradores de bases. De acuerdo al portal de 

(Mysql, 2013) la herramienta de MySQLWorkbench ofrece modelado de 

datos, desarrollo de SQL y herramientas completas de administración de 

servidor de administración de configuración de usuario, copia de seguridad 

y mucho más. MySQLWorkbench está disponible en Windows, Linux y Mac 

OS X.  
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Esta herramienta es utilizada para poder modelar la base de datos del 

sistema de pedidos y cotizaciones de la empresa Sol Farma SAC. En la 

cual ayuda a tener mejor administración de los procesos que se van a 

automatizar mediante el sistema. 

 

 Google Maps. 

Según (Google, 2013), menciona dispone de una amplia matriz de API, 

ofreciéndole al usuario insertar información en su propio sitio web y en sus 

propias aplicaciones, así como superponer sus propios datos sobre ellas. 

Google Maps JavaScript API permite insertar Google Maps en tus páginas 

web. Está diseñada para proporcionar una mayor velocidad en aplicaciones 

móviles que en aplicaciones de escritorio tradicionales mediante le 

navegador.  

 

Esta API nos ofrece utilidades para poder manipular sus mapas y poder 

añadir contenido al mapa mediante diversos servicios, permitiéndote crear 

sólidas aplicaciones de mapas para los sistemas. 

 

1.3.11. Metodología de Desarrollo. 

La metodología de desarrollo es un lenguaje de modelamiento y de 

procesos. Permitiendo modelar de manera gráfica (incluye diferentes tipos 

de diagramas) los diversos procesos que utiliza el objeto de estudio, el 

proceso define quien debe hacer qué, cuándo y cómo alcanzar un objetivo. 

 

1. Metodología ICONIX. 

Según el autor (W.Ambler, 2002), define que es un proceso simplificado en 

comparación con otros procesos más tradicionales, que unifica un conjunto 

de métodos de orientación a objetos con el objetivo de abarcar todo el ciclo 

de vida de un proyecto. Está entre la complejidad del RUP (Rational Unified 

Processes) y la simplicidad de XP (Extreme Programming).  
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De acuerdo a lo que ha definido el autor también hace mención a algunas 

características que son las siguientes: 

 

2. Características de ICONIX. 

Entre las características de la metodología ICONIX encontramos lo 

siguiente, ayudándonos a comprender más fácilmente su implementación: 

 

 Iterativo e Incremental. 

Las iteraciones ocurren entre el desarrollo del modelo del dominio y la 

identificación de los casos de uso. Es decir el modelo estático es 

incrementalmente refinado por los modelos dinámicos. 

 

 Trazabilidad. 

Cada requisito esta referenciado. Definiéndose como la capacidad de seguir 

una relación entre los diferentes “artefactos de software”. 

 

 Dinámica del UML 

La metodología ofrece un uso “dinámico” del UML por que utiliza algunos 

diagramas, sin exigir la utilización de todos, como en el caso de RUP. 

 

En su artículo de (W.Ambler, 2002) la Metodología ICONIX se divide en dos 

flujos de trabajo que son: 

 

 Con dinámica es el comportamiento que tendrá el sistema esto se refleja 

en los prototipo de interfaz del usuario, casos de uso, diagrama de 

robustez, diagrama de secuencia. 

 

 Con estático la estructura que tendrá el sistema esto se refleja en el 

modelo del dominio y hasta convertirse en el diagrama de clases del 

sistema como se puede observar en la siguiente Ilustración N°7: .  
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Ilustración N°7: Flujos de Trabajo de la Metodología ICONIX. 

 

Fuente: (W.Ambler, 2002). 

A continuación se detallan las cuatro fases que componen este proceso: 

 

3. Fases de la Metodología ICONIX. 

3.1. Fase I: Requerimientos. 

 Obtener requerimientos funcionales:  

Consiste en definir lo que debe de hacer el sistema informático según las 

necesidades de los usuarios de negocio. 

 

 Realizar el Modelo del dominio:  

Consiste en definir y entender, las entidades de negocio y como estas se 

relacionan. Ayudándonos a conocer el problema y evitar ambigüedad en 

lo posible. Diagrama a utilizar: Diagrama de clases. 

 

 Elaborar los Requerimientos:  

Consiste en describir como los usuarios interactuarán en el sistema. 

Elaborando los casos de uso acoplándose a los requerimientos 

funcionales y al modelo del dominio. Se recomienda también hacer un 

prototipo de la interfaz de usuario. Diagrama a utilizar: Diagrama de casos 

de uso y sus respectivos escenarios. 
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Para poder observar mejor la dinámica que tiene esta fase se puede ver en 

la Ilustración N°8. 

 
Ilustración N°8: Fase I – Requerimientos 

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007). 

3.2. Fase II: Análisis y diseño preliminar. 

 Realizar Análisis de robustez:  

Consiste en elaborar un diagrama identificando los pasos en un caso de 

uso y entidades, las acciones y las interfaces e ir depurando los casos de 

uso a medida de que se avancen. Diagrama a utilizar: Diagrama de 

colaboración / comunicación. 

 

 Actualizar el modelo del dominio:  

Se identificaran nuevas entidades, se corregirán o eliminaran algunas 

entidades y se identificaran atributos que tienen estas entidades. 

Diagrama  a utilizar: Diagrama de clases. 

 

 Depurar los casos de uso:  

Reescribir los casos de uso que se elaboraron en la fase de 

requerimientos. 
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Para poder observar mejor la dinámica que tiene esta fase se puede ver en 

la Ilustración N°9: . 

Ilustración N°9: Fase II – Análisis y Diseño Preliminar 

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007). 

3.3. Fase III: Diseño Detallado. 

 Elaborar diagramas de secuencia:  

Se elaborar un diagrama de secuencia por cada caso de uso para mostrar 

en detalle su implementación. El objetivo es asignar las funciones 

respectivas a cada clase. Diagrama a utilizar: Diagrama de secuencia. 

 

 Actualizar el modelo del dominio:  

Consiste en actualizar el modelo del dominio, depurándolo y agregando 

las funciones a cada clase. Donde se obtiene el modelo estático que del 

sistema mediante el diagrama de clases. Diagrama a utilizar: Diagrama 

de clases. 

 

 Depurar el modelo estático:  

Consiste en afinar el diagrama de clases del sistema. 
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Para poder observar mejor la dinámica que tiene esta fase se puede ver 

en la Ilustración N°10. 

Ilustración N°10: Fase III – Diseño Detallado 

 
Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007) 

 

3.4. Fase IV: Implementación. 

 Codificación y pruebas:  

Se realiza la escritura del código del sistema y las pruebas del mismo. 

 

 Integración y escenario de pruebas:  

Realizar estas pruebas en base a los escenarios descritos en los casos 

de uso. 

 

 Revisión de codificación:  

Realizar una revisión del código fuente del sistema.  

 
Para poder observar mejor la dinámica que tiene esta fase se puede ver en 

la Ilustración N°11, así mismo también se demuestra cual es el conjunto  de 

todos los diagramas que se emplean en la metodología ICONIX como se 

puede visualizar en la Ilustración N°12. 
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Ilustración N°11: Fase IV – Implementación. 

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007) 

 

Ilustración N°12: Diagramas de ICONIX. 

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007) 
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1.3.12. Lenguaje de Modelamiento Unificado - UML. 

Según en el artículo del autor (Hernández Orallo, 2002), define lo siguiente; 

que UML es ante todo un lenguaje. Este lenguaje nos indica cómo crear y 

leer los modelos, pero no dice cómo crearlos. Esto último es el objetivo de 

las metodologías de desarrollo. Los objetivos de UML son muchos, pero se 

pueden sintetizar sus funciones: 

 

 Visualizar: se expresar de una forma gráfica un sistema de forma se 

puede entender por otra persona. 

 

 Especificar: permite especificar las características de debe tener un 

sistema antes de su elaboración. 

 

 Construir: de acuerdo a los modelos se pueden construir los sistemas 

diseñados a medida. 

 

 Documentar: Los gráficos sirven como documentación del sistema 

desarrollado en la que puede servir para su futura reutilización o mejora 

del sistema. 

 
El lenguaje UML es los suficientemente expresivos como para modelar 

sistemas que no son informáticos, como flujos de trabajo, diseño de la 

estructura de una organización y por supuesto, en el diseño de hardware. 

Este lenguaje está compuesto por tres clases de bloques de construcción: 

que son elementos, relaciones y diagramas.  

 

1.3.13. Diagramas UML. 

 Diagrama de Caso de Uso: Muestra a los actores, los casos de uso y sus 

relaciones de las situaciones que se producen en la utilización del sistema a 

desarrollar. 
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 Diagrama de Clases: representan un conjunto de elementos del modelo 

estáticos, como las clases y los tipos, sus contenidos y las relaciones que se 

establecen entre ellos. 

 

 Diagrama de Objetos: Muestra un conjunto de objetos y sus relaciones. 

 

 Diagrama de Secuencia: muestran el intercambio de mensajes en un 

momento dado. Estos diagramas tienen énfasis en tener un orden y en el 

momento en que se envían los mensajes a los objetos. 

 

 Diagrama de Colaboración: Esta es más o menos la misma información 

que la mostrada por los diagramas de secuencia, pero destacando la forma 

en que las operaciones se producen en el tiempo, mientras que los 

diagramas de colaboración fijan el interés en las relaciones entre los objetos 

y su topología. 

 

 Diagrama de Estado: Muestran los diferentes estados de un objeto durante 

su vida, y los estímulos que provocan los cambios de estado en un objeto. 

Que pueden estar en un conjunto de estados finitos y que pueden cambiar 

su estado a través de un estímulo.  

 

 Diagrama de Actividades: Los diagramas de actividad describen la 

secuencia de las actividades en un sistema. 

 

 Diagrama de Componentes: Muestra  la dependencia entre los distintos 

componentes de software, incluyendo componentes de código fuente, 

binario y ejecutable. Un componente es un fragmento de código software 

que se utiliza para mostrar dependencias en tiempo de compilación. 

 

1.4. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA. 

¿De qué manera la implementación del sistema web - móvil de información 

comercial permite mejorar la eficacia del proceso de pedidos y cotizaciones 

en la Empresa Droguería Sol Farma S.A.C?  
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1.5. JUSTIFICACIÓN DEL ESTUDIO. 

Las justificaciones para este estudio de investigación son las siguientes: 

 

 Justificación Operativa. 

Con la automatización del proceso de pedidos y cotizaciones mejorará el 

proceso de ventas de la empresa Droguería Sol Farma S.A.C. Permitirá a 

los vendedores realizar el registro de pedidos  y cotizaciones utilizando 

información en tiempo real; también evitará la necesidad de regresar a la 

empresa a volcar los datos como lo hacían con el método manual de 

registro de pedidos y cotizaciones. Permitirá a los administradores asignar 

cartera de clientes a los vendedores, monitorizar a los vendedores, 

obtener reportes en tiempo real de los pedidos y cotizaciones. 

 

 Justificación Tecnológica. 

Gracias al avance de la tecnología podemos hacer la solución interesante 

utilizando tecnología GPS para el monitoreo, la APP de CHART de Google 

para los reportes gráficos. Así como herramientas de desarrollo gratuitas 

PHP, MySql y Android. 

 

 Justificación Académica. 

Cabe mencionar que el  desarrollo del presente proyecto permitirá al 

estudiante utilizar todos sus conocimientos adquiridos en toda su carrera 

y cubrir el requisito para obtener el título profesional de Ingeniero de 

Sistemas. 

 

 Justificación Económica. 

Gracias a la investigación este, permitida a la empresa Droguería Sol 

Farma S.A.C. intercomunicarse entre los administradores de ventas con 

los vendedores minimizando los costos de llamadas telefónicas, pasajes, 

material de escritorio, etc. Generando así ingresos de ahorro para la 

empresa mediante el uso del Sistema Web – Móvil de Información 

Comercial. 
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1.6. HIPÓTESIS. 

"La implementación de un sistema web - móvil de información comercial 

mejora significativamente la eficacia del proceso de pedidos y cotizaciones en 

la empresa Droguería Sol Farma S.A.C.". 

 

1.7. OBJETIVOS. 

1.7.1. Objetivo General. 

“Mejorar la eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciones de la empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C., mediante la implementación de un sistema web 

– móvil de información comercial". 

 

1.7.2. Objetivos Específicos. 

 Reducir el tiempo en la elaboración del registro y atención de pedidos. 

 Reducir el tiempo en la elaboración del registro y atención de cotizaciones. 

 Reducir el número de errores en los trámites de registro de pedidos y 

cotizaciones. 

 Incrementar el nivel de satisfacción de los vendedores.



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Método. 
“Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la eficacia 

en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa Droguería Sol Farma 

S.A.C.”

CAPITULO II 



 

 

II. MÉTODO. 

2.1 METODOLOGÍA DE DESARROLLO. 

En la presente investigación la metodología utilizada es experimental ya que 

existe la relación causa y efecto entre la variable dependiente (Eficacia del 

proceso de registro  de pedidos y cotizaciones en la empresa Droguería Sol 

Farma S.A.C.) y la variable independiente (Sistema Web – Móvil de 

Información comercial). Así mismo la metodología a utilizar es la Iconix. 

 

En la metodología de desarrollo que utilizada la metodología ICONIX la cual 

fue elegida por las siguientes razones: 

 

 En comparación con otros procesos más tradicionales la metodología ICONIX 

es un proceso simplificado, que unifica un conjunto de métodos de orientación 

a objetos, con el objetivo de abarcar todo el ciclo de vida de un proyecto. 

 

 Está entre la complejidad del RUP (Rational Unified Process) y la simplicidad 

de XP (Extreme Programming). Algunas de las características de la 

metodología es que es iterativo e Incremental, usa a UML (Sub Conjunto de 

UML) con lenguaje de modelación. 

 

 El subconjunto de UML que Iconix considera y que son los necesarios para el 

desarrollo de proyectos con esta metodología son: Diagramas de clases, de 

casos de uso, de secuencia y  de Robusticidad. 

 

 Cuenta con 4 fases que son: Requerimiento, Análisis y Diseño preliminar, 

Diseño detallado y de Implementación, donde presenta claramente las 

actividades de cada fase y exhibe una secuencia de pasos que deben ser 

seguidos.  



 

 

2.2 DISEÑO DE INVESTIGACIÓN. 

2.2.1 Tipo de Estudio. 
 

Según el tipo de estudio de la investigación que persigue es: Aplicada, 

porque está orientada a analizar el impacto ocasionado por la variable 

independiente sobre la variable dependiente. Y Explicativa, porque la 

investigación se concentra en explicar la razón porque ocurre un cierto 

fenómeno y sobre qué condiciones se realiza.    

 

2.2.2 Diseño. 

Para la contratación de la hipótesis se utilizará el diseño Pre-Experimental 

realizado con el método de sucesión o en línea, llamado también Pre-Prueba 

–  Post-Prueba, con un solo grupo, el que consiste en: 

 Realizar una medición anticipada de la variable dependiente. (Pre-

Prueba).  

 La aplicación de la variable independiente a los sujetos del grupo. 

 Realizar una medición nueva de la variable dependiente en los sujetos 

(Post-Prueba). 

 

 

 

 

 

Dónde: 

O1: Proceso de pedidos y cotización de la empresa Droguería Sol Farma 

S.A.C. antes de la aplicación del sistema de información comercial. 

X: Es la aplicación del sistema web – móvil de información comercial en el 

proceso de pedidos y cotización de la empresa Droguería Sol Farma S.A.C. 

O2: Proceso de pedidos y cotización de la empresa Droguería Sol Farma 

S.A.C. después de la aplicación del sistema de información comercial. 

 

Al Finalizar se establecen las diferencias entre O1 y O2 para determinar si se 

llega a la conclusión si hay o no mejora en la eficacia del proceso de pedidos 

y cotización de la empresa Droguería Sol Farma S.A.C. 

 

O1 X O2



 

 

2.3 VARIABLES, OPERACIONALIZACIÓN. 

2.3.1 Operacionalización de las Variables. 

Tabla N°2.1: Operacionalización de las Variables. 

VARIABLE 
DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 
DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIONES INDICADORES 

ESCALA DE 
MEDICIÓN. 

Eficacia del proceso 
de pedidos y 

cotizaciones en la 
empresa Droguería 
Sol Farma S.A.C. 

Se debe analizar el 
proceso de la empresa con 
la finalidad de optimizarlo 
no sólo de la perspectiva 
de comercialización, sino 
también tecnológica. Es 
decir, proporcionar un 

sistema que automatice 
los procesos; permitiendo  
incrementar la satisfacción 

y productividad de 
vendedores, y reducir 
tiempo en el registro. 

Permitirá que el proceso 
de pedido y cotización 

sea mejor, realizando un 
mejor manejo en la 
administración de la 

información, reduciendo 
los tiempos, en el registro  
de la información de los 

pedidos y cotización y en 
la elaboración de reporte, 

Así mismo se lograra 
incrementar el nivel de la 
satisfacción del personal. 

 Tiempo en la elaboración 
del registro y atención de 
pedidos. 

 Tiempo promedio en la 
elaboración del registro y 
atención de pedidos. 

Cronometro 

 Tiempo en la elaboración 
del registro y atención de 
cotizaciones. 

 Tiempo promedio en la 
elaboración del registro y 
atención de cotizaciones. 

Cronometro 

 Número de errores en los 
trámites de registro de 
pedidos y cotizaciones. 

 Número promedio de 
errores de trámites de 
registro de pedidos y 
cotizaciones. 

Ficha de 
Observación 

 Nivel de satisfacción de los 
vendedores. 

 Nivel de satisfacción de 
los vendedores. 

Encuesta 

Sistema Web – 
Móvil de 

Información 
comercial. 

Analizar, diseñar e 
implementar  una solución 
tecnológica integrada que 

soporte el proceso de 
pedidos y cotizaciones de 
la empresa Droguería Sol 
Farma SAC. Tomando en 
cuenta las necesidades 

específicas de estos 
procesos con la finalidad 

de automatizarlo y 
mejorarlo. 

Es una herramienta que 
permitida mejorar el 

proceso de una manera 
sistematizada, llevando 
una mejor organización 

de la información. 

 

 Confiabilidad. 

 

 Navegabilidad. 

 Disponibilidad. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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2.3.2 Variables. 

 Variable Dependiente. 

Eficacia del proceso de pedidos y cotizaciones en la empresa Droguería Sol 

Farma S.A.C. 

 Variable Independiente 

Sistema Web – Móvil de Información comercial. 

 

2.3.3 Indicadores. 

Tabla N°2.2: Tabla de Indicadores. 

(i1) 
 Tiempo promedio en la elaboración del registro y 

atención de pedidos. 

(i2) 
 Tiempo promedio en la elaboración del registro y 

atención de cotizaciones. 

(i3) 
 Número promedio de errores de trámites de registro de 

pedidos y cotizaciones. 

(i4)  Nivel de satisfacción de los vendedores. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

N° DESCRIPCIÓN OBJETIVO TÉCNICA MODO DE CALCULO 

(I1) 

Este indicador 
determina el 

tiempo promedio 
en  la elaboración 

del registro y 
atención de 

pedidos. 

Reducir el tiempo 
en la elaboración 

del registro y 
atención de 

pedidos. 

Medición del 
Tiempo 

TPRP =
∑ 𝑇𝑅𝑃𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
 

TPRP: Tiempo Promedio en la elaboración del 
registro y atención de pedidos. 
TRP: Tiempo en la elaboración del registro y 
atención de pedidos. 
n: cantidad de pedidos. 

(I2) 

Este indicador 
determina el 

tiempo promedio 
en  la elaboración 

del registro y 
atención de 

cotizaciones. 

Reducir el tiempo 
en la elaboración 

del registro y 
atención de  

cotizaciones. 

Medición del 
Tiempo  

TPRC =
∑ 𝑇𝑅𝐶𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
 

TPRC: Tiempo Promedio en la elaboración del 
registro y atención de cotizaciones. 
TRC: Tiempo en la elaboración del registro y 
atención de cotizaciones. 
n: cantidad de cotizaciones. 

(I3) 

Este indicador 
determina el 

número promedio 
de errores de 

trámites de registro 
de pedidos y 
cotizaciones. 

Reducir el número 
de errores de 

trámites de registro 
de pedidos y 
cotizaciones. 

Ficha de 
Observación 

NPEPC =
∑ 𝑁𝐸𝑃𝐶𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
 

NPEPC: Número promedio de errores tramite 
de la información de  pedidos y cotizaciones 
NEPC: Numero de errores de la información 
pedidos y cotizaciones. 
n: cantidad total de pedidos y cotizaciones. 
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Tabla N°2.3: Tabla de Indicadores. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

2.4 POBLACIÓN Y MUESTRA. 

2.3.1. Población. 

La población en estudio está constituida por el personal de las oficinas de 

gerencia y administración, oficina de administradores de venta y los 

vendedores; el cual  se detalla a continuación: 

Tabla N°2.4: Población en Estudio. 

POBLACIÓN CANTIDAD 

Oficina Gerencia y Administración. 2 

Oficina de Administradores de 

Venta. 
2 

Vendedores. 15 

TOTAL 19 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

2.3.2. Muestra. 

La fórmula de la muestra es la siguiente: 
 
 
 
 
 
Dónde: 

n = Tamaño de muestra. 

N = Tamaño de la población. 

Z = Nivel de confianza 95% Z= 1.96 

P = Probabilidad de éxito 50% P = 0.5 

Q = Probabilidad de fracaso 50% Q= 0.5 

(I4) 

Este indicador 
determina el nivel 
de satisfacción de 

los vendedores 
con respecto al 
uso del sistema. 

Incrementar nivel 
de satisfacción de 
los vendedores. 

Encuesta 

NPSV =
∑ 𝑁𝑆𝑉𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
 

NPSV: Nivel promedio de satisfacción de los 
vendedores. 
NSV: Nivel de satisfacción de los vendedores. 
n: cantidad de preguntas. 

𝑛 =  
𝑁. 𝑍2. 𝑃. 𝑄

𝐸2𝑵 +  𝑍2𝑃𝑄
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E = Error 5% E = 0.05  

 Aplicando el Ajuste a la Muestra.  

  
  
 
 
 

Dónde: 

n: Muestra  

n1: Tamaño de la muestra sin ajustar  

N: población 

 

La muestra es no probabilística, pues se trabajará directamente con toda la 

población en la cual se considera una muestra censal pues se seleccionó 

el 100% de la población, por ser solo la parte donde el investigador tiene 

autorización para desarrollar su proyecto. 

Tabla N°2.5: Muestra en Estudio. 

POBLACIÓN CANTIDAD 

Oficina Gerencia y Administración. 2 

Oficina de Administradores de 

Venta. 
2 

Vendedores. 15 

TOTAL 19 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

  

𝑛 =
𝑛1

1 +
𝑛1

𝑁
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2.3.3. Muestra Por Indicador. 

Tabla N°2.6: Muestra Indicador N°01. 

INDICADOR N° 01 ESCALA DE MEDIDA 

Indicador N°1:   

Cronometro Tiempo promedio en la elaboración del registro y 
atención de pedidos. 

Para este indicador se tendrá que utilizar el número total de registros de pedidos 
al mes, ya que se obtendrá el tiempo promedio en la elaboración de dicho 
registró. 

𝐍 = 𝟓 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐨𝐬 𝐝𝐢𝐚𝐫𝐢𝐨𝐬 ∗  𝟔 𝐝𝐢𝐚𝐬 ∗  𝟒 𝐬𝐞𝐦𝐚𝐦𝐚𝐬 =  𝟏𝟐𝟎 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐫𝐨𝐬 𝐚𝐥 𝐦𝐞𝐬 

Aplicando cálculo de la muestra: 
 

𝒏 =  
𝟏𝟐𝟎 ∗ 𝟏. 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎. 𝟓 ∗ 𝟎. 𝟓

𝟎. 𝟎𝟓𝟐 ∗ 𝟏𝟐𝟎 +  𝟏. 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎. 𝟓 ∗ 𝟎. 𝟓
 

 

𝒏𝟏 =  𝟗𝟏 
 
Aplicando el ajuste de la muestra: 
 

𝒏 =
𝟗𝟏

𝟏 +
𝟗𝟏

𝟏𝟐𝟎

 

 

𝒏 =  𝟓𝟐 𝑷𝒆𝒅𝒊𝒅𝒐𝒔 
 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

Tabla N°2.7: Muestra Indicador N°02. 

INDICADOR N° 02 ESCALA DE MEDIDA 

Indicador N°2:   

Cronometro Tiempo promedio en la elaboración del registro y 
atención de cotizaciones. 

Para este indicador se tendrá que utilizar el número total de registros de 
cotizaciones al mes, ya que se obtendrá el tiempo promedio en la elaboración de 
dicho registró. 

𝐍 = 𝟑 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐨𝐬 𝐝𝐢𝐚𝐫𝐢𝐨𝐬 ∗  𝟔 𝐝𝐢𝐚𝐬 ∗  𝟒 𝐬𝐞𝐦𝐚𝐦𝐚𝐬 =  𝟕𝟐 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐫𝐨𝐬 𝐚𝐥 𝐦𝐞𝐬 
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Aplicando cálculo de la muestra: 
 

𝒏 =  
𝟕𝟐 ∗ 𝟏. 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎. 𝟓 ∗ 𝟎. 𝟓

𝟎. 𝟎𝟓𝟐 ∗ 𝟕𝟐 + 𝟏. 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎. 𝟓 ∗ 𝟎. 𝟓
 

 

𝒏𝟏 =  𝟔𝟏 
 
Aplicando el ajuste de la muestra: 

𝒏 =
𝟔𝟏

𝟏 +
𝟔𝟏
𝟕𝟐

 

 

𝒏 =  𝟑𝟑 𝑪𝒐𝒕𝒊𝒛𝒂𝒄𝒊𝒐𝒏𝒆𝒔 
 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

Tabla N°2.8: Muestra Indicador N°03. 

INDICADOR N° 03 ESCALA DE MEDIDA 

Indicador N°3:   

Ficha de Observación. Número promedio de errores de trámites de 
registro de pedidos y cotizaciones. 

Para este indicador se tendrá que utilizar el número total de registros de 
cotizaciones y pedidos al mes, ya que se obtendrá el Nivel promedio de errores 
de trámite de dichos registros. 

𝐍 = 𝟓 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐨𝐬 𝐝𝐢𝐚𝐫𝐢𝐨𝐬 ∗  𝟔 𝐝𝐢𝐚𝐬 ∗  𝟒 𝐬𝐞𝐦𝐚𝐦𝐚𝐬 =  𝟏𝟐𝟎 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐫𝐨𝐬 𝐚𝐥 𝐦𝐞𝐬 

𝐍 = 𝟑 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐨𝐬 𝐝𝐢𝐚𝐫𝐢𝐨𝐬 ∗  𝟔 𝐝𝐢𝐚𝐬 ∗  𝟒 𝐬𝐞𝐦𝐚𝐦𝐚𝐬 =  𝟕𝟐 𝐫𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐫𝐨𝐬 𝐚𝐥 𝐦𝐞𝐬 

𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥: 𝟏𝟗𝟐 𝐑𝐞𝐠𝐢𝐬𝐭𝐫𝐨𝐬. 

Aplicando cálculo de la muestra: 
 

𝒏 =  
𝟏𝟗𝟐 ∗ 𝟏. 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎. 𝟓 ∗ 𝟎. 𝟓

𝟎. 𝟎𝟓𝟐 ∗ 𝟏𝟗𝟐 +  𝟏. 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎. 𝟓 ∗ 𝟎. 𝟓
 

 

𝒏𝟏 =  𝟏𝟐𝟖 
Aplicando el ajuste de la muestra: 

𝒏 =
𝟏𝟐𝟖

𝟏 +
𝟏𝟐𝟖
𝟏𝟗𝟐

 

 

𝒏 =  𝟕𝟕 𝑹𝒆𝒈𝒊𝒔𝒕𝒓𝒐𝒔. 
 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla N°2.9: Muestra Indicador N°04. 

INDICADOR N° 04 ESCALA DE MEDIDA 

Indicador N°4:   

Encuesta 
Nivel de satisfacción de vendedores. 

Para este indicador se tendrá que utilizar la población que será beneficiada con 
respecto al nivel de satisfacción en este caso son los vendedores. 

𝐍 =  𝟏𝟓 𝐕𝐞𝐧𝐝𝐞𝐝𝐨𝐫𝐞𝐬. 

Como N ≤ 30 entonces:  

𝒏 = 𝟏𝟓 𝑽𝒆𝒏𝒅𝒆𝒅𝒐𝒓𝒆𝒔 
 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

Tabla N°2.10: Resumen población y muestra. 

INDICADOR POBLACIÓN (N) MUESTRA(N) 

I1 120 NI1=52 

I2 72 NI2=33 

I3 192 NI3=77 

I4 15 NI4=15 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

2.5 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS, VALIDEZ 

Y CONFIABILIDAD. 

2.5.1 Técnicas E Instrumentos De Recolección De Datos. 

Las técnicas e instrumentos, fuentes e informes  a utilizarse en el presente 

proyecto de investigación serán: 

Tabla N°2.11: Técnicas de recolección de datos. 

INDICADORES TÉCNICA 
INSTRUMENT

O 
FUENTE INFORMANTE 

Tiempo promedio en la 
elaboración del registro de 

pedidos. 
Observación. Cronometro. 

Pedidos de Vendedores de la 
Empresa Droguería Sol 

Farma SAC 
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Tiempo promedio en la 
elaboración del registro de 

cotizaciones. 
Observación. Cronometro. 

Cotizaciones de Vendedores 
de la Empresa Droguería Sol 

Farma SAC 

Nivel promedio de errores de 
trámites de registro de 
pedidos y cotizaciones. 

Observación. 
Ficha 

Observación. 

Registros de pedidos y 
cotizaciones de Vendedores 
de la Empresa Droguería Sol 

Farma SAC 

Nivel de satisfacción de 
vendedores 

Evaluación. Encuesta 
Encuesta para el personal de 

Ventas. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

2.5.2 Validez Y Confiabilidad. 

En toda investigación de recolección de datos debe contener dos requisitos 

que son la validez y confiabilidad de los instrumentos de recolección de 

datos. Según en el artículo publicado por el autor (Ruiz Medina, 2011), 

menciona que la validez  se determina la  revisión  de la presentación  del  

contenido,  el contraste de los indicadores con los ítems (preguntas) que 

miden las variables correspondientes.  

 

Así mismo señala que la validez es un sinónimo de confiabilidad. El 

primero, se refiere al significado de la medida como cierta y precisa. El 

segundo, se refiere al hecho de lo que se mide actualmente es lo que se 

quiere medir. 

 

También se define que la confiabilidad de un instrumento de medición 

cuando se permite determinar que el mismo, mide lo que se quiere medir, 

y aplicado varias veces, indique el mismo resultado. 

 

Después de haber definido lo que es validez y confiabilidad se presentan 

los instrumentos de recolección de datos de acuerdo a los indicadores que 

se muestran a continuación: 
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Tabla N°2.12: Instrumentos de recolección de datos. 

N° INDICADORES INSTRUMENTO 

I1 
Tiempo promedio en la elaboración del 

registro y atención de pedidos. 
Cronometro. 

I2 
Tiempo promedio en la elaboración del 

registro y atención de cotizaciones. 
Cronometro. 

I3 
Número promedio de errores de trámites 

de registro de pedidos y cotizaciones. 
Ficha de 

observación. 

I4 Nivel de satisfacción de los vendedores. Encuesta 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

A. Instrumento de Recolección de datos para los Indicadores1 – 

Indicadores2: 

Modelo Ficha Registro de Tiempos. 

HOJA DE REGISTRO DE TIEMPOS.  

 

Fecha: _______________ 

Empleado: ______________________________________________________________ 

Cargo: _________________________________________________________________ 

 

NRO.-

REGISTRO 
EMPLEADO 

TIEMPO 

UTILIZADO(MIN) 
TIPO 

1 Empleado 1 17 Cotización 

2 Empleado 1 14 Pedido 

3 Empleado 1 11 Pedido 

4 Empleado 1 13 Cotización 

5 Empleado 1 11 Pedido 

6 Empleado 1 9 Pedido 

7 Empleado 1 13 Cotización 

8 Empleado 1 15 Pedido 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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B. Instrumento de Recolección de datos para los Indicadores3: 

Modelo Ficha Registro de Observaciones. 

HOJA DE REGISTRO OBSERVACIONES.  

 

Fecha: _______________ 

Empleado: ______________________________________________________________ 

Cargo: _________________________________________________________________ 

Ubicación: ______________________________________________________________ 

Situación observada y contexto: _____________________________________________ 

Tiempo de observación: ____________________________________________________ 

Observadora: ____________________________________________________________ 

 

 

N° DESCRIPCIÓN 
INTERPRETACIÓN  

(LO QUE PIENSO, SIENTO, 
CONJETURO, ME PREGUNTO) 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 

 



 

72 
 

C. Instrumento de Recolección de datos para los Indicadores4 : 

 

ENCUESTA A LOS VENDEDORES DE LA  

DROGUERÍA SOL FARMA SAC 

 

I. OBJETIVO DE LA ENCUESTA. 

El objetivo de esta encuesta es reunir la Información necesaria para determinar 

el nivel de satisfacción de los vendedores que elabora en la empresa Droguería 

Sol Farma SAC. 

II. DATOS DEL ENTREVISTADO 

Fecha: ____/____/____      

Nombres y Apellidos: ___________________________________________ 
 

III. DATOS DE LA ENCUESTA. 

Le  agradecemos  responder  este  breve  y  sencillo  cuestionario. 

Seleccione su respuesta encerrándola con un círculo. 

1. ¿Cómo calificaría el proceso actual de la administración de la información 

de los pedidos y cotizaciones? 

a) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo          

 

2. ¿Cómo calificaría el tiempo que se emplea en el registro de la información 

de los pedidos y cotizaciones? 

a) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo        

  

3. ¿Cómo calificaría el proceso que se utiliza para la búsqueda de la 

información para los pedidos y cotizaciones? 

a) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo      

 

4. ¿Cómo calificaría el tiempo que se emplea en la elaboración de reportes de 

los pedidos de los clientes? 

a) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo           

 

5. ¿Cómo calificaría el proceso que se utiliza para el registro de los pedidos y 

cotizaciones? 
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b) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo      

 

6. ¿Cómo calificaría Ud. la atención y el servicio que brindan? 

a) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo      

 

 Confiabilidad del Instrumento recolección datos. 

El instrumento de recolección de datos fue analizado mediante el programa 

estadístico de IBM SPSS Statistics 22, donde se calculó el Alfa de 

Cronbach, para conocer si es confiable la escala de medida utilizada. El 

coeficiente obtenido fue de 0.825, lo cual indica que es confiable. A 

continuación el cuadro del cálculo del Alfa de Cronbach: 

 

 

 

 Validación del Instrumento recolección datos. 

Para la validación se empleó una plantilla de evaluación de instrumentos a 

cargo de 2 especialistas; quienes verificaron y corrigieron los ítems del 

cuestionario. 
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2.6 MÉTODOS DE ANÁLISIS DE DATOS. 

Para el contraste de la hipótesis de la presente investigación y determinar si 

se rechaza o acepta, se hará un análisis del antes y el después de las 

variables luego de haber sido expuestas al estímulo. Para ello se efectuara. 

 

 Prueba Z para diferencia de medias: Esta prueba se empleara para 

muestras mayor o igual a 30. 

 Prueba T-Student para diferencia de medias: Esta prueba se empleara 

para muestras menores de 30. 

 

La prueba de distribución “Z” para el indicador: 

 Tiempo promedio en la elaboración del registro de pedidos. 

 Tiempo promedio en la elaboración del registro de  cotizaciones. 

 Nivel promedio de errores de trámites de registro de pedidos y 

cotizaciones 

 

2.6.1 Prueba Z. 

Nº Ta Tp aTT
ai
  pTT

pi
  

2

)( aTT
ai


 

2

)( pTTpi 
 

1 T1a T1p     

2 T2a T2p     

3 T3a T3p     

… … …     

N Tna Tnp     

 

  

)(
1

aTT
n

i

ai



 )(

1

pTT
n

i

pi



 

2

)(
1

aTT
n

i

ai



 

2

1

)( pTT
n

i

pi


  
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Procedimiento: 

1. Definición de Variables 

Ta=Indicador del Sistema Actual 

Tp= Indicador del Sistema Propuesto 

 

2. Hipótesis Estadística 

Hipótesis H0: 

 

 

El indicador del Sistema actual es mejor que el indicador del sistema 

propuesto. 

 

Hipótesis Ha: 

 

 

El indicador del Sistema propuesto es mejor que el indicador del 

Sistema actual. 

 

3. Nivel de Significancia 

X = 5% (Error). 

Nivel de confiabilidad ((1-X)=0.95). 

 

4. Estadística de Prueba: 

Utilizamos la Prueba Z. 

…………….. (3.1) 

Sino Probaremos H0: 

…………….. (3.2) 



















D

D

A

A

DADA

c

nn

xxxx
z

22

)()(



 

 













D

D

A

A

DA
c

nn

xx
z

22

)(



H0 = Ta– Tp<=0 

Ha = Ta– Tp> 0 
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5. Región de Rechazo 

La región de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que: 

P [Z >Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular 

Luego Región de rechazo: Z >Zx 

 

- Promedio 

……………….. (3.3) 

 

- Desviación Estándar 

……………….. (3.4) 

 

- Conclusión  

 
Ilustración N° 13. Distribución Z (Normal)”  

 

  





n

1i

i

n

X
X  

𝑆2 =
 ∑ (𝑋𝑖 − 𝑋)2𝑛

𝑖=1

𝑛 − 1
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2.6.2 Prueba T Student. 

Nro. Ta Tp Di Di
2 

1 T1a T1p   

2 T2a T2p   

3 T3a T3p   

… … …   

N Tna Tnp   

   


n

i

Di
1

 


n

i

Di
1

2

 

 

Procedimiento: 

1. Definición de Variables 

Ta=Indicador del Sistema Actual 

Tp = Indicador del Sistema Propuesto 

 

2. Hipótesis Estadística 

Hipótesis H0: 

 

El indicador del Sistema actual es mejor que el indicador del sistema 

propuesto. 

Hipótesis Ha: 

 

El indicador del Sistema propuesto es mejor que el indicador del 

Sistema actual. 

 

3. Nivel de Significancia 

X = 5% (Error). 

Nivel de confiabilidad ((1-X)=0.95). 

 

H0 = Ta– Tp <= 0 

Ha = Ta– Tp> 0 
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4. Estadística de la Prueba 

.……………………….. (3.5) 

Dónde: 

𝑫̅ = Diferencia de Promedio 

n =Muestra 

SD = Desviación Estándar 

 

5. Región de Rechazo 

La Región Rechazo es t = tx 

Donde tx es tal que: P [T >Tx] = 0.05 

Donde tx= Valor Tabular 

Luego Región de rechazo: t >tx 

- Promedio 

  ….………….……… (3.6) 

- Desviación Estándar 

 ……….. (3.7) 

-  Conclusión 

Ilustración N° 14. Distribución T Student 

  

𝑡 =
𝐷√𝑛

SD
 

𝐷 =
∑ 𝐷𝑖𝑛

𝑖=1

n
 

𝑆𝐷2 =
𝑛 ∑ 𝐷𝑖2 − (∑ 𝐷𝑖)𝑛

𝑖=1
2𝑛

𝑖=1

n(n − 1)
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Resultado. 
“Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la eficacia 

en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa Droguería Sol Farma 

S.A.C.”

CAPITULO III 
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III. RESULTADOS. 

En el capítulo de resultados se detallada primeramente brevemente los fases de 

la metodología ICONIX que se utilizada para el desarrollo del sistema de 

información comercial vía web – móvil en el proceso de pedidos y cotización de 

la empresa droguería SOL FARMA SAC. 

 

La metodología según el autor (W.Ambler, 2002), define que es un proceso 

simplificado en comparación con otros procesos más tradicionales, que unifica 

un conjunto de métodos de orientación a objetos con el objetivo de abarcar todo 

el ciclo de vida de un proyecto. Está entre la complejidad del RUP (Rational 

Unified Processes) y la simplicidad de XP (Extreme Programming).  

 

La metodología ICONIX, cuenta con 4 fases que son: Requerimiento, Análisis y 

Diseño preliminar, Diseño detallado y de Implementación, donde presenta 

claramente las actividades de cada fase y exhibe una secuencia de pasos que 

deben ser seguidos, como se puede observar en la siguiente Ilustración. 

 

Ilustración N°15: Flujos de Trabajo de la Metodología ICONIX. 

Fuente: (W.Ambler, 2002).  
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3.1. DESARROLLO DE LA METODOLOGÍA ICONIX. 

3.1.1. FASE I: REQUERIMIENTOS. 

3.1.1.1. Requerimientos Funcionales. 

Diagrama N°3.1: Paquete de Requerimientos Funcionales. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 Se inicia con la identificación de los requerimientos funcionales del sistema 

agrupados en paquetes tal y como se muestra en Diagrama N°3.1, el cual servirá 

para la elaborar los casos de uso. 

 
Diagrama N°3.2: Requerimientos Funcionales - Modulo Sistema Móvil. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  

 custom Modulo Mov il

Buscar Productos

Cambiar Cotización a 

pedido

Consultar Cotizaciones y 

Pedidos

Login

Registrar Cotizaciones

Registrar Pedidos

Modulo Movil Sincronizar Data
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 En el  Diagrama N°3.2, muestra como esta relacionado los requerimientos 

funcionales con el modulo movil. 

 

Diagrama N°3.3: Requerimientos Funcionales - Modulo Sistema Web. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 En el  Diagrama N°3.3, muestra como esta relacionado los requerimientos 

funcionales con el modulo web. 

3.1.1.2. Requerimientos No Funcionales. 

Diagrama N°3.4: Paquete de Requerimientos No Funcionales. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  

 req Modulo Web

Modulo Web

Asignar Clientes a 

Vendedores

Generar Reportes de VentasGenerar Reporte 

Cotizaciones

Generar Reportes de 

Pedidos

Monitorizar Geolocalización 

Vendedores

Gestionar Clientes Gestionar Productos

Gestionar Usuarios

Gestionar Cotizaciones Gestionar Pedidos
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 En la Diagrama 3.4 se describen los Requerimientos No Funcionales que 

determinan las características externas que tuvo el Sistema. Estas 

características son tomadas en cuenta en todo momento en el desarrollo del 

Sistema. 

3.1.1.3. Prototipos. 

Figura N° 3.1: Prototipo Sistema Vía Web - Acceso Al Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 En esta fase se muestra los prototipos del sistema propuesto como lo señala 

en la Figura N°3.1 el Login del sistema web para el ingreso de los usuarios. 

Figura N°3.2: Prototipo Sistema Vía Web - Panel Control Al Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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 En la Figura N°3.2 muestra el panel de control principal del sistema propuesto 

mostrando las funciones que se van a utilizar para el proceso de pedidos y 

cotizaciones. 

 

Figura N° 3.3: Prototipo Sistema Vía Web –Registrar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 De acuerdo a los requerimientos funcionales en la Figura N°3.3, detallo como 

es el prototipo de como registrar una cotización mediante el sistema web. 

 

Figura N° 3.4: Prototipo Sistema Vía Web –Registrar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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 De acuerdo a los requerimientos funcionales en la Figura N°3.4, detallo como 

es el prototipo de como registrar un pedido mediante el sistema web. 

 

Figura N°3.5: Prototipo Sistema Vía Web -  Monitoreo. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 De acuerdo a los requerimientos funcionales en la Figura N°3.5, detallo como 

es el prototipo que se va a monitorear los pedidos y cotizaciones mediante el 

sistema web. 

 

Figura N°3.6: Prototipo Sistema Vía Móvil - Acceso al Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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 De acuerdo a los requerimientos funcionales en la Figura N°3.6, detallo como 

es el prototipo que se va a poder acceder al sistema móvil por parte de los 

usuarios. 

 

Figura N°3.7: Prototipo Sistema Vía Móvil - Panel Control Móvil. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
 

 En la Figura N°3.7, detallo como es el prototipo del panel principal del sistema 

móvil por lo cual están definiendo los requerimientos más importantes para el 

proceso de pedidos y cotizaciones. 

 

Figura N° 3.8: Prototipo Sistema Vía Móvil – Nuevo Cotización. 
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Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
 

 De acuerdo a los requerimientos funcionales en la Figura N°3.8, detallo como 

es el prototipo que se va a poder acceder desde el sistema móvil por parte de 

los usuarios para registrar una nueva cotización. 

 
Figura N°3.9: Prototipo Sistema Vía Móvil - Nuevo Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
 

 De acuerdo a los requerimientos funcionales en la Figura N°3.9, detallo como 

es el prototipo que se va a poder acceder desde el sistema móvil por parte de 

los usuarios para registrar un nuevo pedido. 
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3.1.1.4. Modelo de Dominio. 

Diagrama N°3.5: Paquete de Modelo de Dominio Inicial. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 Luego se genera el Modelo de Dominio representado en la Figura N° 3.5 en el cual se definen las entidades con las que se 

trabajará, en resumen: los clientes, productos, pedido, detalle pedido, cotización y detalle cotización donde representan las 

entidades más importantes. 

 class Modelo Dominio Inicial

Pedido

Detalle_PedidoProductos

Categoria_Producto

Clientes

Cotizacion

Detalle_Cotizacion

Usuarios

Zona_Clientes 1

Tiene

0..*

1

Registra

0..*

1 Realiza

0..*

1Solicita

0..*

1..*

Tiene
1

1..*

Registra

1

0..*

Tiene

1

1

Esta

0..*0..*

Esta

1

1

Tiene

0..*
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3.1.1.5. Modelo de Casos De Uso. 

Diagrama de Caso de Uso General. 

Diagrama N°3.6: Diagrama de Caso de Uso General Inicial. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 La Diagrama 3.6 denominada Modelo de Casos de Uso inicial se describen 

las funcionalidades internas del sistema; así mismo, en el modelo se detallan 

las interacciones entre los actores y los Casos de Uso.  

 uc Casos de Uso - Sistema Web

Gestion de Pedidos y Cotizacion

Usuario del Sistema

(from Actores)

Generar Reportes 

Pedidos

Gestionar 

Clientes

Gestionar 

Vendedor

Gestionar 

Productos

Asignar Cliente a 

Vendedor

Monitorizar 

Vendedores

Gestionar 

Cotización

Gestionar Pedidos

Buscar Productos

Seleccionar 

Pedidos

«extend»

«extend»
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3.1.1.6. Estudio de Factibilidad. 

Flujo de Caja. 

Tabla N° 3.13: Flujo de Caja. 

PERIODO 
 
 

INGRESOS 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 

S/. 0.00 S/. 16,226.40 S/. 18,626.40 S/. 21,426.40 

Ahorro en Horas de Trabajo  S/. 10,226.40 S/. 10,226.40 S/. 10,226.40 

Ingreso Proyectado  S/. 6,000.00 S/. 8,400.00 S/. 11,200.00 

EGRESOS S/. 7,845.49 S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 

Costo de Inversión y 

Desarrollo 
S/. 7,845.49    

Hardware S/. 6,011.00    

Software S/. 920.00    

Recursos Humanos S/. 300.00    

Materiales S/. 258.00    

Servicios S/. 90.00    

Consumo Eléctrico S/. 266.49    

Costos de Operación  S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 

Consumo Eléctrico  S/. 52.97 S/. 52.97 S/. 52.97 

Mantenimiento  S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 

Depreciación  S/. 1,059.00 S/. 1,059.00 S/. 1,059.00 

Servicio Web  S/. 840.00 S/. 840.00 S/. 840.00 

Materiales  S/. 288.00 S/. 288.00 S/. 288.00 

Telefonía + Planes + 

Paquete datos 
 S/. 6,585.00 S/. 6,585.00 S/. 6,585.00 

Flujo de Caja del Proyecto S/. -7,845.49 S/. 6,981.43 S/. 9,381.43 S/. 12,181.43 

Acumulado S/. -7,845.49 -S/. 864.06 S/. 8,517.37 S/. 20,698.80 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Análisis de Rentabilidad. 

 VAN (Valor Anual Neto)  

Criterio de Evaluación:  

 VAN < 0  No conviene ejecutar el proyecto. El valor actual de costos 

supera a los beneficios; por lo que el capital invertido no rinde los 

beneficios suficientes para hacer frente a sus costos financieros.  

 VAN > 0  Conviene ejecutar el proyecto.  

 VAN = 0  Es indiferente la oportunidad de inversión.  

 La Tasa mínima aceptable de rendimiento:  

 Tasa (TMAR)= 15% - Fuente: BBVA Continental. 

 

Formula: 

 

𝑽𝑨𝑵 = −𝐼𝑜 +
(𝐵 − 𝐶)

(1 + 𝑖)
+

(𝐵 − 𝐶)

(1 + 𝑖)2
+

(𝐵 − 𝐶)

(1 + 𝑖)3
 

 

Dónde:  

Io = Inversión inicial o flujo de caja en el periodo 0.  

B = Total de beneficios tangibles  

C = Total de costos operaciones  

 n = Número de años (periodo)  

 

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja 

en la fórmula: 

 

𝑽𝑨𝑵 = −7,845.49 +
(16,226.40 − 9,244.97)

(1 + 0.15)
+

(18,626.40 − 9,244.97)

(1 + 0.15)2
+

(21,426.40 − 9,244.97)

(1 + 0.15)3
 

 

 

 

VAN =  S/. 19,540.77 
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Interpretación:  

VALOR SIGNIFICADO RESULTADO 

VAN > 0 
La inversión produce 
ganancias. 

El proyecto puede aceptarse. 

VAN < 0 
La inversión produce 
pérdidas. 

El proyecto debería rechazarse 

VAN = 0 
La inversión no 
producirá pérdidas o 
ganancias 

Debido a que no se producen 
cambios económicos, la decisión 
podría basarse en otros criterios 
como los beneficios intangibles 
del proyecto 

 

El valor anual que genera el proyecto es de S/. 19,540.77 Nuevos Soles. Al 

ser el VAN un valor mayor a cero, se puede afirmar es conveniente ejecutar 

el proyecto. 

 

Relación Beneficio/Costo (B/C)  

La relación costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del 

estado de resultado, para determinar cuáles son los beneficios por cada 

nuevo sol que se invierte en el proyecto. 

 

Formula:  

 
Dónde:  

VAB = Inversión inicial o flujo de caja en el periodo 0.  

VAC = Total de beneficios tangibles  

 

Fórmula para hallar VAB: 

 

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja 

en la fórmula 

(𝐵)

(𝐶)
=

(𝑉𝐴𝐵)

(𝑉𝐴𝐶)
 

𝑽𝑨𝑩 =
(𝐵)

(1 + 𝑖)
+

(𝐵)

(1 + 𝑖)2
+

(𝐵)

(1 + 𝑖)3
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𝑽𝑨𝑩 =
(16,226.40)

(1 + 0.15)
+

(18,626.40)

(1 + 0.15)2
+

(21,426.40)

(1 + 0.15)3
 

 

 
 

Fórmula para hallar VAC: 

 

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja 

en la fórmula: 

𝑽𝑨𝑪 = 7,845.49 +
(9,244.97)

(1 + 0.15)
+

(9,244.97)

(1 + 0.15)2
+

(9,244.97)

(1 + 0.15)3
 

 

 

Reemplazamos los valores del VAB y VAC en la fórmula. 

 

𝐁

𝐂
=  

𝟓𝟑, 𝟔𝟖𝟎. 𝟕𝟕

𝟑𝟒, 𝟏𝟒𝟎. 𝟎𝟎
 

𝐁

𝐂
= 𝟏. 𝟓𝟕 

Interpretación: 

La relación costo beneficio, determina que por cada nuevo sol invertido en el 

proyecto se obtiene un beneficio del 0.57 % 

 
TIR (Tasa interna de retorno). 

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una 

inversión, está definida como la tasa de interés con la cual el valor actual 

neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es 

calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades 

VAB = S/. 53,680.77 

𝑽𝑨𝑪 = 𝐼𝑜 +
𝐶

(1 + 𝑖)
+

C

(1 + 𝑖)2
+

C

(1 + 𝑖)3
 

VAC= S/. 34,140.00 

𝐁

𝐂
=  

𝐕𝐀𝐁

𝐕𝐀𝐂
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futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a 

mayor TIR, mayor rentabilidad. 

Para el cálculo se tomó i = 15% anual (Banco de Crédito del Perú) 

Formula: 

 

Usando la formula en Excel obtendremos  

Flujo de Caja del Proyecto S/. -7,845.49 S/. 6,981.43 S/. 9,381.43 S/. 12,181.43 

Acumulado S/. -7,845.49 -S/. 864.06 S/. 8,517.37 S/. 20,698.80 

 

 

Interpretación:  

Debido a que TIR es mayor (60%) que la TMAR (15%), asumimos que el 

proyecto es más rentable que colocar el capital invertido en un Banco (Banco 

BBVA Continental) 

Tiempo de recuperación del capital. 

Esto  indicador  nos  permitirá  conocer  el  tiempo  en  el  cual recuperaremos 

la inversión (años / meses / días). 

Fórmula: 

 

Dónde: 

 Io: Capital Invertido 

 B: Beneficios generados por el proyecto 

 C: Costos Generados por el proyecto 
 

Ahora se reemplaza en la formula  

 𝐓𝐑 =  
𝐈𝟎

(𝐁 −  𝐂)
 

𝟎 = −𝐈𝐨 +
(𝐁 − 𝐂)

(1 + 0.15)
+

(𝐁 − 𝐂)

(1 + 0.15)2
+

(𝐁 − 𝐂)

(1 + 0.15)3
 

TIR = 60% 

 

𝑻𝑹 =  
𝑰𝟎

(𝑩 −  𝑪)
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𝐓𝐑 =  
7,845.49

(16,226.40 −  9,244.97)
 

 

 

TR = Tiempo de Recuperación 

Interpretación:  

La Tasa interna de retorno (1.12) representa que el capital invertido en el 

presente proyecto se recuperara en. 
 

 

 

 En la fórmula 9.14 determina el tiempo en el que se recupera el monto invertido, 

se calculó a partir del capital invertido, total de costos y beneficios generados.  

𝐓𝐑 =  𝟏. 𝟏𝟐 
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3.1.2. FASE II: ANÁLISISY DISEÑO PRELIMINAR. 

3.1.2.1. Análisis de Robustecida. 

Diagrama N°3.7: Análisis de Robustez – Gestionar Pedidos. 

 
Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 El Diagrama N°3.7 denominada análisis de robustez, estos diagramas nos permitiera capturar el Qué hacer y luego 

ayudarnos a decidir Cómo hacerlo. Ayudando a comprender el funcionamiento de pedidos en el sistema. 

 sd M.Pedidos

Usuarios

(from Actores)

Administrador de 

Ventas
(from Actores)

Vendedor

(from Actores)

Interfaz Inicio Sesion

Validar Usuario
Usuarios

(from M.Mantenimiento Vendedor)

 Interfaz Cotizaciones

Control de Asignacion

(from M.Asignacion de Clientes)

Asignaciones

(from M.Asignacion de Clientes)

Control Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Productos

(from M.Mantenimiento Productos)

Tipo Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Seleccionar Tipo

Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Interfaz Registro Pedido

Control Pedidos Pedidos

Control Forma Pago
Detalle Pedido

Forma Pago

Detalle Pedido

Validar Datos

Seleccionados

Validar Datos Pedidos

1: Ingresar()

1.1: Validar()

1.2: Leer()

1.3: Seleccionar Cliente()

1.4: Leer()

1.5: Inf. Cliente Asignado()

1.6: Estado Producto()

1.7: Leer()

1.8: Objeto Producto()

1.9: Seleccionar()

1.10: Leer()

1.11: Validar Datos()

1.12: Validar Datos()

1.13: Nuevo() 1.14: Editar()

1.15: Guardar()

1.16: Seleccionar()

1.17: Guardar()

1.18: Guardar()

1.19: Valida Sesion()

1.20: Ingresar()

1.21: Nuevo()

1.22: Editar()
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Diagrama N°3.8: Análisis de Robustez – Gestionar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
 

 El Diagrama N°3.7 denominada análisis de robustez, estos diagramas nos permitiera capturar el Qué hacer y luego 

ayudarnos a decidir Cómo hacerlo. Ayudando a comprender el funcionamiento de cotización en el sistema. 

 sd M.Cotizaciones

Usuarios

(from Actores)

Administrador de 

Ventas
(from Actores)

Vendedor

(from Actores)

Interfaz Inicio Sesion

Validar Usuario Usuarios

(from M.Mantenimiento Vendedor)

Interfaz Cotizaciones

Control de Asignacion

(from M.Asignacion de Clientes)

Asignaciones

(from M.Asignacion de Clientes)

Control Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Productos

(from M.Mantenimiento Productos)

Tipo Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Seleccionar Tipo

Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Interfaz Registro

Cotizacion

Control Cotizacion
Cotizaciones

Control Forma Pago
Detalle Cotizacion

Forma Pago

Detalle Cotizacion

Validar Datos

Seleccionados

Valida Datos

1: Ingresar()

1.1: Validar()

1.2: Leer()

1.3: Validar Sesion()
1.4: Seleccionar Cliente()

1.5: Inf. Cliente Asignado()

1.6: Estado Producto()

1.7: Objeto Producto() 1.8: Seleccionar()

1.9: Validar Datos()

1.10: Editar()

1.11: Nuevo()

1.12: Nuevo()

1.13: Editar()

1.14: Guardar()

1.15: Leer()

1.16: Leer()

1.17: Seleccionar()

1.18: Leer()

1.19: Guardar()

1.20: Guardar()

1.21: Ingresar()

1.22: Validar Datos()
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3.1.2.2. Actualizar el Modelo de Dominio. 

Diagrama N°3.9: Diagrama Modelo de Dominio Final. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 Luego se genera el Modelo de Dominio Final representado en el Diagrama N° 

3.9 en el cual se definen las entidades con las que se trabajará, en resumen: 

los clientes, productos, pedido, detalle pedido, cotización, detalle cotización, 

asignación clientes y forma pago, donde representan las entidades más 

importantes. 

 class Modelo Dominio Final

Productos

- ProductoDescripcion:  varchar

- ProductoEstado:  int

- ProductoNombreComercial:  varchar 

- ProductoNombreGenerico:  varchar

- ProductoPrecio:  double

- StockProducto:  int

Fabricante_Producto

- FabricanteProductoEstado:  int

- FabricanteProductoId:  int

- FabricanteProductoNombre:  varchar

Marcas_Productos

- MarcaProductoEstado:  int

- MarcaProductoId:  int

- MarcaProductoNombre:  varchar

Presentacion_Producto

- PresentacionProductoEstado:  int

- PresentacionProductoId:  int

- PresentacionProductoNombre:  varchar

UnidadMedida_Producto

- UnidadMedidaId:  int

- UnidadMedidaNombre:  varchar

- UnidadMedidaProductoEstado:  int

Detalle_Pedido

- DetallePedidoCantidad:  double

- DetallePedidoId:  int

- DetallePedidoMonto:  double

- DetallePedidoPrecio:  double

Pedido

- PedidoEstado:  int

- PedidoFechaEntrega:  date

- PedidoFechaRegistro:  date

- PedidoId:  int

- PedidoLatitud:  double

- PedidoLongitud:  double

- PedidoTotalPago:  double

Cotizacion

- CotizacionEstado:  int

- CotizacionFechaEntrega:  date

- CotizacionFechaRegistro:  date

- CotizacionId:  int

- CotizacionLatitud:  double

- CotizacionLongitud:  double

- CotizacionTotalPago:  double

Detalle_Cotizacion

- DetalleCotizacionCantidad:  double

- DetalleCotizacionId:  int

- DetalleCotizacionMonto:  double

- DetalleCotizacionPrecio:  double

Forma_Pago

- FormaPagoEstado:  int

- FormaPagoId:  int

- FormaPagoNombre:  varchar

Clientes

- ClienteDireccion:  varchar

- ClienteEmail:  varchar

- ClienteEstado:  int

- ClienteId:  int

- ClienteNombre:  varchar

- ClienteRazonSocial:  varchar

- ClienteRuc:  varchar

- ClienteTelefono:  double

Zona_Clientes

- ZonaClienteEstado:  int

- ZonaClienteId:  int

- ZonaClienteNombre:  varchar

TipoDocumento

- TipoDocumentoEstado:  int

- TipoDocumentoId:  int

- TipoDocumentoNombre:  varchar

TipoCliente

- TipoClienteEstado:  int

- TipoClienteId:  int

- TipoClienteNombre:  varchar

AsigancionClientes_Usuarios

- AsigClientesusuariosDescripcion:  varchar

- AsigClientesUsuariosFecha:  date

- AsigClientesUsuariosId:  int

- AsigClientesUsuariosLatitud:  double

- AsigClientesUsuariosLongitud:  double

- AsigClienteUsuariosEstado:  int

Usuarios

- UsuarioApellidos:  varchar

- UsuarioCuenta:  varchar

- UsuarioDireccion:  varchar

- UsuarioEmail:  varchar

- UsuarioEstado:  int

- UsuarioNombre:  varchar

- UsuarioPassword:  int

- UsuariosId:  int

- UsuarioTelefonos:  double

TipoUsuarios

- TipoUsuariosEstado:  int

- TipoUsuariosId:  int

- TipoUsuariosNombre:  varchar

1
Registra

+IdCliente

0..*

+IdCotizacion 0..*

Presenta 1

1Registra

+IdFormaPago

1..*

1
Registra

+IdFormaPago

1..*

+IdMarcaProducto

1..*

Tiene

1

+IdPresentacionProducto

1..*
Contiene

1..*

+UnidadMedida1..*

Tiene

1

1
Tiene

+IdProducto 0..*

1

Tiene

+IdProducto

0..*

+IdPedido 0..*

Presenta

1

1
Realiza

+IdCliente

0..*

1

Realiza

+IdUsuarios 1..*

+IdZonaCliente
0..*

Ubica

1

+IdTipoDocumento1

Tiene

1

+IdTipoCliente

1

Tiene

1
1

Tiene

+IdTipoDocumento 1

+IdCliente 1..*

Tiene

1..*

+IdUsuarios

1..*
Tiene

1

+IdTipoUsuarios

1

Tiene

+IdTipoUsuarios

1..*

1

Realiza

+IdUsuarios 1..*

+FabricanteProducto
1..*

Tiene

1
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3.1.2.3. Actualizar el Modelo de Caso de Uso. 

Diagrama N°3.10: Diagrama de Caso de Uso General Final. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 La Diagrama 3.10 denominada Modelo de Casos de Uso inicial se describen 

las funcionalidades internas del sistema; así mismo, en el modelo se detallan 

las interacciones entre los actores y los Casos de Uso.  

 uc Casos de Uso - Sistema Web

Sistema de Pedidos y Cotizaciones

Usuario Sistema

(from Actores)

Vendedor

(from Actores)

Administrador de 

Ventas
(from Actores)

Login Sistema

Gestionar 

Cotización

Gestionar Pedidos

Gestionar Clientes

Gestionar 

Productos

Gestionar Vendedor

Cosultar Productos

Consultar Pedidos

Consultar 

Cotizaciones

Asignar Cliente a 

Vendedor

Monitorizar 

Vendedores

Generar Reportes 

Pedidos
Seleccionar Pedidos

«extend»

«include»

«extend»

«extend»

«extend»
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3.1.3. FASE III: DISEÑO DETALLADO. 

3.1.3.1. Diseñar Diagrama de Secuencia. 

Diagrama N°3.11: Diagrama de Secuencia – Gestionar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 La Diagrama 3.11 denominada diagrama de secuencia se describen las secuencias internas que toma el sistema; así mismo 

se detallan las interacciones entre la interfaz, controles y entidades. 

 sd M.Pedidos-Actualizado

Usuarios

(from Actores)

Control Gestionar

Asignaciones

(from M.Asignacion de Clientes)

Asignaciones

(from M.Asignacion de Clientes)

Productos

(from M.Mantenimiento Productos)

Tipo Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Detalle Pedido

(from M.Pedidos)

Pedidos

(from M.Pedidos)

Forma Pago

(from M.Pedidos)

Interfaz de

Gestionar

Pedidos

Control Gestionar

Pedidos

Seleccionar Registra Pedido()

Seleccionar Cliente()

Leer Asignacion()

Verificar()

Mensaje Confirmacion()

Seleccionar Producto()

Leer Producto()

Verificar()

Mensaje Confirmacion()

Seleccionar TipoProducto()

Leer TipoProducto()

Verificar()

Mensaje Confirmacion()

Registrar Informacion Nuevo Pedidos()

Guardar Pedido()

Guardar Detalle

Pedido()

Seleccionar Forma de Pago()

Guardar Forma Pago()

Guardar()
Mensaje de Confirmacion del Registro Completo del Pedido()

Limpiar Variables()

Actualizar Informacion Pedido()

Guardar Pedido()

Guardar Detalle

Pedido()

Seleccionar Forma Pago()

Guardar Forma Pago()

Actualizar()
Mensaje de Actualizacion del Registro Completo del Pedido()

Limpiar Variables()
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Diagrama N°3.12: Diagrama de Secuencia – Gestionar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 La Diagrama 3.12 denominada diagrama de secuencia se describen las secuencias internas que toma el sistema; así mismo 

se detallan las interacciones entre la interfaz, controles y entidades. 

 sd M.Pedidos-Actualizado

Usuarios

(from Actores)

Control Gestionar

Asignaciones

(from M.Asignacion de Clientes)

Asignaciones

(from M.Asignacion de Clientes)

Productos

(from M.Mantenimiento Productos)

Tipo Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Detalle Pedido

(from M.Pedidos)

Pedidos

(from M.Pedidos)

Forma Pago

(from M.Pedidos)

Interfaz de

Gestionar

Pedidos

Control Gestionar

Pedidos

Seleccionar Registra Pedido()

Seleccionar Cliente()

Leer Asignacion()

Verificar()

Mensaje Confirmacion()

Seleccionar Producto()

Leer Producto()

Verificar()

Mensaje Confirmacion()

Seleccionar TipoProducto()

Leer TipoProducto()

Verificar()

Mensaje Confirmacion()

Registrar Informacion Nuevo Pedidos()

Guardar Pedido()

Guardar Detalle

Pedido()

Seleccionar Forma de Pago()

Guardar Forma Pago()

Guardar()
Mensaje de Confirmacion del Registro Completo del Pedido()

Limpiar Variables()

Actualizar Informacion Pedido()

Guardar Pedido()

Guardar Detalle

Pedido()

Seleccionar Forma Pago()

Guardar Forma Pago()

Actualizar()
Mensaje de Actualizacion del Registro Completo del Pedido()

Limpiar Variables()
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3.1.3.2. Modelo de Datos. 

Diagrama N°3.13: Diagrama de Datos General. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Diagrama N°3.14: Diagrama de Datos - Modelo Físico de la B/D.

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
 

En el diagrama N° 3.14 denominada Modelo de datos representa al diseño de la base de datos, el cual consta de varias entidades. 

Estas tienen un campo y tipo de dato que permite diferenciar que información será registrada en el sistema. 
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3.1.3.3. Diagrama de Componentes. 

Diagrama N°3.15: Diagrama de Componentes General. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 cmp Sistema Pedidos y Cotizacion

PedidosyCotizaciones.Web

Index.php «ServicioWeb»

Acceso Datos

«Interfaz»

AccesoDatos

«Librerias»

Entidades
«Data»

Base Datos

PedidosyCotizaciones.Mov il

«Aplicacion»

PedidosyCotizaciones.App
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3.1.3.4. Diagrama de Despliegue. 

Diagrama N°3.16: Diagrama de Despliegue General. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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3.1.4. FASE IV: IMPLEMENTACIÓN. 

Esta disciplina proporciona orientación sobre cómo evaluar y valorar la calidad 

del producto. 

1. Propósito. 

Este artefacto define los objetivos de las pruebas en el ámbito de la iteración 

(o el proyecto) los elementos de destino, el enfoque que se adopta, los 

recursos necesarios y los entregables que se deben generar. El Gestor de 

pruebas es el responsable de este artefacto. 

 

2. Objetivos:  

 Para esquematizar y comunicar la intención del esfuerzo de prueba de 

una planificación determinada. 

 Para obtener la aceptación y la aprobación de los interesados en el 

esfuerzo de prueba  

 

El Plan de prueba forma la infraestructura dentro de la cual el equipo que 

realiza las pruebas trabajará durante la planificación determinada. Dirige, 

orienta y restringe el esfuerzo de prueba, centrándose el trabajo en los 

entregables útiles y necesarios. También comunica la intención del 

esfuerzo a los interesados. Como tal, el Plan de prueba debe evitar detalles 

que no se entenderán, o que los interesados considerarían irrelevantes en 

el esfuerzo de prueba.  

 

En esta investigación se utilizaran 2 tipos de pruebas para dar validez al 

Sistema de Información Comercial vía Web – Móvil para mejorar la eficacia 

en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa Droguería Sol Farma 

S.A.C,  la prueba funcional (Técnica de Caja Negra) y la prueba Unitaria 

(Técnica de Caja Blanca). 
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3.1.4.1 Pruebas de Caja Negra. 

Las pruebas de Caja Negra se basan esencialmente en probar conjuntos de 

datos de entrada, y analizar el valor de salida, comprobando el valor real 

obteniendo con el valor esperado. Se analiza la parte funcional. 

Tabla N°3.14: Caso Uso Gestionar Cotizaciones. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Cotizaciones. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso permite al vendedor poder 
registrar las cotizaciones previamente 
asignados los clientes. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores y Vendedores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Cotizaciones de Sistema 

es validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 

 

Ilustración N°16: Prueba Funcional de Gestionar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla N°3.15: Partición de equivalencias Gestionar Cotizaciones. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo: Cliente 

Tipo: Alfanumérico 

1. se selecciona de un combo 

Box  

2. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

3. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Trabajador 

Tipo: Alfanumérico 

4. se selecciona de un combo 

Box  

5. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

6. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Fecha 

Tipo: Numérico 

7. La cadena no puede ser nulo 

o vació 

8. Sólo números 

9. Cadena con valores 
alfabéticos. 
10. Cadena nulo o vacío 

Campo: hora 

Tipo: Alfanumérico. 

11. la cadena no puede ser nulo 

o vacío  

12. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

13. Cadena con valores 

numéricos.  

14. Cadena  

Campo: Nombre 

Comercial Producto 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

15. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

16. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

17. Sólo letras  

18. Cadena con valores 

numéricos.  

19. Cadena nulo o vacío  

Campo: Cantidad 

Tipo: Numérico 

Longitud: 30 

caracteres 

20. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
21. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

22. Solo números.  

23. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Latitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

24. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
25. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

26. Solo números.  

27. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Longitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

28. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
29. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

30. Solo números.  

31. Cadena Letras  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla N°3.16: Caso Uso Gestionar Pedidos. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Pedidos. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso permite al vendedor poder 
registrar los pedidos previamente asignados 
los clientes. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores y Vendedores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Pedidos de Sistema es 

validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 

 

Ilustración N°17: Prueba Funcional de Gestionar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Tabla N°3.17: Partición de equivalencias Gestionar Pedidos. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo: Cotización 

Tipo: Alfanumérico 

1. se selecciona de un combo 

Box  

2. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

3. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Trabajador 

Tipo: Alfanumérico 

4. se selecciona de un combo 

Box  

5. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

6. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Fecha 

Tipo: Numérico 

7. La cadena no puede ser nulo 

o vació 

8. Sólo números 

9. Cadena con valores 
alfabéticos. 
10. Cadena nulo o vacío 

Campo: hora 

Tipo: Alfanumérico. 

11. la cadena no puede ser nulo 

o vacío  

12. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

13. Cadena con valores 

numéricos.  

14. Cadena  

Campo: Forma Pago 

Tipo: Alfanumérico 

15. se selecciona de un combo 

Box  

16. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

17. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Nombre 

Comercial Producto 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

18. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

19. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

20. Sólo letras  

21. Cadena con valores 

numéricos.  

22. Cadena nulo o vacío  

Campo: Cantidad 

Tipo: Numérico 

Longitud: 30 

caracteres 

23. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
24. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

25. Solo números.  

26. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Latitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

27. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
28. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

29. Solo números.  

30. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Longitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

31. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
32. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

33. Solo números.  

34. Cadena Letras  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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3.2. CONTRASTACIÓN DE HIPÓTESIS. 

3.2.1. PRUEBA DE HIPÓTESIS 

Para la contrastación o prueba de la hipótesis se realizará de acuerdo al 

diseño experimental del tipo pre-experimental, realizado con el método “Pre 

Prueba – Post Prueba”, el cual permitirá realizar una evaluación antes y 

después de la intervención de la variable tratamiento o estímulo. El resultado 

de la prueba de hipótesis nos permite aceptar o rechazar la hipótesis nula. 

Para ello se llevó a cabo las pruebas de hipótesis por cada indicador. 

 

3.2.1.1. Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

pedidos. 

a. Definición de Variables. 

TPERPa = Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

pedidos con el sistema actual. 

TPERPp = Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

pedidos con el sistema propuesto. 

 
b. Hipótesis Estadística.  

Hipótesis Ho= Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

pedidos con el sistema actual es Menor o igual que el Tiempo promedio en 

la elaboración del registro y atención de pedidos con el sistema propuesto. 

(Minutos). 

 

𝑯𝟎 = 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒂 − 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒅 ≤ 0 

 

Hipótesis Ha= Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

pedidos con el sistema actual es Mayor que el Tiempo promedio en la 

elaboración del registro y atención de pedidos con el sistema propuesto. 

(Minutos). 

 

𝑯𝐚 = 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒂 − 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒅 > 0 
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c. Nivel de Significancia. 

Se define el margen de error, confiabilidad 95%. 

Usando un nivel de significancia (1 -   =  0.05) del 5%. Por lo tanto el 

nivel de confianza (1 -   =  0.95) será del 95%. 

 

d. Estadística de la Prueba  

Debido a que la muestra es 52 (n=52), se usará la distribución normal (Z). 

 

𝑿̅ =
∑ 𝑿𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏
 

 

𝝈𝟐 =
∑ 𝑿𝒊 − 𝑿̅𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏 − 𝟏)
 

 

𝒁𝒄 =
𝑿𝑨 −  𝑿𝑫

√(
𝝈𝑨

𝟐

𝒏𝑨
+ 

𝝈𝑫
𝟐

𝒏𝑫
)

 

 
e. Resultados de la Hipótesis Estadísticas. 

Para calcular el tiempo promedio en la elaboración de registro y atención de 

pedidos. Se ha estimado una muestra es de 91 registros en un mes, es decir 

un promedio de 5 registro por día. Teniendo como resultado 91 

elaboraciones de registros de pedidos mensuales, en minutos, tomados en 

un periodo de un mes. De acuerdo a la muestra se aplicó un ajuste a la 

muestra obteniendo como resultado de 52 registros de elaboraciones de 

pedidos mensuales, en minutos. 

 

Tabla N°3.18: Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 
pedidos. 

Nº 

ANTES DESPUÉS ANTES DESPUÉS ANTES DESPUÉS 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒂𝒊 

(Minutos) 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒔𝒊 

(Minutos) 

𝑻𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒂𝒊

−  𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒔𝒊

− 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
𝒔 

(𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒂𝒊

−   𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
𝒂)𝟐 

(𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒔𝒊

−   𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
𝒔)𝟐 

1 27 14 2.69 2.23 7.25 4.98 

2 16 11 -8.31 -0.77 69.02 0.59 
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3 23 13 -1.31 1.23 1.71 1.51 

4 24 11 -0.31 -0.77 0.09 0.59 

5 13 9 -11.31 -2.77 127.86 7.67 

6 28 15 3.69 3.23 13.63 10.44 

7 26 15 1.69 3.23 2.86 10.44 

8 20 11 -4.31 -0.77 18.56 0.59 

9 32 13 7.69 1.23 59.17 1.51 

10 21 10 -3.31 -1.77 10.94 3.13 

11 22 14 -2.31 2.23 5.33 4.98 

12 18 14 -6.31 2.23 39.79 4.98 

13 29 7 4.69 -4.77 22.02 22.75 

14 21 11 -3.31 -0.77 10.94 0.59 

15 31 14 6.69 2.23 44.79 4.98 

16 18 12 -6.31 0.23 39.79 0.05 

17 23 8 -1.31 -3.77 1.71 14.21 

18 20 7 -4.31 -4.77 18.56 22.75 

19 27 10 2.69 -1.77 7.25 3.13 

20 19 13 -5.31 1.23 28.17 1.51 

21 24 7 -0.31 -4.77 0.09 22.75 

22 12 12 -12.31 0.23 151.48 0.05 

23 22 11 -2.31 -0.77 5.33 0.59 

24 24 7 -0.31 -4.77 0.09 22.75 

25 28 12 3.69 0.23 13.63 0.05 

26 25 9 0.69 -2.77 0.48 7.67 

27 29 14 4.69 2.23 22.02 4.98 

28 27 11 2.69 -0.77 7.25 0.59 

29 29 15 4.69 3.23 22.02 10.44 

30 41 12 16.69 0.23 278.63 0.05 

31 27 14 2.69 2.23 7.25 4.98 

32 36 11 11.69 -0.77 136.71 0.59 

33 25 13 0.69 1.23 0.48 1.51 

34 18 16 -6.31 4.23 39.79 17.90 

35 31 6 6.69 -5.77 44.79 33.28 

36 28 12 3.69 0.23 13.63 0.05 

37 33 11 8.69 -0.77 75.56 0.59 
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38 33 12 8.69 0.23 75.56 0.05 

39 21 9 -3.31 -2.77 10.94 7.67 

40 27 14 2.69 2.23 7.25 4.98 

41 35 11 10.69 -0.77 114.33 0.59 

42 25 15 0.69 3.23 0.48 10.44 

43 19 12 -5.31 0.23 28.17 0.05 

44 19 14 -5.31 2.23 28.17 4.98 

45 16 11 -8.31 -0.77 69.02 0.59 

46 16 13 -8.31 1.23 69.02 1.51 

47 21 16 -3.31 4.23 10.94 17.90 

48 26 11 1.69 -0.77 2.86 0.59 

49 25 13 0.69 1.23 0.48 1.51 

50 28 13 3.69 1.23 13.63 1.51 

51 17 12 -7.31 0.23 53.40 0.05 

52 19 11 -5.31 -0.77 28.17 0.59 

Sumatoria 1264 612     1861 303 

Promedio 24.31 11.77         

Varianza       36.49 5.95 

 
 En la Tabla N° 3.18 se describe el tiempo promedio en la elaboración del registro y 

atención de pedidos, en la primera columna se muestra el TPERPai representa al 

tiempo  antes del registro y atención de pedidos del sistema y en la segunda 

columna el TPERPsi tiempo registro y atención de pedidos después de aplicar el 

sistema a partir de los datos obtenidos se calcula el tiempo promedio y varianza de 

acuerdo a la formula calculada. 

 

Cálculos de los promedios. 

𝑿̅ =
∑ 𝑿𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏
 

 

𝑿𝒂 =
∑ 𝑻𝒂𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏𝒂
=

1264

52
= 24.31 

 

𝑿𝒅 =
∑ 𝑻𝒔𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏𝒔
=

612

52
= 11.77 
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Cálculo de la varianza.  

𝝈𝟐 =
∑ 𝑿𝒊 − 𝑿̅𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏 − 𝟏)
 

 

𝝈𝒂
𝟐 =

∑ 𝑻𝒂𝒊 − 𝑻𝒂
̅̅ ̅𝟐𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏𝒂 − 𝟏)
=

1861 

51
= 36.49 

 

𝝈𝒔
𝟐 =

∑ 𝑻𝒔𝒊 − 𝑻𝒔
̅̅ ̅𝟐𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏𝒔 − 𝟏)
=

303

51
= 5.95 

Cálculo en Z.  

𝒁𝒄 =
𝑿𝑨 −  𝑿𝑫

√(
𝝈𝑨

𝟐

𝒏𝑨
+ 

𝝈𝑫
𝟐

𝒏𝑫
)

 

 

𝒁𝒄 =
(𝟐𝟒. 𝟑𝟏 − 𝟏𝟏. 𝟕𝟕)

√(
𝟑𝟔. 𝟒𝟗

𝟓𝟐
+

𝟓. 𝟗𝟓
𝟓𝟐

)

 

 

𝒁𝒄 = 𝟏𝟑. 𝟖𝟖 

 

f. Región Crítica 

Para α =0.05, en la Tabla (Ver Anexo I) encontramos Zα = 1.645. Entonces la 

región critica de la prueba es Zc = < 1.645, >. 

 
Ilustración N°18: Región Critica Elaboración de Pedidos. 

 

 

 

 

 

Región de 
Aceptación 

1  α=0.95 

α= 0.05 

Region de 
Rechazo 

 

Valor crítico: Zα = 1.645  Zc = 13.88 
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g. Conclusión. 

Debido a que Zc = 13.88 y es mayor que el punto crítico 1.645 (13.88 > 1.645), 

se encuentra dentro de la región de rechazo, por lo tanto se rechaza la hipótesis 

nula (Ho) y la hipótesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de 

significancia de 0.05, siendo el sistema propuesto una solución viable. 

 

h. Discusión de resultados. 

Tabla N°3.19: Comparación del Tiempo de Pedidos Pre Test y Post Test. 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒂 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑷𝒅 DECREMENTO 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

24.31 100 11.77 48.42 12.54 51.58 

 

En la Tabla N°3.19 el  TPERPa (Min y %) tiempo promedio en la elaboración del 

registro y atención de pedidos con el sistema actual y así también TPERPd (Min y 

%) tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de pedidos con el 

sistema propuesto y finalmente el decremento representa la diferencia entre TPERPa  

y TPERPd lo que indica cuanto ha reducido. Esto también se ve más a detalle en el 

Grafico Estadístico N°1. 
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Gráfico N°1: Tiempo Promedio en la Elaboración del registro y atención de Pedidos. 

 

 

 El Gráfico N°1 Indicador de tiempo en la elaboración de registro y atención de 

pedidos muestra la comparación de los valores de TPERPa, TPERPa %, 

TPERPp y TPERPp %; así mismo, se muestra el decremento entre TPERPa y 

TPERPp, así como el porcentaje. 

 

3.2.1.2. Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones. 

a. Definición de Variables. 

TPERCa = Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones con el sistema actual. 

TPERCp = Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones con el sistema propuesto. 

 
b. Hipótesis Estadística.  

Hipótesis Ho= Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones con el sistema actual es menor o igual que el tiempo promedio 

en la elaboración del registro y atención de cotizaciones con el sistema 

propuesto. (Minutos). 
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11.77

48.42

12.54

51.58

0.00
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𝑯𝟎 = 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒂 − 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒅 ≤ 0 

 

Hipótesis Ha= Tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones con el sistema actual es mayor que el tiempo promedio en la 

elaboración del registro y atención de cotizaciones con el sistema propuesto. 

(Minutos). 

 

𝑯𝐚 = 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒂 − 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒅 > 0 

 
c. Nivel de Significancia. 

Se define el margen de error, confiabilidad 95%. 

Usando un nivel de significancia (1 -   =  0.05) del 5%. Por lo tanto el 

nivel de confianza (1 -   =  0.95) será del 95%. 

 

d. Estadística de la Prueba  

Debido a que la muestra es 33 (n=33), se usará la distribución normal (Z). 

 

𝑿̅ =
∑ 𝑿𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏
 

 

𝝈𝟐 =
∑ 𝑿𝒊 − 𝑿̅𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏 − 𝟏)
 

 

𝒁𝒄 =
𝑿𝑨 −  𝑿𝑫

√(
𝝈𝑨

𝟐

𝒏𝑨
+ 

𝝈𝑫
𝟐

𝒏𝑫
)

 

 

 
e. Resultados de la Hipótesis Estadísticas. 

Para calcular el tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones. Se ha estimado una muestra es de 61 registros en un mes, es 

decir un promedio de 3 registro por día. Teniendo como resultado 61 

elaboraciones de registro y atención de cotizaciones mensuales, en minutos, 

tomados en un periodo de un mes. De acuerdo a la muestra se aplicó un 
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ajuste a la muestra obteniendo como resultado de 33 registros elaboraciones 

de registros y atención de pedidos mensuales, en minutos. 

 

Tabla N°3.20: Tiempo promedio en la elaboración del registro de cotizaciones. 

Nº 

ANTES DESPUÉS ANTES DESPUÉS ANTES DESPUÉS 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒂𝒊 

(Minutos) 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒔𝒊 

(Minutos) 

𝑻𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒂𝒊

−  𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒔𝒊

−  𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
𝒔 

(𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒂𝒊

−  𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
𝒂)𝟐 

(𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒔𝒊

−   𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
𝒔)𝟐 

1 31 17 6.33 7.82 40.11 61.12 

2 33 13 8.33 3.82 69.44 14.58 

3 24 8 -0.67 -1.18 0.44 1.40 

4 26 11 1.33 1.82 1.78 3.31 

5 20 5 -4.67 -4.18 21.78 17.49 

6 14 6 -10.67 -3.18 113.78 10.12 

7 16 10 -8.67 0.82 75.11 0.67 

8 30 5 5.33 -4.18 28.44 17.49 

9 31 5 6.33 -4.18 40.11 17.49 

10 33 8 8.33 -1.18 69.44 1.40 

11 24 8 -0.67 -1.18 0.44 1.40 

12 26 12 1.33 2.82 1.78 7.94 

13 31 6 6.33 -3.18 40.11 10.12 

14 33 10 8.33 0.82 69.44 0.67 

15 24 8 -0.67 -1.18 0.44 1.40 

16 26 17 1.33 7.82 1.78 61.12 

17 20 6 -4.67 -3.18 21.78 10.12 

18 14 4 -10.67 -5.18 113.78 26.85 

19 16 17 -8.67 7.82 75.11 61.12 

20 30 7 5.33 -2.18 28.44 4.76 

21 18 6 -6.67 -3.18 44.44 10.12 

22 31 11 6.33 1.82 40.11 3.31 

23 33 6 8.33 -3.18 69.44 10.12 

24 24 6 -0.67 -3.18 0.44 10.12 

25 26 7 1.33 -2.18 1.78 4.76 

26 20 9 -4.67 -0.18 21.78 0.03 

27 14 7 -10.67 -2.18 113.78 4.76 
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28 16 12 -8.67 2.82 75.11 7.94 

29 30 7 5.33 -2.18 28.44 4.76 

30 18 14 -6.67 4.82 44.44 23.21 

31 33 12 8.33 2.82 69.44 7.94 

32 18 15 -6.67 5.82 44.44 33.85 

33 31 8 6.33 -1.18 40.11 1.40 

Sumatoria 814 303     1407 453 

Promedio 24.67 9.18         

Varianza        43.98 14.15 

 
 En la Tabla N° 3.20 se describe el tiempo promedio en la elaboración del registro y 

atención de cotizaciones, en la primera columna se muestra el TPERCai representa 

al tiempo  antes del registro y atención de cotizaciones del sistema y en la segunda 

columna el TPERCsi tiempo registro de cotizaciones después de aplicar el sistema 

a partir de los datos obtenidos se calcula el tiempo promedio y varianza de acuerdo 

a la formula calculada. 

 

Cálculos de los promedios. 

𝑿̅ =
∑ 𝑿𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏
 

 

𝑿𝒂 =
∑ 𝑻𝒂𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏𝒂
=

814

33
= 24.67 

 

𝑿𝒅 =
∑ 𝑻𝒔𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏𝒔
=

303

33
= 9.18 

 

Cálculo de la varianza.  

𝝈𝟐 =
∑ 𝑿𝒊 − 𝑿̅𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏 − 𝟏)
 

 

𝝈𝒂
𝟐 =

∑ 𝑻𝒂𝒊 − 𝑻𝒂
̅̅ ̅𝟐𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏𝒂 − 𝟏)
=

1407 

32
= 43.98 
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𝝈𝒔
𝟐 =

∑ 𝑻𝒔𝒊 − 𝑻𝒔
̅̅ ̅𝟐𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏𝒔 − 𝟏)
=

453

32
= 14.15 

 

Cálculo en Z.  

𝒁𝒄 =
𝑿𝑨 −  𝑿𝑫

√(
𝝈𝑨

𝟐

𝒏𝑨
+ 

𝝈𝑫
𝟐

𝒏𝑫
)

 

 

𝒁𝒄 =
(𝟐𝟒. 𝟔𝟕 − 𝟗. 𝟏𝟖)

√(
𝟒𝟑. 𝟗𝟖

𝟑𝟑
+

𝟏𝟒. 𝟏𝟓
𝟑𝟑

)

 

 

𝒁𝒄 = 𝟏𝟏. 𝟔𝟕 

 

f. Región Crítica 

Para α =0.05, en la Tabla (Ver Anexo I) encontramos Zα = 1.645. Entonces la 

región critica de la prueba es Zc = < 1.645, >. 

 

Ilustración N°19: Región Critica Elaboración de Cotizaciones. 

 

 

g. Conclusión. 

Debido a que Zc = 11.67 y es mayor que el punto crítico 1.645 (11.67 > 1.645), 

se encuentra dentro de la región de rechazo, por lo tanto se rechaza la hipótesis 

nula (Ho) y la hipótesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de 

significancia de 0.05, siendo el sistema propuesto una solución viable. 

 

 

 

 

Región de 
Aceptación 

1  α=0.95 

α= 0.05 

Region de 
Rechazo 

 

Valor crítico: Zα = 1.645  Zc = 11.67 
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h. Discusión de resultados. 

Tabla N°3.21: Comparación del Tiempo de Cotizaciones Pre Test y Post Test. 

𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒂 𝑻𝑷𝑬𝑹𝑪𝒅 DECREMENTO 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

24.67 100 9.18 37.22 15.48 62.78 

 

 
 En la Tabla N°3.21 el  TPERCa (Min y %) tiempo promedio en la elaboración del 

registro y atención de cotizaciones con el sistema actual y así también TPERCd 

(Min y %) tiempo promedio en la elaboración del registro y atención de 

cotizaciones con el sistema propuesto y finalmente el decremento representa 

la diferencia entre TPERCa  y TPERCd lo que indica cuanto ha disminuido. Esto 

también se ve más a detalle en el Grafico Estadístico N°2. 

 

Gráfico N°2: Tiempo Promedio en la Elaboración del Registro de Pedidos. 

 

 

 El Gráfico N°2 Indicador de tiempo en la elaboración de registro y atención 

de cotizaciones muestra la comparación de los valores de TPERCa, 
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TPERCa %, TPERCp y TPERCp %; así mismo, se muestra el decremento 

entre TPERCa y TPERCp, así como el porcentaje. 

 

3.2.1.3. Número promedio de errores de trámites de registro de pedidos y 

cotizaciones. 

a. Definición de Variables. 

TPTRPCa = Número promedio de errores de trámites de registro de pedidos y 

cotizaciones con el sistema actual. 

TPTRPCp = Número promedio de errores de trámites de registro de pedidos y 

cotizaciones con el sistema propuesto. 

 
b. Hipótesis Estadística.  

Hipótesis Ho= Número promedio de errores de trámites de registro de 

pedidos y cotizaciones con el sistema actual es Menor o igual que el Número 

promedio de errores de trámites de registro de pedidos y cotizaciones con el 

sistema propuesto. (Número de Errores). 

 

𝑯𝟎 = 𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒂 − 𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒅 ≤ 0 

 

Hipótesis Ha= Número promedio de errores de trámites de registro de 

pedidos y cotizaciones con el sistema actual es Mayor que el Número 

promedio de errores de trámites de registro de pedidos y cotizaciones con el 

sistema propuesto. (Número de Errores). 

 

𝑯𝐚 = 𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒂 − 𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒅 > 0 

 
c. Nivel de Significancia. 

Se define el margen de error, confiabilidad 95%. 

Usando un nivel de significancia (1 -   =  0.05) del 5%. Por lo tanto el 

nivel de confianza (1 -   =  0.95) será del 95%. 

 

d. Estadística de la Prueba  

Debido a que la muestra es 77 (n=77), se usará la distribución normal (Z). 
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𝑿̅ =
∑ 𝑿𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏
 

 

𝝈𝟐 =
∑ 𝑿𝒊 − 𝑿̅𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏 − 𝟏)
 

 

𝒁𝒄 =
𝑿𝑨 −  𝑿𝑫

√(
𝝈𝑨

𝟐

𝒏𝑨
+ 

𝝈𝑫
𝟐

𝒏𝑫
)

 

 

e. Resultados de la Hipótesis Estadísticas. 

Para calcular el Número promedio de errores de trámites de registro de 

pedidos y cotizaciones Se ha estimado una muestra es de 192 registros en 

un mes, es decir un promedio de 8 registro por día tanto pedidos y 

cotizaciones. Teniendo como resultado 192 elaboraciones de registros de 

pedidos mensuales, en minutos, tomados en un periodo de un mes. De 

acuerdo a la muestra se aplicó un ajuste a la muestra obteniendo como 

resultado de 77 registros elaboraciones de registros de pedidos mensuales, 

en números errores. 

Tabla N°3.22: Número promedio de errores de trámites de registro de pedidos y 
cotizaciones. 

Nº 

ANTES DESPUÉS ANTES DESPUÉS ANTES DESPUÉS 

𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒂𝒊 

(N° Errores) 

𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒔𝒊 

(N° 

Errores) 

𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒂𝒊

−  𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 

𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒔𝒊

−  𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
𝒔 

(𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒂𝒊

−  𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪)𝟐 

(𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒔𝒊

−   𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
𝒔)𝟐 

1 31 17 6.65 5.70 44.21 32.50 

2 27 14 2.65 2.70 7.02 7.30 

3 16 11 -8.35 -0.30 69.73 0.09 

4 23 13 -1.35 1.70 1.82 2.89 

5 24 11 -0.35 -0.30 0.12 0.09 

6 13 9 -11.35 -2.30 128.84 5.28 

7 33 13 8.65 1.70 74.81 2.89 

8 28 15 3.65 3.70 13.32 13.70 

9 26 15 1.65 3.70 2.72 13.70 

10 24 8 -0.35 -3.30 0.12 10.88 
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11 20 11 -4.35 -0.30 18.93 0.09 

12 32 13 7.65 1.70 58.51 2.89 

13 21 10 -3.35 -1.30 11.23 1.69 

14 22 14 -2.35 2.70 5.53 7.30 

15 18 14 -6.35 2.70 40.33 7.30 

16 26 11 1.65 -0.30 2.72 0.09 

17 29 7 4.65 -4.30 21.62 18.48 

18 21 11 -3.35 -0.30 11.23 0.09 

19 31 14 6.65 2.70 44.21 7.30 

20 18 12 -6.35 0.70 40.33 0.49 

21 23 8 -1.35 -3.30 1.82 10.88 

22 20 12 -4.35 0.70 18.93 0.49 

23 14 6 -10.35 -5.30 107.14 28.08 

24 20 7 -4.35 -4.30 18.93 18.48 

25 27 10 2.65 -1.30 7.02 1.69 

26 19 13 -5.35 1.70 28.63 2.89 

27 24 7 -0.35 -4.30 0.12 18.48 

28 12 12 -12.35 0.70 152.54 0.49 

29 22 11 -2.35 -0.30 5.53 0.09 

30 24 7 -0.35 -4.30 0.12 18.48 

31 28 12 3.65 0.70 13.32 0.49 

32 16 10 -8.35 -1.30 69.73 1.69 

33 25 9 0.65 -2.30 0.42 5.28 

34 29 14 4.65 2.70 21.62 7.30 

35 27 11 2.65 -0.30 7.02 0.09 

36 29 15 4.65 3.70 21.62 13.70 

37 41 12 16.65 0.70 277.20 0.49 

38 27 14 2.65 2.70 7.02 7.30 

39 36 11 11.65 -0.30 135.71 0.09 

40 30 12 5.65 0.70 31.92 0.49 
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41 25 13 0.65 1.70 0.42 2.89 

42 18 16 -6.35 4.70 40.33 22.10 

43 31 6 6.65 -5.30 44.21 28.08 

44 28 12 3.65 0.70 13.32 0.49 

45 33 11 8.65 -0.30 74.81 0.09 

46 33 11 8.65 -0.30 74.81 0.09 

47 21 13 -3.35 1.70 11.23 2.89 

48 27 9 2.65 -2.30 7.02 5.28 

49 14 8 -10.35 -3.30 107.14 10.88 

50 20 5 -4.35 -6.30 18.93 39.67 

51 27 14 2.65 2.70 7.02 7.30 

52 19 12 -5.35 0.70 28.63 0.49 

53 24 15 -0.35 3.70 0.12 13.70 

54 12 11 -12.35 -0.30 152.54 0.09 

55 22 11 -2.35 -0.30 5.53 0.09 

56 24 13 -0.35 1.70 0.12 2.89 

57 28 9 3.65 -2.30 13.32 5.28 

58 16 8 -8.35 -3.30 69.73 10.88 

59 25 5 0.65 -6.30 0.42 39.67 

60 29 14 4.65 2.70 21.62 7.30 

61 27 13 2.65 1.70 7.02 2.89 

62 29 11 4.65 -0.30 21.62 0.09 

63 41 9 16.65 -2.30 277.20 5.28 

64 27 13 2.65 1.70 7.02 2.89 

65 16 15 -8.35 3.70 69.73 13.70 

66 23 15 -1.35 3.70 1.82 13.70 

67 24 8 -0.35 -3.30 0.12 10.88 

68 13 11 -11.35 -0.30 128.84 0.09 

69 33 13 8.65 1.70 74.81 2.89 

70 28 10 3.65 -1.30 13.32 1.69 
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71 26 14 1.65 2.70 2.72 7.30 

72 24 14 -0.35 2.70 0.12 7.30 

73 20 11 -4.35 -0.30 18.93 0.09 

74 32 7 7.65 -4.30 58.51 18.48 

75 23 11 -1.35 -0.30 1.82 0.09 

76 24 15 -0.35 3.70 0.12 13.70 

77 13 8 -11.35 -3.30 128.84 10.88 

Sumatoria 1875 870     3028 584 

Promedio 24.35 11.30         

Varianza        39.84 7.69 

 
 En la Tabla N°3.22 se describe el Número promedio de errores de trámites de 

registro de pedidos y cotizaciones, en la primera columna se muestra el TPTRPCai 

representa al tiempo antes del sistema y en la segunda columna el TPTRPCsi  el 

Número promedio de errores de trámites de registro de pedidos y cotizaciones 

después de aplicar el sistema a partir de los datos obtenidos se calcula el tiempo 

promedio y varianza de acuerdo a la formula calculada. 

 

Cálculos de los promedios. 

𝑿̅ =
∑ 𝑿𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏
 

 

𝑿𝒂 =
∑ 𝑻𝒂𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏𝒂
=

𝟏𝟖𝟕𝟓

𝟕𝟕
 = 𝟐𝟒. 𝟑𝟓 

 

𝑿𝒅 =
∑ 𝑻𝒔𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

𝒏𝒔
=

𝟖𝟕𝟎 

𝟕𝟕
  = 𝟏𝟏. 𝟑𝟎 

 

Cálculo de la varianza.  

𝝈𝟐 =
∑ 𝑿𝒊 − 𝑿̅𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏 − 𝟏)
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𝝈𝒂
𝟐 =

∑ 𝑻𝒂𝒊 − 𝑻𝒂
̅̅̅̅ 𝟐𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏𝒂 − 𝟏)
=

𝟑𝟎𝟐𝟖 

𝟕𝟔
  = 𝟑𝟗. 𝟖𝟒 

 

𝝈𝒔
𝟐 =

∑ 𝑻𝒔𝒊 − 𝑻𝒔
̅̅ ̅𝟐𝒏

𝒊=𝟏

(𝒏𝒔 − 𝟏)
=

𝟓𝟖𝟒 

𝟕𝟔
  = 𝟕. 𝟔𝟗 

 
Cálculo en Z.  

𝒁𝒄 =
𝑿𝑨 −  𝑿𝑫

√(
𝝈𝑨

𝟐

𝒏𝑨
+ 

𝝈𝑫
𝟐

𝒏𝑫
)

 

 

𝒁𝒄 =
(𝟐𝟒. 𝟑𝟓 − 𝟏𝟏. 𝟑𝟎)

√(
𝟑𝟗. 𝟖𝟒

𝟕𝟕 +
𝟕. 𝟔𝟗

𝟕𝟕 )

 

 

𝒁𝒄 = 𝟏𝟔. 𝟔𝟏 

 

f. Región Crítica 

Para α =0.05, en la Tabla (Ver Anexo I) encontramos Zα = 1.645. Entonces la 

región critica de la prueba es Zc = < 1.645, >. 

 

Ilustración N°20: Región Critica Número promedio de errores de trámites de 
registro de pedidos y cotizaciones. 

 

 

g. Conclusión. 

Debido a que Zc = 16.61 y es mayor que el punto crítico 1.645 (11.67 > 1.645), se 

encuentra dentro de la región de rechazo, por lo tanto se rechaza la hipótesis nula 

 

 

 

Región de 
Aceptación 

1  α=0.95 

α= 0.05 

Region de 
Rechazo 

 

Valor crítico: Zα = 1.645  Zc = 16.61 
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(Ho) y la hipótesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de significancia de 

0.05, siendo el sistema propuesto una solución viable. 

 

h. Discusión de resultados. 

Tabla N°3.23: Comparación del Número de errores de trámites de registro de 
pedidos y cotizaciones Pre Test y Post Test. 

𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒂 𝑻𝑷𝑻𝑹𝑷𝑪𝒅 DECREMENTO 

Numero 

Errores 

Porcentaje 

(%) 

Numero 

Errores 

Porcentaje 

(%) 

Tiempo 

(Minutos) 

Porcentaje 

(%) 

24.35 100 11.30 46.40 13.05 53.60 

 

 
 En la Tabla N°3.23 el  TPTRPCa (N° Errores y %) Número promedio de 

errores de trámites de registro de pedidos y cotizaciones con el sistema 

actual y así también TPTRPCd (N° Errores y %) Número promedio de errores 

de trámites de registro de pedidos y cotizaciones con el sistema propuesto y 

finalmente el decremento representa la diferencia entre TPTRPCa  y TPTRPCd 

lo que indica cuanto ha disminuido. Esto también se ve más a detalle en el 

Grafico Estadístico N°3. 

 

Gráfico N°3: Número promedio de errores de trámites de registro de 

pedidos y cotizaciones.  
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 El Grafico N°2 Indicador de Número promedio de errores de trámites de 

registro de pedidos y cotizaciones muestra la comparación de los valores de 

TPTRPCa, TPTRPCa %, TPTRPCp y TPTRPCp %; así mismo, se muestra 

el decremento entre TPTRPCa y TPTRPCp, así como el porcentaje. 

 

3.2.1.4. Nivel de satisfacción de vendedores. 

a. Cálculo para hallar el nivel de Satisfacción del Vendedor, antes de 

implementado el sistema propuesto. 

Para contrastar la hipótesis se aplicó una encuesta a los (Anexo III) han 

sido tabuladas, de manera que se calculen los resultados obtenidos de 

acuerdo a los rangos que se presentan a continuación: En la tabla N° 3.24 

podemos ver el rango de valores para evaluar el nivel de Satisfacción del 

vendedor. 

 

Tabla N°3.24: Grado de Satisfacción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Los valores se calcularon en base a las respuestas proporcionadas por el 

personal administrativo, ya que ellos se encuentran inmersos en el manejo 

del sistema actual. Para realizar la ponderación correspondiente de las 

preguntas aplicadas en las encuestas se tomó como base la escala de 

Likert (rango de ponderación: [1-5]). A continuación, se muestran los 

resultados: Para cada pregunta se contabilizo la frecuencia de ocurrencia 

para cada una de las posibles tipos de respuestas (05) por cada 

RANGO 
NIVEL DE 

APROBACIÓN 
PESO 

MB Muy Bueno 5 

B Bueno 4 

R Regular 3 

M Malo 2 

MM Muy Malo 1 
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entrevistado (05), luego se calculó el puntaje total y puntaje promedio, 

como se detalla: 

Se tiene que: 

𝑷𝑻𝒊 = ∑(𝑭𝒊𝒋 ∗  𝑷𝒋)

𝟓

𝒋=𝟏

 

Dónde: 

𝑷𝑻𝒊 = 𝑃𝑢𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑝𝑟𝑒𝑔𝑢𝑛𝑡𝑎 𝑖 − 𝑒𝑠𝑖𝑚𝑎 

𝐅𝐢𝐣 = Frecuencia j − esima de la pregunta i − esima 

𝑷𝒋 = 𝑃𝑒𝑠𝑜 𝑗 − 𝑒𝑠𝑖𝑚𝑜 

 

El cálculo del promedio ponderado por cada pregunta sería: 

𝑷𝑷̅̅ ̅̅
𝒊 =

𝑷𝑻𝒊

𝒏
 

Dónde: 

𝐏𝐏̅̅ ̅̅
𝐢 = Promedio de puntaje total de la pregunta i − esima 

    𝒏 = 𝟏𝟓 𝑚𝑢𝑒𝑠𝑡𝑟𝑎 𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑑𝑒𝑑𝑜𝑟𝑒𝑠 

 

 El cálculo se realiza de la siguiente manera; se multiplica el Nº de usuario 

por el peso según su rango y luego se realiza la sumatoria de toda la fila 

para hallar el puntaje total  por último se divide por el número de usuarios 

para determinar el puntaje  promedio. 

Calculo Del Puntaje Total 

 

 Podemos ver la Ponderación de los criterios de evaluación del indicador 

cualitativo Nivel de Satisfacción del vendedor con los valores obtenidos 

en las encuestas realizadas. 

Tabulación de Vendedor – Pre Test 
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 MB B R M MM 
PUNTAJE 

TOTAL 
PUNTAJE 

PROMEDIO Nº Pregunta 5 4 3 2 1 

1 

¿Cómo calificaría el proceso 

actual de la administración de la 

información de los pedidos y 

cotizaciones? 

0 4 9 2 0 47 3.13 

2 

¿Cómo calificaría el tiempo que 

se emplea en el registro de la 

información de los pedidos y 

cotizaciones? 

0 0 0 0 15 15 1.00 

3 

¿Cómo calificaría el proceso que 

se utiliza para la búsqueda de la 

información para los pedidos y 

cotizaciones? 

2 0 13 0 0 49 3.27 

4 

¿Cómo calificaría el tiempo que 

se emplea en la elaboración de 

reportes de los pedidos de los 

clientes? 

2 7 6 0 0 56 3.73 

5 

¿Cómo calificaría el proceso que 

se utiliza para el registro de los 

pedidos y cotizaciones? 

1 11 3 0 0 58 3.87 

6 

¿Cómo calificaría Ud. la atención 

y el servicio que brindan? 2 9 4 0 0 58 3.87 

 ∑ 18.87 

 

b. Cálculo para hallar el nivel de Satisfacción del Vendedor, con el 

implementado el sistema propuesto. 

Tabulación de Vendedor – Post Test 

 MB B R M MM 
PUNTAJE 

TOTAL 
PUNTAJE 

PROMEDIO Nº Pregunta 5 4 3 2 1 
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1 

¿Cómo calificaría el proceso 

actual de la administración de la 

información de los pedidos y 

cotizaciones? 

4 9 2 0 0 62 4.13 

2 

¿Cómo calificaría el tiempo que 

se emplea en el registro de la 

información de los pedidos y 

cotizaciones? 

11 2 2 0 0 69 4.60 

3 

¿Cómo calificaría el proceso que 

se utiliza para la búsqueda de la 

información para los pedidos y 

cotizaciones? 

5 6 4 0 0 61 4.07 

4 

¿Cómo calificaría el tiempo que 

se emplea en la elaboración de 

reportes de los pedidos de los 

clientes? 

7 5 3 0 0 64 4.27 

5 

¿Cómo calificaría el proceso que 

se utiliza para el registro de los 

pedidos y cotizaciones? 

11 4 0 0 0 71 4.73 

6 
¿Cómo calificaría Ud. la atención 

y el servicio que brindan? 
0 15 0 0 0 60 4.00 

 ∑ 25.80 

 

En la siguiente tabla se podrá observar la contratación de los resultados de las 

pruebas realizadas de Pre-Test y Post-Test. 

 

Tabla N°3.25: Contrastación Pre-Test y Post-Test Nivel de Satisfacción. 

PREGUNTA PRE-TEST POST-TEST Di Di^2 

1 1.2 1.7 -0.5 0.3 

2 1.3 1.9 -0.6 0.4 
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3 1.4 1.8 -0.4 0.2 

4 1.2 1.7 -0.5 0.2 

5 1.2 1.7 -0.5 0.2 

6 1.1 1.6 -0.5 0.2 

7 1.3 1.7 -0.4 0.2 

8 1.2 1.5 -0.3 0.1 

9 1.3 1.7 -0.5 0.2 

10 1.4 1.8 -0.4 0.2 

11 1.3 1.9 -0.5 0.3 

12 1.1 1.7 -0.6 0.4 

13 1.5 1.7 -0.2 0.0 

14 1.3 1.7 -0.4 0.2 

15 1.0 1.7 -0.7 0.4 

SUMATORIA 18.87 25.80 -6.93 3.40 

 

Calculamos los niveles de satisfacción de los vendedores, tanto para la situación 

antes de implementado el sistema como para la situación con el sistema propuesto 

ya implementado 

𝑵𝑺𝑪𝒂 =  
∑ 𝑁𝑆𝐶𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
=  

18.87

15
=   1.26 

 

𝑵𝑺𝑪𝒅 =  
∑ 𝑁𝑆𝐶𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
=  

25.80

15
= 1.72 

 

c. Prueba de Hipótesis para el nivel de satisfacción de los pacientes. 

 Definición de Variables 

NSa: Nivel de Satisfacción de los vendedores antes de implementado el 

sistema propuesto. 
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NSd: Nivel de Satisfacción de los vendedores después de implementado el 

sistema propuesto. 

 

 Hipótesis Estadística. 

Hipótesis Ho: El nivel de satisfacción de los vendedores antes de 

implementado el sistema propuesto es mayor o igual al nivel de satisfacción de 

los vendedores luego de implementado el sistema propuesto. 

𝑯𝟎 = 𝑻𝑺𝒂 − 𝑻𝑺𝒑 ≥ 0 

 

Hipótesis Ha: El nivel de satisfacción de los vendedores antes de 

implementado el sistema propuesto es menor al nivel de satisfacción de los 

vendedores luego de implementado el sistema propuesto. 

𝑯𝐚 = 𝑻𝑺𝒂 − 𝑻𝑺𝑝 < 0 

 

 Nivel de Significancia. 

El margen de error, Confiabilidad  95%,  

Haciendo uso de un nivel de significancia (α = 0.05) del 5%. Por lo tanto el nivel 

de confianza (1- α = 0.95), que representa al 95%. 

 

 Estadística de la Prueba. 

La estadística de la prueba es T de Student, que tiene una distribución t. 

 Región de Rechazo 

Como N = 15  entonces el Grado de Libertad es: 

N – 1 = 14 

N = 14, siendo su valor crítico. 

 

Valor Crítico: 𝒕∞−𝟎.𝟎𝟓 = −𝟏. 𝟕𝟔𝟏 

 

La región de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que:  

- 1.761. 
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 Resultado de la Hipótesis Estadística 

Diferencia de Promedio:  

𝐃̅ =
∑ 𝑋i

𝑛
i=1

n
 

𝐃̅ =
∑ 𝑿𝐢

𝒏
𝐢=𝟏

𝐧
=  −

6.93

15
=  −0.46 

 Desviación Estándar:   

 

 

 

𝐒𝐃
𝟐 =

15(3.40) − (−6.93)2

15(15 − 1)
= 0.01 

 

 Cálculo de T: 

𝒕𝒄 =  
𝐃̅√𝐧

√𝐒𝐃

=
(−0.46)(√15 )

√0.01
 

 

𝒕𝒄 = −𝟏𝟓. 𝟑𝟑 

 

Debido a que 𝑡𝑐 = −15.33 y es mayor que el punto crítico −1.761 (-15.33 > -

1.761), se encuentra dentro de la región de rechazo, por lo tanto se rechaza la 

hipótesis nula (Ho) y la hipótesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de 

significancia de 0.05. 

 

 Ilustración N°21: Zona de aceptación y rechazo. 
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 tc = -15.33  Valor crítico: 𝑡∝  = -1.761 
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 Discusión de Resultados 

Comparación del Indicador nivel de satisfacción de los vendedores. Sistema 

Actual (NSa) y Sistema Propuesto (NSd) 

NSa NSd Incremento 

Escala [1-5] (%) Escala [1-5] (%) Escala [1-5] (%) 

1.26 25.16% 1.72 34.40% 0.46 9.24% 

 

Se puede observar que el Indicador Nivel de Satisfacción de los vendedores con el 

Sistema Actual es del 1.26 y el Nivel de Satisfacción del vendedor con el  Sistema 

Propuesto es de 1.72 sobre una escala valorada de 1 a 5 puntos, lo que representa 

un incremento del 0.46 y en porcentaje del 9.24%. 

 

Gráfico N°4: Nivel de satisfacción del personal administrativo 

 

 

 El gráfico 3.3 Indicador de Nivel de Satisfacción de los vendedores muestra la 

comparación de los valores de NSa, NSAa %, NSd y NSd %; así mismo, se 

muestra el decremento entre NSa y NSd, así como el porcentaje. 
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IV. DISCUSIÓN. 

Para poder describir la influencia del sistema con la realidad y la mejora de la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciones se realizó encuestas a los 

vendedores y guías de observación de los procesos; de esa manera se logró un 

análisis profundo de la situación actual de la empresa Sol Farma S.A.C. para 

luego implementar la Metodología Iconix, con lo cual se obtuvo como producto 

el sistema propuesto. 

 

Por lo tanto dentro de la metodología en la Fase I denominada Análisis de 

Requerimientos, se puede observar que en el Diagrama N°3.1 titulada 

Requerimientos Funcionales se obtuvo a partir de las observaciones realizadas 

en el proceso de pedidos y cotizaciones, empíricamente, se hicieron diversas 

consultas a las personas involucradas en estos procesos; las encuestas también 

sirvieron de mucho apoyo en la determinación de los requerimientos. Los 

requerimientos no funcionales de la Diagrama N°3.4, fueron planteados 

conjuntamente con los usuarios finales. Dichos requerimientos sirven como base 

fundamental para poder desarrollar la funcionalidad de los prototipos iniciales. 

 

Luego, con  el Diagrama N°3.5 denominada Modelo de Dominio inicial se 

especifica que entidades estarán involucradas en el sistema. Es preciso señalar 

que es muy importante la inclusión de la entidad productos, pedidos, cotizaciones 

y clientes. Continuando con el análisis se pasó a desarrollar el modelo de Casos 

de Uso plasmado en el Diagrama N°3.6  está basado en los requerimientos 

funcionales; dicho modelo recalca el análisis correspondiente al Modelo de 

Dominio Inicial. Finalizando la Fase I, se realizó un estudio de viabilidad 

económica en donde la Tabla N°3.13 resume todos los ingresos y egresos 

proyectados en un periodo de 3 años. Se consideró los ingresos percibidos a 

partir de la implementación del sistema, teniendo como referencia el ahorro en 

horas de trabajo por cada Año de S/. 10,226.40. En cuanto a los egresos, se 

consultó por información de gastos de equipos informáticos, materiales; como 

gastos de servicios (energía eléctrica, etc.). Se obtuvo un monto acumulado en 

cada año como son: 1° año con un monto de S/. 16,226.40 y en el segundo año 
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S/. 18,626.40 y en el tercer año con un monto S/. 21,426.40 que representa un 

activo muy importante para la empresa droguería Sol Farma SAC. 

 

Después del análisis realizado del flujo de caja se calculó el valor anual neto 

(VAN) en la cual es de 19,540.77 nuevos soles. Debido a que el VAN es mayor 

a 0, se infiere que es conveniente ejecutar el proyecto ya que representa un 

balance positivo con respecto a los costos e ingresos. En cuanto a la relación 

Beneficio/Costo se calculó que por cada Nuevo Sol que se invierte, se obtiene 

una ganancia de S/. 1.57. Luego calculamos el TIR que es de un 60% es mayor 

a TMAR de 15% por lo que se concluye que es más rentable invertir en el 

proyecto que en el banco. Luego se calcula que el tiempo de recuperación del 

capital es de 1.57, indica que el capital invertido en el presente proyecto se 

recuperará en: 1 años, 0.57*12= 1 mes y 0.44*30= 13 días. Los indicadores 

económicos corroboran la información obtenida en el Flujo de Caja. 

 

Continuando con el desarrollo de la Metodología Iconix, en la Fase II denominada 

Análisis y Diseño Preliminar se procedió a actualizar el Modelo de Dominio en el 

Diagrama N°3.9 con el Modelo de Dominio Final, en el cual se eliminó por 

completo la entidad Categoría del Producto, ya que en el posterior análisis de 

requerimientos se observó que era necesaria definir a los productos por marcas, 

tipo fabricante, presentación y por su unidad de medida en la cual todas esta 

entidades se relacionan entre sí, para obtener una mejor perspectiva de los 

productos que se elaboran y se le brinda a los usuarios. Así mismo en el 

Diagrama N°3.10 se puede observar que se tuvo que volver a organizar los casos 

de uso como en gestionar pedidos que se tiene relaciona con consultar pedidos, 

gestionar cotizaciones que se tiene relaciona con consultar cotizaciones, 

monitorizar vendedores que se tiene relación con asignar cliente a vendedor y el 

caso de uso Login del sistema a solicitud de los usuarios finales. 

 

Luego se continuó con el desarrollo de la metodología; en la Fase III denominada 

Diseño Detallado, se elaboró el modelo de base de datos del Diagrama N°3.14 

que fue diseñado de tal manera que se mantenga totalmente la integridad de los 

datos. Así mismo se incluyó la tabla forma de pago para la designación de cómo 
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se procederá a realizar el pago al terminar el proceso de pedido o cotizaciones. 

Culminando con el desarrollo de la Fase III En el Diagrama N°3.15 denominado 

Diagrama de Componentes del se encapsuló cada elemento del sistema según 

su naturaleza y función. Así mismo en el Diagrama N°3.16 titulada Diagrama de 

Despliegue se describe la interacción de los terminales de la gerencia y 

administración, administrador ventas y vendedor con el Servidor Web. 

 

Para terminar el desarrollo de la metodología Iconix, en la Fase IV denominada 

Pruebas del Software, la prueba de Caja Negra se determinó las clases válidas 

para la información ingresada al sistema, tal como se indica en las Tablas N°3.15 

y N°3.17, hasta denominados clase de equivalencia, lo que colabora en obtener 

una mayor integridad en los datos. 

 

Así como se comprobó en la investigación realizada de (Ludeña Cruz, y otros, 

2013), la generación automatizada de los pedidos agiliza los procesos de la 

institución e incrementa la productividad en ella. Así mismo en la presente 

investigación se determinó que el tiempo promedio en la elaboración de registro 

de pedidos antes de implementado el sistema propuesto era de 24.31 minutos, 

lo que representa el 100% y con el sistema propuesto es de 11.77 minutos el 

cual representa el 48.42%, es decir existe un decremento de 12.54 minutos lo 

que representa un 51.58% menos. 

 

Luego de evaluar los resultados de pedidos y del nivel de satisfacción de los 

vendedores, se puro llegar a algo similar en esta investigación realizada por los 

autores (Cabrera Aguirre, y otros, 2012), donde se menciona que al generar un 

nuevo canal de comunicación con el cliente al poder registrar sus cotización y 

pedidos ya se vía web o móvil, se tiene como efecto que la productividad de los 

trabajadores aumentada, lo cual en el caso de esta investigación aumenta 

considerablemente el tiempo de las cotizaciones y reducir el números de errores 

de registro en el procesos de pedidos y cotizaciones. En ese sentido, se 

determinó que el tiempo promedio en la elaboración del registro de cotizaciones 

antes de implementado el sistema propuesto era de 24.67 minutos, lo que 

representa el 100% y con el sistema propuesto es de 9.18 minutos es decir 
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37.22%. Lo que quiere decir que existe un decremento de 15.48 minutos es decir 

62.78% menos que con el sistema anterior. 

 

Así mismo en la investigación de (Ludeña Cruz, y otros, 2013), al automatizar el 

proceso de pedidos y cotizaciones se han generado menos errores en los 

registros, en la cual en nuestra investigación anteriormente se realizaba una 

cierta cantidad de errores que se cometían al registrar los pedidos o cotizaciones 

con 24.35 erros en un registro ya sea pedido o cotización, lo cual representa al 

100% y con el sistema propuesto es de 11.30 errores ya se pedido o cotización 

es decir un 46.60%. Lo que se quiere decir que existe un decremento de 13.05 

errores que se representa en un 53.60% menos. 

 

Los vendedores muchas veces manifestaban su inconformidad ante el hecho de 

que en ocasiones la información sobre los productos no estaba disponible en el 

momento de realizar las cotizaciones o pedidos. Así mismo también manifiestan 

su molestia ya que después del trabajo de campo deberían de ir a la empresa a 

terminar de registrar las cotizaciones o pedidos de  la semana lo que se originaba 

insatisfacción en los vendedores. Según los resultados se puede determinar que 

el indicador Nivel de Satisfacción de los vendedores con el Sistema Anterior es 

de 1.26, lo que representa el 25.16% del puntaje máximo y con el Sistema 

Propuesto es de 1.72 es decir el 34.40%, lo cual infiere que existe un incremento 

de 0.46 (9.24%). 

 

Los resultados confirman la hipótesis planteada, existe una significativa 

diferencia entre la situación anterior a la implementación del sistema en 

comparación con la situación posterior a la implementación del sistema. La 

perspectiva de los vendedores es otra, los procesos son más rápidos y se 

muestra un gran interés tanto de los vendedores como de los clientes. 
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V. CONCLUSIÓN. 

 

 Se redujo el tiempo en la elaboración de registro y atención de pedidos en un 

51.58% después de implementado el Sistema Web - Móvil de Información 

Comercial de pedidos y cotizaciones. 

 

 Se redujo el tiempo en la elaboración de registro y atención de cotizaciones en 

un 62.78% después de implementado el Sistema Web - Móvil de Información 

Comercial de pedidos y cotizaciones. 

 

 Se redujo el número promedio de errores en los registro de pedidos y 

cotizaciones en un 53.60% después de implementado el Sistema Web - Móvil 

de Información Comercial de pedidos y cotizaciones. 

 

 Se logró incrementar el nivel de satisfacción de los vendedores en un 9.24% 

debido a la utilización del Sistema Web - Móvil de Información Comercial de 

pedidos y cotizaciones. 

 
 Por lo tanto, con lo anteriormente expuesto se logró mejorar significativamente 

la eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciones de la empresa Droguería 

Sol Farma SAC. 

 
 Se obtuvo un Valor Anual Neto (VAN) de 19,540.77 nuevos soles, por lo que se 

deduce que es conveniente ejecutar el proyecto, además se obtuvo una Tasa 

de Interés de retorno de 60%, por lo que se determina que es más rentable 

invertir en el proyecto que en el banco; así mismo se concluye que la relación 

Beneficio/Costo obedece al siguiente comportamiento: que por cada Nuevo Sol 

que se invierte, se obtiene una ganancia de S/. 1.57. 
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VI. RECOMENDACIONES. 

 

1. Implementar un sistema web móvil complementario que funcione como una 

alternativa para los usuarios finales, y permitir accesibilidad en todo 

momento y desde cualquier lugar. 

 

2. Implementar un módulo en el sistema que permita gestionar la facturación y 

controlar los monitoreo de las forma de pago de los pedidos y cotizaciones, 

para poder centralizar mucho mejor la información generada. 

 

3. Implementar un módulo en el sistema que permita el nombramiento de las 

asignaciones de visitas de los vendedores y clientes de manera más eficaz, 

teniendo como consecuencia que la información de las visitas de los clientes 

este mejor organizada. 

 

4. Se sugiere realizar pruebas del sistema en otras empresa de para poder 

observar el comportamiento del servicio de atención con la implementación 

del sistema.  
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VIII. ANEXOS. 

9.1. ANEXO N°1: TABLA DE DISTRICUCION NORMAL Z. 
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9.2. ANEXO N°2: TABLA DE DISTRIBUCIÓN T-STUDENT. 
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9.3. ANEXO N°3: ENCUESTA DE NIVEL DE SATISFACCIÓN DEL VENDEDOR. 

ENCUESTA A LOS VENDEDORES DE LA  

DROGUERÍA SOL FARMA SAC 

 

IV. OBJETIVO DE LA ENCUESTA. 

El objetivo de esta encuesta es reunir la Información necesaria para determinar 

el nivel de satisfacción de los vendedores que elabora en la empresa Droguería 

Sol Farma SAC. 

V. DATOS DEL ENTREVISTADO 

Fecha: ____/____/____      

Nombres y Apellidos: ___________________________________________ 
 

VI. DATOS DE LA ENCUESTA. 

Le  agradecemos  responder  este  breve  y  sencillo  cuestionario. 

Seleccione su respuesta encerrándola con un círculo. 

1. ¿Cómo calificaría el proceso actual de la administración de la información 

de los pedidos y cotizaciones? 

b) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo          

 

2. ¿Cómo calificaría el tiempo que se emplea en el registro de la información 

de los pedidos y cotizaciones? 

b) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo        

  

3. ¿Cómo calificaría el proceso que se utiliza para la búsqueda de la 

información para los pedidos y cotizaciones? 

c) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo      

 

4. ¿Cómo calificaría el tiempo que se emplea en la elaboración de reportes de 

los pedidos de los clientes? 

b) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo           

 

5. ¿Cómo calificaría el proceso que se utiliza para el registro de los pedidos y 

cotizaciones? 
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d) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo      

 

6. ¿Cómo calificaría Ud. la atención y el servicio que brindan? 

b) Muy Bueno     b) Bueno     c) Regular     d) Malo     c) Muy Malo      

 

 Confiabilidad del Instrumento recolección datos. 

El instrumento de recolección de datos fue analizado mediante el programa 

estadístico de IBM SPSS Statistics 22, donde se calculó el Alfa de 

Cronbach, para conocer si es confiable la escala de medida utilizada. El 

coeficiente obtenido fue de 0.825, lo cual indica que es confiable. A 

continuación el cuadro del cálculo del Alfa de Cronbach: 

 

 

 

 Validación del Instrumento recolección datos. 

Para la validación se empleó una plantilla de evaluación de instrumentos a 

cargo de 2 especialistas; quienes verificaron y corrigieron los ítems del 

cuestionario. 
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9.4. ANEXO N°4: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ECONÓMICA. 

9.4.1. Estructura de Costos. 

A. Costos de Inversión. 

 Hardware. 

Tabla: Costos de Inversión -  Hardware. 

COSTO DE INVERSION HARDWARE 

Nº HARDWARE CANTIDAD 
COSTO UNITARIO 

(S/.) 
TOTAL (S/.) 

1 Computadora 2 S/. 2,300.00 S/. 4,600.00 

2 Impresora Epson L220 1 S/. 695.00 S/. 695.00 

3 Hosting + Dominio 1 S/. 200.00 S/. 200.00 

4 Internet 4 S/. 129.00 S/. 516.00 

COSTO TOTAL S/. 6,011.00 
 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 Software. 

Tabla: Costos de Inversión – Software. 

COSTO DE INVERSION SOFTWARE 

Nº SOFTWARE DESCRIPCIÓN CANTIDAD 

COSTO TOTAL 

 UNITARIO 
(S/.) 

 (S/.) 

1 Windows 7  Professional Licenciado 1 año 1 S/. 470.00 S/. 470.00 

2 Microsoft Office 2013 Paquete Office 2013 1 S/. 450.00 S/. 450.00 

3 NetBeans Licencia libre 1 S/. 0.00 S/. 0.00 

4 Mysql Enterprise Licencia libre 1 S/. 0.00 S/. 0.00 

5 XAMPP Incluye: Apache y PHP Licencia libre 1 S/. 0.00 S/. 0.00 

COSTO TOTAL S/. 920.00 
 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Observación: El costo de inversión del software Mysql Enterprise, NetBeans y 

XAMPP tendrá un costo cero. 
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 Recursos Humanos. 

Tabla: Costos de Inversión - Recursos Humanos. 

COSTO DE INVERSION RECURSOS HUMANOS 

Nº PERSONAL FUNCIÓN 
TIEMPO 
(MESES) 

COSTO POR 
MES (S/.) 

TOTAL  
(S/.) 

1 Marcelo Edder Moran Chapilliquen. Analista - 
Programador 

4 S/. 0.00 S/. 0.00 

2 Asesor Especialista Asesor 4 S/.75.00 S/. 300.00 

COSTO TOTAL S/. 300.00 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Observación: El monto total que se pagará al Analista - Programador será 

cero soles debido a que esto será realizado por el alumno autor de la tesis. 

 

 Materiales de Oficina. 

Tabla: Costos de Inversión - Material de Oficina. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

  

COSTO DE INVERSION MATERIALES DE OFICINA 

Nº MATERIAL CANTIDAD 
COSTO 

UNITARIO 
TOTAL 

1 Papel Bond A4 2 S/. 25.00 S/. 50.00 

2 Recarga Cartucho Color Epson 3 S/. 40.00 S/. 120.00 

3 Recarga Cartucho Negro Epson 1 S/. 40.00 S/. 40.00 

4 Fotocopias 200 S/. 0.05 S/. 10.00 

5 CD’s 5 S/. 2.50 S/. 12.50 

6 Folder Manila 5 S/. 0.70 S/. 3.50 

7 Memoria USB 8GB 1 S/. 20.00 S/. 20.00 

8 Lapiceros 4 S/. 0.50 S/. 2.00 

COSTO TOTAL S/. 258.00 
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 Servicios: 

Tabla: Costos de Inversión - Costos de Servicios. 

COSTO DE INVERSIÓN SERVICIOS 

NATURALEZA DEL 
GASTO 

N° DE 
SEMANAS 

N° DÍAS 
COSTO POR 

PERSONA(S/.) 
PAGO TOTAL 

(S/.) 

Movilidad 1 20 S/. 2.00 S/. 40.00 

Alimentación 1 10 S/. 5.00 S/. 50.00 

COSTO TOTAL (S/.)  S/. 90.00  

 

 Consumo Eléctrico 

Tabla: Costos de Inversión - Consumo Eléctrico. 

COSTO DE INVERSIÓN COSUMO ELECTRICO 

EQUIPO CANTIDAD 
POTENCIA CONSUMO MESES COSTO (S/.) IGV 

19% 

TOTAL 

(S/.) Watts Kw/H Kw/H Total Kw/H 

Computadora 2 200 0.4 72 5 0.4524 0.19 S/. 193.81 

Impresora 1 150 0.15 27 5 0.4524 0.19 S/. 72.68 

COSTO TOTAL S/. 266.49 

Fuente: Datos de potencia y costo: Hidrandina S.A 

 

B. Costo de Operación. 

El Sistema será usado por los administración de ventas y los vendedores, por 

lo que no es necesario contratar personal, además la operación del sistema 

no requerirá gastar en materiales del oficina. 

 Consumo Eléctrico Mensual. 
 

Tabla: Costos de Operación - Consumo Eléctrico Mensual. 

COSTOS DE OPERACIÓN CONSUMO ELÉCTRICO MENSUAL 

EQUIPO CANTIDAD 

POTENCIA FRECUENCIA CONSUMO 
COSTO 

(S/.) IGV 

19% 
TOTAL 

Watts Kw  Horas 

Diarias 

Días   

Mes Kw/H Kw/H 

Computadora 2 400 0.4 8 24 76.8 0.4524 0.19 S/. 41.35 

Impresora 1 150 0.15 6 24 21.6 0.4524 0.19 S/. 11.63 
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Fuente: Datos de potencia y costo: Hidrandina S.A 

 

Observaciones: el costo del consumo eléctrico al año es: 52.97 * 12 = S/. 635.69 

 Costo Mantenimiento de Equipos. 

Tabla: Costos de Operación – Costo Mantenimiento de Equipos. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 Costos de Depreciación. 

Tabla: Costos de Operación – Costo de Depreciación. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 Costos de Servicio para la web. 

Tabla: Costos de Operación – Costo de Servicio para la web. 

COSTOS DE SERVICIO PARA LA WEB 

NATURALEZA DE 
GASTOS 

CANTIDAD 
COSTO UNITARIO 

(S/.) 
PAGO TOTAL 

(S/.) 

Horas de acceso a Internet 300 S/. 1.00 S/.300.00 

COSTO TOTAL S/. 52.97 

COSTOS DE OPERACIÓN COSTO DE MANTENIMIENTO 

DESCRIPCIÓN Nº DE VECES ANUAL COSTO UNITARIO (S/.) TOTAL (S/.) 

Computadora 10 S/. 30.00 S/. 300.00 

Impresora 4 S/. 30.00 S/. 120.00 

COSTO TOTAL S/. 420.00 

COSTO DE DEPRECIACIÓN 

DESCRIPCIÓN COSTO INICIAL 
PORCENTAJE DE 

DEPRECIACIÓN 
TOTAL (S/.) 

Computadora S/. 4,600.00 20% S/. 920.00 

Impresora S/. 695.00 20% S/. 139.00 

COSTO TOTAL S/. 1,059.00 
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Hosting 1000 MB 1 S/. 400.00 S/.400.00 

Dominio 1 S/. 140.00 S/.140.00 

COSTO TOTAL (S/.) S/. 840.00 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 Costos de Materiales. 

Tabla: Costos de Operación – Costo de Materiales. 

COSTO OPERACIONAL - MATERIALES 

DESCRIPCIÓN UNIDAD 
CANTIDAD 
(MENSUAL) 

PRECIO 
UNIT (S/.) 

SUBTOTAL 
(S/.) 

ANUAL 
(S/.) 

Papel Bond A4  Millar 2 S/. 12.00  S/.24.00  s/.288.00  

COSTO TOTAL (S/.)  S/.24.00 S/.288.00 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 Costos de Telefonía Celular (Equipos y Planes). 

Tabla: Costos de Operación – Costo de Telefonía. 

COSTO OPERACIONAL - TELEFONÍA 

DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
UTILIZACIÓN 
(MENSUAL) 

PRECIO 
UNIT (S/.) 

SUBTOTAL 
(S/.) 

ANUAL 
(S/.) 

Equipo Celular  15 12 Meses S/. 79.00 S/. 1,185.00 S/. 1,185.00 

Planes Vuela 15 6 Meses S/. 30.00 S/. 2,700.00 S/. 5,400.00 

COSTO TOTAL (S/.)  S/. 3,885.00 S/. 6,585.00 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

9.4.2. Beneficios del Proyecto. 

I. Proyección de Beneficios Tangibles. 

 Tiempo de Ahorro en Horas de Trabajo Mensual. 
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Tabla: Tiempo de ahorro en horas de trabajo mensual Personal. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

 Tiempo de Ahorro en Horas de Trabajo Mensual. 

Tabla: Tiempo de ahorro en horas de trabajo mensual de Insumos. 

TIEMPO DE AHORRO EN HORAS DE TRABAJO MANUAL 

DESCRIPCIÓN UNIDAD CANTIDAD 
PRECIO 

UNIT (S/.) 

SUBTOTAL 

(S/.) 

ANUAL 

(S/.) 

Papel Bond A4 Millar 2 12.00 S/.24.00 s/.288.00 

Tinta de 

Impresora 
Cartucho 1 15.00 S/.15.00 S/.180.00 

COSTO TOTAL (S/.) S/.39.00 S/.468.00 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 Ingresos Proyectos. 

Como consecuencia de la implementación del sistema propuesto se 

proyecta mejorar los ingresos de la empresa de la siguiente manera: 

Tabla: Tiempo de Ingreso Proyectado. 

INGRESO PROYECTADO 

AÑO 
INGRESO 

PROYECTADO 

PORCENTAJE DE 

AUMENTO EN 

INGRESO 

BENEFICIOS 

PROYECTADOS 

2017 S/. 100,000.00 6.00% S/. 6,000.00 

2018 S/. 120,000.00 7.00% S/. 8,400.00 

2019 S/. 140,000.00 8.00% S/. 11,200.00 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

TIEMPO DE AHORRO EN HORAS DE TRABAJO MENSUAL 

PERSONAL 
SUELDO 

HORA (S/.) 

TIEMPO AHORRADO 

ESTIMADO MENSUALES 

(HORAS) 

MONTO 

MENSUAL 

(S/.) 

TOTAL ANUAL 

(S/.) 

Administrador S/. 46.60 11 S/. 512.60 S/. 6,151.20 

Vendedor S/. 28.30 12 S/. 339.60 S/. 4,075.20 

COSTO TOTAL S/. 852.20 S/. 10,226.40 
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II. Beneficios intangibles. 

 Beneficios Intangibles 

 Mejorar el nivel de satisfacción de los vendedores. 

 Mejorar la imagen de la Empresa. 

 Obtener mayor exactitud y mejor consistencia de datos debido a la 

necesidad de obtener información adecuada. 

 Mejorar la gestión dentro de la Empresa 

 Mejorar el nivel de competitividad.  
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9.4.3. Flujo de Caja. 

Tabla: Flujo de Caja. 

PERIODO 
 
 

INGRESOS 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 

S/. 0.00 S/. 16,226.40 S/. 18,626.40 S/. 21,426.40 

Ahorro en Horas de Trabajo  S/. 10,226.40 S/. 10,226.40 S/. 10,226.40 

Ingreso Proyectado  S/. 6,000.00 S/. 8,400.00 S/. 11,200.00 

EGRESOS S/. 7,845.49 S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 

Costo de Inversión y 

Desarrollo 
S/. 7,845.49    

Hardware S/. 6,011.00    

Software S/. 920.00    

Recursos Humanos S/. 300.00    

Materiales S/. 258.00    

Servicios S/. 90.00    

Consumo Eléctrico S/. 266.49    

Costos de Operación  S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 S/. 9,244.97 

Consumo Eléctrico  S/. 52.97 S/. 52.97 S/. 52.97 

Mantenimiento  S/. 420.00 S/. 420.00 S/. 420.00 

Depreciación  S/. 1,059.00 S/. 1,059.00 S/. 1,059.00 

Servicio Web  S/. 840.00 S/. 840.00 S/. 840.00 

Materiales  S/. 288.00 S/. 288.00 S/. 288.00 

Telefonía + Planes + 

Paquete datos 
 S/. 6,585.00 S/. 6,585.00 S/. 6,585.00 

Flujo de Caja del Proyecto S/. -7,845.49 S/. 6,981.43 S/. 9,381.43 S/. 12,181.43 

Acumulado S/. -7,845.49 -S/. 864.06 S/. 8,517.37 S/. 20,698.80 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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9.4.4. Análisis de Rentabilidad. 

 VAN (Valor Anual Neto)  

Criterio de Evaluación:  

 VAN < 0  No conviene ejecutar el proyecto. El valor actual de costos 

supera a los beneficios; por lo que el capital invertido no rinde los 

beneficios suficientes para hacer frente a sus costos financieros.  

 VAN > 0  Conviene ejecutar el proyecto.  

 VAN = 0  Es indiferente la oportunidad de inversión.  

 La Tasa mínima aceptable de rendimiento:  

 Tasa (TMAR)= 15% - Fuente: BBVA Continental. 

 

Formula: 

 

𝑽𝑨𝑵 = −𝐼𝑜 +
(𝐵 − 𝐶)

(1 + 𝑖)
+

(𝐵 − 𝐶)

(1 + 𝑖)2
+

(𝐵 − 𝐶)

(1 + 𝑖)3
 

 

Dónde:  

Io = Inversión inicial o flujo de caja en el periodo 0.  

B = Total de beneficios tangibles  

C = Total de costos operaciones  

 n = Número de años (periodo)  

 

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja 

en la fórmula: 

 

𝑽𝑨𝑵 = −7,845.49 +
(16,226.40 − 9,244.97)

(1 + 0.15)
+

(18,626.40 − 9,244.97)

(1 + 0.15)2
+

(21,426.40 − 9,244.97)

(1 + 0.15)3
 

 

 

 

VAN =  S/. 19,540.77 
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Interpretación:  

VALOR SIGNIFICADO RESULTADO 

VAN > 0 
La inversión produce 
ganancias. 

El proyecto puede aceptarse. 

VAN < 0 
La inversión produce 
pérdidas. 

El proyecto debería rechazarse 

VAN = 0 
La inversión no 
producirá pérdidas o 
ganancias 

Debido a que no se producen 
cambios económicos, la decisión 
podría basarse en otros criterios 
como los beneficios intangibles 
del proyecto 

 

El valor anual que genera el proyecto es de S/. 19,540.77 Nuevos Soles. Al 

ser el VAN un valor mayor a cero, se puede afirmar es conveniente ejecutar 

el proyecto. 

 

9.4.5. Relación Beneficio/Costo (B/C)  

La relación costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del 

estado de resultado, para determinar cuáles son los beneficios por cada 

nuevo sol que se invierte en el proyecto. 

 

Formula:  

 
Dónde:  

VAB = Inversión inicial o flujo de caja en el periodo 0.  

VAC = Total de beneficios tangibles  

 

Fórmula para hallar VAB: 

 

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja 

en la fórmula 

(𝐵)

(𝐶)
=

(𝑉𝐴𝐵)

(𝑉𝐴𝐶)
 

𝑽𝑨𝑩 =
(𝐵)

(1 + 𝑖)
+

(𝐵)

(1 + 𝑖)2
+

(𝐵)

(1 + 𝑖)3
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𝑽𝑨𝑩 =
(16,226.40)

(1 + 0.15)
+

(18,626.40)

(1 + 0.15)2
+

(21,426.40)

(1 + 0.15)3
 

    

 
 

Fórmula para hallar VAC: 

 

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo de caja 

en la fórmula: 

𝑽𝑨𝑪 = 7,845.49 +
(9,244.97)

(1 + 0.15)
+

(9,244.97)

(1 + 0.15)2
+

(9,244.97)

(1 + 0.15)3
 

 

 

Reemplazamos los valores del VAB y VAC en la fórmula. 

 

𝐁

𝐂
=  

𝟓𝟑, 𝟔𝟖𝟎. 𝟕𝟕

𝟑𝟒, 𝟏𝟒𝟎. 𝟎𝟎
 

𝐁

𝐂
= 𝟏. 𝟓𝟕 

Interpretación: 

La relación costo beneficio, determina que por cada nuevo sol invertido en el 

proyecto se obtiene un beneficio del 0.57 % 

 
9.4.6. TIR (Tasa interna de retorno) 

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una 

inversión, está definida como la tasa de interés con la cual el valor actual 

neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es 

VAB = S/. 53,680.77 

𝑽𝑨𝑪 = 𝐼𝑜 +
𝐶

(1 + 𝑖)
+

C

(1 + 𝑖)2
+

C

(1 + 𝑖)3
 

VAC= S/. 34,140.00 

𝐁

𝐂
=  

𝐕𝐀𝐁

𝐕𝐀𝐂
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calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades 

futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a 

mayor TIR, mayor rentabilidad. 

Para el cálculo se tomó i = 15% anual (Banco de Crédito del Perú) 

Formula: 

 

Usando la formula en Excel obtendremos  

Flujo de Caja del Proyecto S/. -7,845.49 S/. 6,981.43 S/. 9,381.43 S/. 12,181.43 

Acumulado S/. -7,845.49 -S/. 864.06 S/. 8,517.37 S/. 20,698.80 

 

 

Interpretación:  

Debido a que TIR es mayor (60%) que la TMAR (15%), asumimos que el 

proyecto es más rentable que colocar el capital invertido en un Banco (Banco 

BBVA Continental) 

9.4.7. Tiempo de recuperación del capital. 

Esto  indicador  nos  permitirá  conocer  el  tiempo  en  el  cual recuperaremos 

la inversión (años / meses / días). 

Fórmula: 

 

Dónde: 

 Io: Capital Invertido 

 B: Beneficios generados por el proyecto 

 C: Costos Generados por el proyecto 
 

Ahora se reemplaza en la formula  

𝟎 = −𝐈𝐨 +
(𝐁 − 𝐂)

(1 + 0.15)
+

(𝐁 − 𝐂)

(1 + 0.15)2
+

(𝐁 − 𝐂)

(1 + 0.15)3
 

TIR = 60% 

 

𝑻𝑹 =  
𝑰𝟎

(𝑩 −  𝑪)
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 𝐓𝐑 =  
𝐈𝟎

(𝐁 −  𝐂)
 

 

𝐓𝐑 =  
7,845.49

(16,226.40 −  9,244.97)
 

 

 

TR = Tiempo de Recuperación 

Interpretación:  

La Tasa interna de retorno (1.12) representa que el capital invertido en el 

presente proyecto se recuperara en. 

 

 

  

𝐓𝐑 =  𝟏. 𝟏𝟐 

1 Año. 

0.12 ∗ 12 =  1.44, es decir 1 mes 

0.44 ∗ 30 =  13.2, es decir 13 dias 
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9.5. ANEXO N°6: DOCUMENTOS DE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ECONÓMICA. 

 

Cotizacion de una Computadora Escritorio. 
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Cotizacion de una Impresora. 
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Características Básicas 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

300 MB 1 GB 1000 MB 

6 GB 8 GB 15 GB 

Si No Si 

Si Si Si 

Si Si Si 

Si Si Si 

Si Si Si 

   

2 Ilimitados 10 

Si Si Si 

   

Si Si Si 

20 5 15 

Si Si Si 

Si Si Si 

Si Si Si 

Si Si Si 

 

Si 

 

Si 

 

Si 

   

190.00 240 275 

Si Si Si 

190.00 240 275 

 

Criterios Para Evaluación Del Proveedor Hosting. 

 












    Espacio en disco 
 

    Transferencia Mensual 
 

    Panel de Control en Español 
 

    Backup diarios completos 24/7 
 

    Alertas - Monitoreo web 
 

    Herramientas Anti-SPAM 
 

    Acceso FTP 
 

Características Soportadas 
 

     Base de Datos MySQL 5.x 
 

     PHP 5.x 
 

Características Avanzadas 
 

    Administración de Backup 
 

    Cuentas de correo electrónico 
 

    Auto contestadores  
 

    Web mail 
 

    Protección por contraseñas 
 

    Personalización de páginas erróneas 
 

    Administración de Archivos vía Panel  

de Control 
 

Inversión Anual 
 

    Monto Nuevos Soles (S/.) 
 

    Incluye IGV 
 

    Monto Total Nuevos Soles (S/.) 
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En base a los criterios de evaluación de los proveedores de servicio de 

alojamiento web, observamos que muchos de los beneficios son ofrecidos por todos los 

proveedores, teniendo que evaluarlos en base al Espacio en Disco requerido para el 

inicio de nuestro proyecto, Transferencia Mensual y al costo anual que ofrecen, 

decidimos como mejor opción al proveedor TRUJILLO HOSTING, además de 

ofrecernos una gran confiabilidad, trayectoria, infraestructura de servidores y sobre 

todo de precios económicos. 

 

PROVEEDOR DE SERVICIOS                              
DIRECCIÓN WEB

 

 

 
 

 
 

 
 

http://www.trujillohosting.net/nue

vo/# 

 

 

  

http://www.trujillohosting.net/nuevo/
http://www.trujillohosting.net/nuevo/
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Cotización de Planes Telefonía para Empresas. 

 

Fuente (Movistar, 2016).  
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Cotización de Equipo Telefonía para Empresas. 

 

Fuente (Movistar, 2016). 
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Cotización de Tarifas de Internet. 

 
 

Fuente: (Claro, 2016).  
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Cotización Software Windows 7 Profesional 
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Cotización Software Office 2013 Profesional. 
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Formatos de Costos en Desarrollo  

 

Fuente: (Hidrandina, 2016).  



 

184 
 

9.6. ANEXO N°5: METODOLOGÍA DE DESARROLLO. 

En la metodología de desarrollo que utilizada la metodología ICONIX la cual fue 

elegida por las siguientes razones: 

 

 En comparación con otros procesos más tradicionales la metodología ICONIX es 

un proceso simplificado, que unifica un conjunto de métodos de orientación a 

objetos, con el objetivo de abarcar todo el ciclo de vida de un proyecto. 

 

 Está entre la complejidad del RUP (Rational Unified Process) y la simplicidad de 

XP (Extreme Programming). Algunas de las características de la metodología es 

que es iterativo e Incremental, usa a UML (Sub Conjunto de UML) con lenguaje 

de modelación. 

 

 El subconjunto de UML que Iconix considera y que son los necesarios para el 

desarrollo de Proyectos con esta metodología son: Diagramas de clases, de 

Casos de uso, de secuencia y  de Robusticidad. 

 

 Cuenta con 4 fases que son: Requerimiento, Análisis y Diseño preliminar, Diseño 

detallado y de Implementación, donde presenta claramente las actividades de 

cada fase y exhibe una secuencia de pasos que deben ser seguidos. 
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9.6.1. FASE I: REQUERIMIENTOS. 

9.6.1.1. Requerimientos Funcionales. 

Diagrama N° 9.17: Diagrama de Actores del Sistema 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Diagrama N° 9.18: Paquete de Requerimientos Funcionales. 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

  

 uc Modelo de casos de uso

Usuario Sistema

Administrador de VentasVendedor

Es la persona encargada de 

llenar el  control general del 

área de ventas ya sea en la 

misma planta o ventas en 

campo.

Los vendedores son los que 

diariamente visitan a los 

clientes potenciales para 

tomar sus pedidos, son 

capacitados según su área.
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Diagrama N° 9.19: Modulo Sistema Móvil. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Sincronizar Data. 

Requerimiento Sincronizar Data. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá contar con la información  necesaria como la 
programación de los contrastes realizados diariamente 
filtrada según el usuario logueado,  y las zonas permitidas 
para él. Además de información dinámica como: Clientes, 
Productos, Pedidos, Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Login. 

Requerimiento Login. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El Vendedor podrá loguearse con su id y password. 
Validando así sus datos. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 custom Modulo Mov il

Buscar Productos

Cambiar Cotización a 

pedido

Consultar Cotizaciones y 

Pedidos

Login

Registrar Cotizaciones

Registrar Pedidos

Modulo Movil Sincronizar Data
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Tabla: Requerimiento Registrar Pedidos. 

Requerimiento Registrar Pedidos. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El vendedor registrar los pedidos. Deberá ingresar la 
cantidad de unidades de productos que busco y selecciono. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Registrar Cotizaciones. 

Requerimiento Registrar Cotizaciones. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El vendedor registrar Cotizaciones. Deberá ingresar la 
cantidad de unidades de productos que busco y selecciono. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Cambiar Cotización a pedido. 

Requerimiento Cambiar Cotización a pedido. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá al vendedor cambiar el estado de una cotización, 
es decir se puede convertir en pedido si es aceptado por el 
cliente. Esto también permitirá editar la lista de productos 
que contiene el pedido. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla N° 2.26: Requerimiento Buscar Productos. 

Requerimiento Buscar Productos. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá al vendedor poder filtrar los productos por su 
nombre comercial o generico.. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla: Requerimiento Consultar Cotizaciones y Pedidos. 

Requerimiento Consultar Cotizaciones y Pedidos. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá al vendedor poder filtrar por fechas, nombre 
trabajador, nombre cliente o numero de cotizacion o pedido 
para poder consultador 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Diagrama N° 9.20: Modulo Sistema Web. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Gestionar Cotización. 

Requerimiento Gestionar Cotizaciones. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá agregar,editar y anular la lista de productos que 
contiene la cotizacion. Así como la cantidad de unidades de 
los mismos. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 req Modulo Web

Modulo Web

Asignar Clientes a 

Vendedores

Generar Reportes de VentasGenerar Reporte 

Cotizaciones

Generar Reportes de 

Pedidos

Monitorizar Geolocalización 

Vendedores

Gestionar Clientes Gestionar Productos

Gestionar Usuarios

Gestionar Cotizaciones Gestionar Pedidos
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Tabla: Requerimiento Gestionar Productos. 

Requerimiento Gestionar Productos. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá agregar,editar y anular la lista de productos que 
contiene. Así como la cantidad de unidades de los mismos. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Gestionar Pedido. 

Requerimiento Gestionar Pedido. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá agregar,editar y anular la lista de productos que 
contiene el pedido. Así como la cantidad de unidades de 
los mismos. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Gestionar Clientes. 

Requerimiento Gestionar Clientes. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá agregar,editar y anular la lista de clientes que 
contiene. Así como nombre, apellidos, direccion, ruc.etc de 
los clientes. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Gestionar Usuarios. 

Requerimiento Gestionar Usuarios. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Permitirá agregar,editar y anular la lista de Usuarios que 
contiene. Así como nombre, apellidos, direccion, dni.etc de 
los Usuarios. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla: Requerimiento Asignar Clientes a Vendedores. 

Requerimiento Asignar Clientes a Vendedores. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El sistema le permite al administrador poder asignar una 
cartera de clientes al vendedor, el administrador deberá 
tener criterio al asignar la lista de clientes ya que esta 
estará ordenada por la ruta que realizará el vendedor. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

Tabla: Requerimiento Generar Reporte Cotizaciones. 

Requerimiento Generar Reporte Cotizaciones. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El sistema le permite al administrador poder generar 
reportes de las cotizaciones que han sido aceptadas como 
pedidos y las que no fueron aceptadas. Podrá agregar 
filtros como fecha, Monto de Cotización, Vendedor, 
Empresa Cliente. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Generar Reportes de Pedidos. 

Requerimiento Generar Reportes de Pedidos. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El sistema le permite al administrador poder generar 
reportes de los Pedidos que han sido atendidos o los que 
estas en espera. Podrá agregar filtros como fecha, Monto 
de Cotización, Vendedor, Empresa Cliente. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
 

Tabla: Requerimiento Generar Reportes de Ventas. 

Requerimiento Generar Reportes de Ventas. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El sistema le permite al administrador poder generar 
reportes ventas de los productos vendidos. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla: Requerimiento Monitorizar Geolocalización Vendedores. 

Requerimiento Monitorizar Geolocalización Vendedores. 

«Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El sistema permitirá al administrador de ventas monitorear 
la ubicación de los vendedor por medio de la tecnología de 
la geolocalizacion. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

9.6.1.2. Requerimientos No Funcionales. 

Diagrama N° 9.21: Paquete de Requerimientos No Funcionales. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Diagrama N° 9.22: Facilidad de Uso. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  

 req Facilidad de Uso 

Facil idad de Uso

Aplicación basada en interfaces 

amigables y dinámicas
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Tabla: Requerimiento Aplicación basada en interfaces  

Amigables y dinámicas. 

Requerimiento Aplicación basada en interfaces amigables y dinámicas. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El software debe contar con interfaces dinámicas y 
amigables que sean sencillas de utilizar por cualquier 
persona, teniendo en cuenta la inexperiencia informática de 
la mayoría de personas. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Diagrama N° 9.23: Confiabilidad. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Integridad y confiabilidad. 

Requerimiento Integridad y confiabilidad. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

En cuanto a las interfaces de escritorio que serán utilizadas 
por la operadora de cada una de las empresas afiliadas, el 
software debe garantizar la integridad y confiabilidad de la 
data ante cualquier caso extremo como pérdida del fluido 
eléctrico. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Diagrama N° 9.24: Desempeño. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Tiempo de respuesta razonable y adecuada. 

Requerimiento Tiempo de respuesta razonable y adecuada. 

« No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El software debe ser eficiente en cuanto al tiempo de 
respuesta, de preferencia este software debe responder 
rápidamente a las solicitudes de los usuarios. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Requerimiento Transacciones óptimas. 

Requerimiento Transacciones óptimas. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Las transacciones deben fluir rápidamente, esto quiere 
decir que el paso de una interfaz  a otra debe ser lo más 
rápido posible para agilizar el proceso y brindar un servicio 
eficiente. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  

 req Desempeño

Desempeño

Transacciones óptimas

Tiempo de respuesta 

razonable y adecuada
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Diagrama N° 9.25: Facilidad de Soporte. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Tabla: Requerimiento Sistema operativo adecuado para las interfaces de escritorio. 

Requerimiento Sistema operativo adecuado para las interfaces de 
escritorio. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El software debe contar con un instalador adecuado que 
permita la instalación de dicho aplicativo en el servidor y en 
los dispositivos móviles.   

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Tabla: Requerimiento Facilidad para realizar mantenimiento. 

Requerimiento Facilidad para realizar mantenimiento. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El software debe contar con la facilidad, por parte del 
desarrollador, de realizar un mantenimiento al software. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 req Facilidad de Soporte

Facilidad para realizar 

mantenimiento

Facilidad de Soporte

Instalador adecuado

Sistema operativo adecuado 

para las interfaces de 

escritorio
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Tabla: Requerimiento Instalador adecuado. 

Requerimiento Instalador adecuado. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

El software debe contar con un instalador adecuado que 
permita la instalación de dicho aplicativo en el servidor y en 
los dispositivos móviles. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Diagrama N° 9.26: Restricciones de Diseño. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Tabla: Requerimiento Restricciones de Diseño. 

Requerimiento Restricciones de Diseño. 

«No Funcional» 

Estado: Aprobado Prioridad: Alta Dificultad: Alta 

Fase: 1.0 Versión: 1.0  

Las interfaces de la aplicación móvil tendrán que ser 
diseñadas de acuerdo a las características físicas y lógicas 
de los celulares. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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9.6.1.3. Prototipos. 

Figura N° 9.10: Prototipo - Acceso Al Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.11: Prototipo – Panel Control Al Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.12: Prototipo –Mantenedor de Usuarios. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.13: Prototipo –Mantenedor de Clientes. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.14: Prototipo –Mantenedor de Productos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.15: Prototipo –Mantenedor de Asignación. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.16: Prototipo –Registrar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.17: Prototipo –Registrar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.18: Prototipo –Reporte de Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.19: Prototipo – Reportes de Cotización. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.20: Prototipo – Reportes Gráficos – Gráficos de Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.21: Prototipo – Reportes Gráficos – Gráficos de Productos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.22: Prototipo – Listado de Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.23: Prototipo – Monitoreo. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.24: Prototipo – Inicio Sesión Móvil. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.25: Prototipo – Panel Control Móvil. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.26: Prototipo – Nuevo Cotización. 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.27: Prototipo – Nuevo Pedido. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.28: Prototipo – Consultar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Figura N° 9.29: Prototipo – Consultar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

Figura N° 9.30: Prototipo – Cierre del Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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9.6.1.4. Modelo de Dominio. 

Diagrama N° 9.27: Paquete de Modelo de Dominio Inicial. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 class Modelo Dominio Inicial

Pedido

Detalle_PedidoProductos

Categoria_Producto

Clientes

Cotizacion

Detalle_Cotizacion

Usuarios

Zona_Clientes 1

Tiene

0..*

1

Registra

0..*

1 Realiza

0..*

1Solicita

0..*

1..*

Tiene
1

1..*

Registra

1

0..*

Tiene

1

1

Esta

0..*0..*

Esta

1

1

Tiene

0..*
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9.6.1.5. Modelo de Casos De Uso. 

Diagrama de Caso de Uso General. 

Diagrama N° 9.28: Diagrama de Caso de Uso General Inicial. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016)  

 uc Casos de Uso - Sistema Web

Gestion de Pedidos y Cotizacion

Usuario del Sistema

(from Actores)

Generar Reportes 

Pedidos

Gestionar 

Clientes

Gestionar 

Vendedor

Gestionar 

Productos

Asignar Cliente a 

Vendedor

Monitorizar 

Vendedores

Gestionar 

Cotización

Gestionar Pedidos

Buscar Productos

Seleccionar 

Pedidos

«extend»

«extend»



 

209 
 

9.6.1.6. Especificación de caso de Uso. 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Gestionar 

Vendedor. 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas). 

Propósito: 
Este caso de uso permite al administrador registrar, buscar y modificar a un 

usuario (Vendedores). 

Precondición: 

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes 

de iniciar este caso de uso. 

Los tipos de cliente deben estar registrados. 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea registrar a 

un vendedor, seleccionara la opción “Mantenimiento Usuarios” y luego la 

opción “Registrar” o “Modificar” usuarios. 

b) El sistema muestra los campos a llenar pero inhabilitados. 

c) El administrador selecciona “Registrar Usuarios” para poder activar los 

campos a llenar. 

d) El sistema activara todos los campos para llenar, generando el código 

del vendedor y mostrando el tipo de vendedor. 

e) El administrador podrá ingresar los datos: DNI, Nombres, Apellidos, 

Correo Electrónico, Dirección, Contraseña, Confirmar Contraseña y 

seleccionara el Tipo de Usuario que se desea registrar y el Estado. 

Elegirá la opción “Guardar”. 

f) El sistema validara los datos ingresados y seleccionados. Mostrará un 

mensaje. 

g) El caso de uso termina. 

Flujo Alternativo: 

 Buscar Vendedor: 

a) En el paso “d” del flujo Principal, el administrador selecciona “Buscar” a 

un usuario previamente registrado: 

b) El sistema pone el ingreso del DNI. 

c) El administrador ingresa el DNI del usuario y selecciona “Buscar”. 

d) El sistema muestra la información del vendedor de acuerdo al DNI 

ingresado. 

e) El Caso de uso termina. 

 

 Actualizar Vendedor: 

f) En el paso “c” del Flujo de eventos alternativos, la información  mostrada 

será la de uno de los vendedores previamente registrados: 

g) El administrador actualiza los datos deseados y guarda el registro. 

h) El Sistema muestra un mensaje de confirmación 

i) El caso de uso termina. 
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 Eliminar Vendedor: 

j) En el paso “a” del Flujo Alternativo, el Administrador selecciona cambiar 

el estado uno de los Vendedores previamente registrados: 

k) El Sistema muestra un mensaje de confirmación antes de eliminar el 

Vendedor deseado. 

l) El Administrador confirma la eliminación. 

m) El Sistema elimina al vendedor deseado. 

n) El caso de uso termina. 

La eliminación de Vendedor no es más que el cambio de su estado de 

Activo a Inactivo. 

 

Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Vendedor será registrado, 

buscado, modificado o eliminado; caso contrario, el estado del sistema no 

sufre cambios. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Gestionar 

Clientes 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas). 

Propósito: 
Este caso de uso permite al administrador registrar, buscar, modificar y/o 

eliminar un Cliente 

Precondición: 
El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes 

de iniciar este caso de uso. 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea registrar a 

un cliente, seleccionara la opción “Mantenimiento Clientes” y luego la 

opción “Registrar” o “Modificar” clientes”. 

b) El sistema muestra los campos a llenar pero inhabilitados. 

c) El administrador selecciona “Registrar Clientes” para poder activar los 

campos a llenar. 

d) El sistema activara todos los campos para llenar, generando el código 

del cliente, mostrando el tipo de cliente, la zona y el estado del mismo. 

e) El administrador podrá ingresar los datos: RUC, Razón social, Dirección, 

Teléfono, Email y seleccionara el tipo de cliente, la zona a la que 

pertenece y el estado. Elegirá la opción “Guardar”. 

f) El sistema validara los datos ingresados y seleccionados. Mostrará un 

mensaje. 

g) El caso de uso termina. 
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Flujo Alternativo: 

 Buscar Cliente: 

En el paso “d” del flujo Principal, el administrador selecciona “Buscar” a un 

Clientes previamente registrado: 

a) El sistema pone el ingreso del RUC. 

b) El administrador ingresa el RUC del cliente y selecciona “Buscar”. 

c) El sistema muestra la información del cliente de acuerdo al RUC 

ingresado. 

d) El Caso de uso termina. 

 

 Actualizar Cliente: 

En el paso “c” del Flujo de eventos alternativos, la información  mostrada será 

la de uno de los clientes previamente registrados: 

e) El administrador actualiza los datos deseados y guarda el registro. 

f) El Sistema muestra un mensaje de confirmación. 

g) El caso de uso termina. 

 

 Eliminar Cliente: 

En el paso “a” del Flujo Alternativo del Evento Actualizar, el Administrador 

selecciona cambiar el estado uno de los Clientes previamente registrados: 

h) El Sistema muestra un mensaje de confirmación antes de eliminar el 

Cliente deseado. 

i) El Administrador confirma la eliminación. 

j) El Sistema elimina al vendedor deseado. 

k) El caso de uso termina. 

La eliminación de Cliente no es más que el cambio de su estado de Activo 

a Inactivo. 

Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Vendedor será registrado, 

buscado, modificado o eliminado; caso contrario, el estado del sistema no 

sufre cambios. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Gestionar 

Productos 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas). 

Propósito: Este caso de uso te permite poder registrar a un producto. 

Precondición: 
El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes 

de iniciar este caso de uso. 
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Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea registrar un 

producto, seleccionara la opción “Mantenimiento Productos” y luego la 

opción “Registrar” o “Modificar” productos. 

b) El sistema muestra los campos a llenar pero inhabilitados. 

c) El administrador selecciona “Registrar Producto” para poder activar los 

campos a llenar. 

d) El sistema activara todos los campos para llenar, generando el código 

del producto, mostrando el estado del producto, tipo Producto y su 

fabricante. 

e) El administrador podrá ingresar los datos: Nombre, Modelo Producto, 

Descripción, Stock, Precio y seleccionara el estado, tipo producto y su 

fabricante. Elegirá la opción “Guardar”. 

f) El sistema validara los datos ingresados y seleccionados. Mostrará un 

mensaje. 

g) El caso de uso termina. 

Flujo Alternativo: 

 Buscar Producto: 

En el paso “d” del flujo Principal, el administrador selecciona “Buscar” a un 

producto previamente registrado: 

a) El sistema pode el ingreso del Código. 

b) El administrador ingresa el Código del producto y selecciona “Buscar”. 

c) El sistema muestra la información del producto de acuerdo al código 

ingresado. 

d) El Caso de uso termina. 

 

 Actualizar Producto: 

En el paso “c” del Flujo de eventos alternativos, la información  mostrada será 

la de uno de los productos previamente registrados: 

e) El administrador actualiza los datos deseados y guarda el registro. 

f) El Sistema muestra un mensaje de confirmación. 

g) El caso de uso termina. 

 

 Eliminar Producto: 

En el paso “a” del Flujo Alternativo del Evento Actualizar, el Administrador 

selecciona cambiar el estado uno de los Vendedores previamente 

registrados: 

h) El Sistema muestra un mensaje de confirmación antes de eliminar el 

Vendedor deseado. 

i) El Administrador confirma la eliminación. 

j) El Sistema elimina al vendedor deseado. 

k) El caso de uso termina. 

La eliminación de producto no es más que el cambio de su estado de 

Activo a Inactivo. 
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Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Vendedor será registrado, 

buscado, modificado o eliminado; caso contrario, el estado del sistema no 

sufre cambios. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Asignar Cliente a 

Vendedor 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas). 

Propósito: Permite poder asignar una cartera de clientes a vendedores. 

Precondición: 

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes 

de iniciar este caso de uso.  

Se debe tener registrados correctamente a clientes.  

Se debe tener registrados correctamente a vendedores. 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea asignar una 

cartera de clientes a un vendedor. 

b) El Sistema muestra la opción de selección el cliente y trabajador. 

c) El Administrador seleccionar la cliente y trabajador. 

d) El Sistema despliega la lista de Clientes, con los siguientes datos: 

Código, Nombre Cliente, Dirección y Última Fecha Visita. 

e) El Administrador selecciona al trabajador que desea asignar al cliente. 

f) El Sistema asigna la visita de acuerdo al cliente y al trabajador. 

g) El Administrador confirma cada asignación. 

h) El Sistema almacena la información. 

i) El caso de uso termina. 

Flujo Alternativo: 

 Seleccionar Asignación. 

En el paso a del Flujo Principal, el Administrador de ventas selecciona 

asignaciones ya registrada. 

a) El Sistema muestra la opción de seleccionar clientes asignados de 

acuerdo al trabajador. 

b) El administrador selecciona una asignación. 

c) El sistema muestra la asignación de clientes con los siguientes datos: 

Fecha, Hora, Nombre de cliente, la dirección y la Geolocalización de la 

visita.  

d) El caso de uso termina. 

Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, los clientes serán asignados 

correctamente al vendedor. 
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Caso de Uso del 

Sistema: 

Generar Reporte 

Pedidos. 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor). 

Propósito: Permite al Usuario acceder a los Reportes que genera el sistema. 

Precondición: 
El usuario debe estar previamente autenticado en el sistema antes de 

iniciar este caso de uso. 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el usuario desea acceder a 

visualizar un Reporte. 

b) El Administrador selecciona el Reporte pedidos deseados. 

c) El Sistema despliega en pantalla el Reporte seleccionado. 

d) El Administrador ingreso los datos a ingresar (Fechas de los Pedido, 

Datos Clientes, seleccionar vendedor. 

e) El sistema valida y muestra el reporte gráficamente. 

f) El Administrador visualiza el Reporte gráficamente. 

g) El caso de uso termina. 

Flujo Alternativo: 

 Registros Vacíos: 

En el paso “e” del Flujo Principal, si no existen registros almacenados aun 

en el sistema, se mostrará el Reporte Vacío. 

Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Reporte seleccionado será 

visualizado; caso contrario, el estado del sistema no sufre cambios. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Monitorizar 

Vendedores. 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas). 

Propósito: 
Permite poder saber la ubicación de cada vendedor cuando registra un 

pedido o una cotización. 

Precondición: 
El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes 

de iniciar este caso de uso. 
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Flujo Básico: 

a) Este flujo comienza cuando el administrador desea saber el historial de 

un vendedor. 

b) El administrador selecciona “Monitoreo”. 

c) El sistema muestra el Geolocalización de Google Maps de acuerdo a los 

pedidos y cotización de los vendedores. 

d) El administrador selecciona una ubicación de acuerdo a la asignación de 

la visita. Luego Seleccionar “Visualizar.” 

e) El sistema muestra información de acuerdo  a la asignación que se ha 

realizado su actividad que se realizó al final si fue pedido o cotización. 

f) El flujo termina. 

Flujo Alternativo: Este flujo no presenta eventos alternativos. 

Post -

condiciones: 
Este flujo no presenta Post – condiciones. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Gestionar 

Pedidos 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor). 

Propósito: 
Este caso de uso permite al vendedor poder registrar los pedidos 

previamente asignados los clientes. 

Precondición: 

Se debe tener un registro de los Clientes. 

Se debe tener registrados las categorías para cada producto. 

Se debe tener registrados los Productos por categoría. 

Se debe tener registrado a los Vendedores. 

El vendedor debe estar debidamente logueado. 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el vendedor desea registrar un 

nuevo pedido. 

b) El Sistema muestra la pantalla de inicio de la aplicación. 

c) El vendedor deberá ingresar su usuario y contraseña respectivos para 

ingresar. 

d) El Sistema valida la autenticación del vendedor y mostrará la pantalla 

del Menú Principal. El servidor actualiza el móvil con la lista de clientes 

asignados por ruta y de todos los productos. 

e) El vendedor selecciona “Nuevo Pedido”. 

f) El Sistema muestra la lista de clientes asignados o ya cotizados. 

g) El vendedor selecciona el primer cliente (deberá empezar por la primera 

que ya que tiene el inicio de la ruta). 
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h) El Sistema muestra los datos del cliente selecciona (Código, Nombre y 

la Dirección) en el sistema de Geolocalización. 

i) El Vendedor selecciona “Pedido”. 

j) El Sistema muestra las opciones: “Agregar Productos” por producto. 

k) El vendedor selecciona el producto. 

l) El sistema muestra las opciones de cada producto como es precio, stock 

nombre comercial, genérico y si tiene promociones. 

m) El vendedor selecciona el producto que desea buscar. 

n) El sistema carga la lista de los productos asociados a lo seleccionado. 

o) El vendedor selecciona el producto. 

p) El sistema carga el producto seleccionado con la siguiente información: 

Código, Nombre, Precio y Stock, también muestra el Total. Se pide 

también el ingreso de la cantidad. 

q) El vendedor ingresa la cantidad que desea del producto. 

r) El sistema valido la cantidad ingresada (Menor del Stock),  

automáticamente generara el Total del pedido. Pedirá seleccionar las 

opciones: “Agregar Vigencia”, “Agregar otro”, “Agregar nuevo” o 

“Continuar”. 
 

 Agregar otro: 

El sistema cargara los productos de la misma categoría seleccionada. 

 Agregar Nuevo: 

El sistema cargara la selección de categorías de los productos para 

que el usuario vuelva a elegir la categoría. 

 Continuar. 

El vendedor selecciona “Continuar” esta nos muestra el detalle del 

pedido. 

s) El Sistema muestra el detalle del pedido (todos los productos 

agregados: Producto, cantidad, Importe total, el tipo del producto y el 

estado). El sistema muestra las opciones: “Continuar”, “Editar lista”, 

“Agregar producto”. 

 Editar lista: 

Se puede actualizar la cantidad o quitar productos. 

 Agregar producto: 

El sistema cargará la selección de  la vigencia del producto. 

t) El  vendedor selecciona “Continuar”. 

u) El sistema muestra: Nro. de Pedido, el nombre del cliente, el total del 

pedido y también pide el ingreso de la fecha de entrega. 

v) El vendedor selecciona la fecha que le indica el cliente que el pedido 

sea entregado y la condición de pago “Contado” o “Crédito “selecciona 

“Continuar”. 

w) El sistema valido la fecha, la condición de pago y muestra un mensaje 

de confirmación. 

x) El vendedor acepta el pedido 

y) El sistema registra el pedido y muestra un mensaje. 

z) El caso de uso termina 

Flujo Alternativo:  Agregar Otro producto: 
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En el paso “r” del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro 

producto de la misma categoría. 

Se regresa al flujo “n”. 

 Agregar Nuevo Producto: 

En el paso “r” del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro 

producto de diferente categoría. 

a) El sistema cargara la lista de los productos de la categoría 

seleccionada al inicio por el usuario. 

Se regresa al flujo “i”. 

 Agregar Vigencia: 

En el paso “r” del Flujo principal, el vendedor selecciona que seleccionara 

la vigencia del producto. 

a) El sistema cargara la lista de todos los estados de los productos. 

Se regresa al flujo “j”. 

 Editar Lista: 

En el paso “s” del Flujo principal, editar la lista: 

a) El sistema muestra el producto (s) que se quiere modificar. 

b) El usuario selecciona el producto (s) y aparecerán dos opciones: 

“Editar Cantidad” y “Eliminar”. 

c) El usuario selecciona Actualizar cantidad. 

d) El sistema te permite modificar la cantidad. 

e) El usuario modifica la cantidad y guarda. 

f) El sistema verifica la cantidad ingresada y guarda. 

g) Muestra el pedido modificado. 

 Eliminar Producto: 

En el paso b del flujo alterno, eliminar producto: 

a) El usuario selecciona eliminar. 

Se regresa al flujo alternativo g. 

Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el vendedor habrá podido 

registrar los pedidos. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Consultar 

Pedidos 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor). 

Propósito: 
Es caso de uso permite al usuario poder consultar todas los pedidos del día 

que se tienen hasta el momento. 
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Precondición: 

El vendedor debe estar debidamente logeado.  

Los pedidos deben estar debidamente registrados. 

Se debe tener un registro de pedidos.  

Se debe tener un registro de los Clientes. 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el usuario desea realizar una 

consulta de los pedidos del día. 

b) El sistema mostrara todos los pedidos que se tienen hasta el momento. 

Mostrará: Código del pedido, nombre del cliente, el costo de cada 

pedido y un total acumulado de todos los pedidos. 

Flujo Alternativo: Este flujo no presenta eventos alternativos. 

Post -

condiciones: 
Este flujo no presenta Post – condiciones. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Gestionar 

Cotizaciones 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor). 

Propósito: 
Este caso de uso permite al vendedor poder registrar las cotizaciones 

previamente asignados los clientes. 

Precondición: 

Se debe tener un registro de los Clientes.  

Se debe tener registrados las categorías para cada producto.  

Se debe tener registrados los Productos por categoría.  

Se debe tener registrado a los Vendedores.  

El vendedor debe estar debidamente logueado. 
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Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el vendedor desea registrar un 

nuevo Cotización. 

b) El Sistema muestra la pantalla de inicio de la aplicación. 

c) El vendedor deberá ingresar su usuario y contraseña respectivos para 

ingresar. 

d) El Sistema valida la autenticación del vendedor y mostrará la pantalla 

del Menú Principal. El servidor actualiza el móvil con la lista de clientes 

asignados por ruta y de todos los productos. 

e) El vendedor selecciona “Nuevo Cotización”. 

f) El Sistema muestra la lista de clientes asignados. 

g) El vendedor selecciona el primer cliente (deberá empezar por la primera 

que ya que tiene el inicio de la ruta). 

h) El Sistema muestra los datos del cliente selecciona. 

i) El Vendedor selecciona “Cotización”. 

j) El Sistema muestra las opciones: “Agregar Productos” por producto. 

k) El vendedor selecciona la vigencia del producto. 

l) El sistema muestra las opciones de las categorías de cada producto. 

m) El vendedor selecciona la categoría del producto que desea buscar. 

n) El sistema carga la lista de los productos asociados a la categoría 

seleccionada. 

o) El vendedor selecciona el producto. 

p) El sistema carga el producto seleccionado con la siguiente información: 

Código, Nombre, Precio y Stock, también muestra el Total. Se pide 

también el ingreso de la cantidad. 

q) El vendedor ingresa la cantidad que desea del producto. 

r) El sistema valido la cantidad ingresada (Menor del Stock),  

automáticamente generara el Total del pedido. Pedirá seleccionar las 

opciones: “Agregar Vigencia”, “Agregar otro”, “Agregar nuevo” o 

“Continuar”. 
 

 Agregar otro: 

El sistema cargara los productos de la misma categoría seleccionada. 

 Agregar Nuevo: 

El sistema cargara la selección de categorías de los productos para 

que el usuario vuelva a elegir la categoría. 

 Continuar. 

El vendedor selecciona “Continuar” esta nos muestra el detalle del 

pedido. 

s) El Sistema muestra el detalle de la Cotización (todos los productos 

agregados: Producto, cantidad, Importe total, el tipo del producto y el 

estado). El sistema muestra las opciones: “Continuar”, “Editar lista”, 

“Agregar producto”. 

 Editar lista: 

Se puede actualizar la cantidad o quitar productos. 

 Agregar producto: 

El sistema cargará la selección de  la vigencia del producto. 
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t) El  vendedor selecciona “Continuar”. 

u) El sistema muestra: Nro. de Cotización, el nombre del cliente, el total del 

pedido y también pide el ingreso de la fecha de entrega. 

v) El vendedor selecciona la fecha que le indica el cliente que el pedido 

sea entregado y la condición de pago “Contado” o “Crédito “selecciona 

“Continuar”. 

w) El sistema valido la fecha, la condición de pago y muestra un mensaje 

de confirmación. 

x) El vendedor acepta la Cotización 

y) El sistema registra la cotización y muestra un mensaje. 

z) El caso de uso termina 

Flujo Alternativo: 

 Agregar Otro producto: 

En el paso “r” del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro 

producto de la misma categoría. 

Se regresa al flujo “n”. 

 Agregar Nuevo Producto: 

En el paso “r” del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro 

producto de diferente categoría. 

b) El sistema cargara la lista de los productos de la categoría 

seleccionada al inicio por el usuario. 

Se regresa al flujo “i”. 

 Agregar Vigencia: 

En el paso “r” del Flujo principal, el vendedor selecciona que seleccionara 

la vigencia del producto. 

b) El sistema cargara la lista de todos los estados de los productos. 

Se regresa al flujo “j”. 

 Editar Lista: 

En el paso “s” del Flujo principal, editar la lista: 

h) El sistema muestra el producto (s) que se quiere modificar. 

i) El usuario selecciona el producto (s) y aparecerán dos opciones: 

“Editar Cantidad” y “Eliminar”. 

j) El usuario selecciona Actualizar cantidad. 

k) El sistema te permite modificar la cantidad. 

l) El usuario modifica la cantidad y guarda. 

m) El sistema verifica la cantidad ingresada y guarda. 

n) Muestra la cotización modificado. 

 Eliminar Producto: 

En el paso b del flujo alterno, eliminar producto: 

b) El usuario selecciona eliminar. 



 

221 
 

Se regresa al flujo alternativo g. 

Post -

condiciones: 

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el vendedor habrá podido 

registrar los pedidos. 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Consultar 

Cotizaciones 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor). 

Propósito: El caso de uso permite al vendedor poder consultar todas las cotizaciones. 

Precondición: 

El vendedor debe estar debidamente logueado.  

Las cotizaciones deben estar debidamente registradas. 

Se debe tener un registro de cotizaciones.  

Se debe tener un registro de los Clientes 

Flujo Básico: 

a) Este caso de uso comienza cuando el vendedor desea consultar una 

cotización. 

b) El sistema mostrara todas las cotizaciones del día que se tienen hasta el 

momento. Mostrará: el Código de la Cotización, Nombre del cliente y el 

estado de cada cotización. 

c) El vendedor seleccionara la cotización que desea pasar como pedido. 

d) El sistema cargara la información de la cotización con: Nombre del 

Cliente, Fecha de entrega, monto, y el estado en que se encuentra. 

e) El vendedor cambia el estado de la cotización (de Pendiente ha 

Aceptado) y acepta la información mostrada. 

f) El sistema mostrara toda la lista de productos de la cotización y 

mostrara 3 opciones: “Agregar Producto”, “Continuar”, “Editar Lista. 

 Agregar Producto: 

El sistema cargara la selección de  la vigencia del producto. 
 

 Editar Lista: 

Se puede actualizar la cantidad o quitar productos. 
 

g) El vendedor selecciona “Continuar”. 

h) El sistema muestra: Nro. de Cotización, el nombre del cliente, el total de 

la cotización y también pide el ingreso de la fecha de entrega. 

i) El vendedor selecciona la fecha que le indica el cliente que la cotización 

sea entregado y selecciona “Continuar”. 

j) El sistema valido la fecha y muestra la condición de pago. 

k) El vendedor selecciona la condición de pago “Contado” o “Crédito”. 

l) El sistema muestra un mensaje de confirmación. 
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m) El vendedor acepta la Cotización. 

n) El sistema registra la Cotización y muestra un mensaje. 

o) El caso de uso termina. 

Flujo Alternativo: 

 Agregar Producto: 

En el paso “f” del Flujo principal, el vendedor selecciona que seleccionara 

la vigencia del producto. 

a) El sistema cargara la lista de todos los estados de los productos 

 Editar Lista: 

En el flujo principal, editar lista: 

a) El sistema muestra el producto (s) que se quiere modificar. 

b) El usuario selecciona el producto (s) y aparecerán dos opciones: 

“Editar Cantidad” y “Eliminar”. 

c) El usuario selecciona Actualizar cantidad. 

d) El sistema te permite modificar la cantidad. 

e) El usuario modifica la cantidad y guarda. 

f) El sistema verifica la cantidad ingresada y guarda. 

g) Muestra el pedido modificado. 

 Eliminar Producto: 

En el paso “b” del flujo alterno, eliminar producto: 

El usuario selecciona eliminar. 

Se regresa al flujo alternativo g. 

Post -

condiciones: 
Este flujo no presenta Post – condiciones. 

 

 

 

Caso de Uso del 

Sistema: 

Consulta de 

Productos 

Sistema Web – Móvil de Información Comercial para mejorar la 

eficacia en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa 

Droguería Sol Farma S.A.C. 

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder. 

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas). 

Propósito: 

Servirá para que el vendedor pueda consultar algún producto de manera 

directa en el menú principal, sin la necesidad de entrar a registro de algún 

pedido o cotización. 

Precondición: 

Se debe tener un registro de los Clientes.  

Se debe tener registrados las categorías para cada producto. 

Se debe tener registrados los Productos por categoría.  

Se debe tener registrado a los Vendedores.  

El vendedor debe estar debidamente logueado. 
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Flujo Básico: 

a) Este flujo se inicia cuando el vendedor quiere adquirir información más 

detallada de algún producto. 

b) El vendedor selecciona “Consultar productos” 

c) El sistema muestra los estados de los productos. 

d) El vendedor selecciona el estado del producto que desea consultar. 

e) El sistema muestra las categorías. 

f) El vendedor selecciona la categoría del producto a consultar. 

g) El sistema muestra la lista de productos. 

h) El vendedor selecciona el producto. 

i) El sistema muestra la información del producto: Código del producto, 

Nombre, el Stock, Precio y una descripción detallada. 

j) El vendedor acepta la información mostrada del producto. 

k) El flujo termina. 

Flujo Alternativo: No presenta flujos alternativos. 

Post -

condiciones: 
Este flujo no presenta Post – condiciones. 
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9.6.2. FASE II: ANÁLISISY DISEÑO PRELIMINAR. 

9.6.2.1. Análisis de Robustecida. 

Diagrama N° 9.29: Análisis de Robustez – Mantenimiento Vendedor. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

  

 sd M. Mantenimiento Vendedor

Administrador de 

Ventas
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Vendedor

(from Actores)

Usuarios
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1.10: Nuevo()

1.11: Editar()

1.12: Guardar()
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Diagrama N° 9.30: Análisis de Robustez – Mantenimiento Clientes. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

Diagrama N° 9.31: Análisis de Robustez – Mantenimiento Productos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 sd M.Mantenimiento Clientes

Administrador de 

Ventas
(from Actores)

Vendedor
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Usuarios
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Producto
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Seleccionar Fabricante
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1.4: Val. Nuevo Producto() 1.5: Val, Editar Producto()
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1.12: Editar Producto()



 

226 
 

Diagrama N° 9.32: Análisis de Robustez – Asignación Clientes. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

Diagrama N° 9.33: Análisis de Robustez – Monitorizar. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 sd M.Asignacion de Clientes
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1.6: Objeto()
1.7: Vallidar Datos()

1.8: Asignar()

1.9: Editar()

1.10: Guardar()

1.11: Ingresar() 1.12: Buscar()
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Diagrama N° 9.34: Análisis de Robustez – Gestionar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 sd M.Pedidos
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Diagrama N° 9.35: Análisis de Robustez – Gestionar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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9.6.2.2. Actualizar el Modelo de Dominio. 

Diagrama N° 9.36: Modelo de Dominio Final. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 

 class Modelo Dominio Final

Productos

- ProductoDescripcion:  varchar

- ProductoEstado:  int

- ProductoNombreComercial:  varchar 

- ProductoNombreGenerico:  varchar

- ProductoPrecio:  double

- StockProducto:  int

Fabricante_Producto

- FabricanteProductoEstado:  int

- FabricanteProductoId:  int

- FabricanteProductoNombre:  varchar

Marcas_Productos

- MarcaProductoEstado:  int

- MarcaProductoId:  int

- MarcaProductoNombre:  varchar

Presentacion_Producto

- PresentacionProductoEstado:  int

- PresentacionProductoId:  int

- PresentacionProductoNombre:  varchar

UnidadMedida_Producto

- UnidadMedidaId:  int

- UnidadMedidaNombre:  varchar

- UnidadMedidaProductoEstado:  int

Detalle_Pedido

- DetallePedidoCantidad:  double

- DetallePedidoId:  int

- DetallePedidoMonto:  double

- DetallePedidoPrecio:  double

Pedido

- PedidoEstado:  int

- PedidoFechaEntrega:  date

- PedidoFechaRegistro:  date

- PedidoId:  int

- PedidoLatitud:  double

- PedidoLongitud:  double

- PedidoTotalPago:  double

Cotizacion

- CotizacionEstado:  int

- CotizacionFechaEntrega:  date

- CotizacionFechaRegistro:  date

- CotizacionId:  int

- CotizacionLatitud:  double

- CotizacionLongitud:  double

- CotizacionTotalPago:  double

Detalle_Cotizacion

- DetalleCotizacionCantidad:  double

- DetalleCotizacionId:  int

- DetalleCotizacionMonto:  double

- DetalleCotizacionPrecio:  double

Forma_Pago

- FormaPagoEstado:  int

- FormaPagoId:  int

- FormaPagoNombre:  varchar
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- ClienteDireccion:  varchar

- ClienteEmail:  varchar

- ClienteEstado:  int

- ClienteId:  int

- ClienteNombre:  varchar

- ClienteRazonSocial:  varchar

- ClienteRuc:  varchar

- ClienteTelefono:  double
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- UsuarioApellidos:  varchar

- UsuarioCuenta:  varchar

- UsuarioDireccion:  varchar

- UsuarioEmail:  varchar

- UsuarioEstado:  int

- UsuarioNombre:  varchar

- UsuarioPassword:  int

- UsuariosId:  int

- UsuarioTelefonos:  double

TipoUsuarios

- TipoUsuariosEstado:  int

- TipoUsuariosId:  int

- TipoUsuariosNombre:  varchar
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9.6.2.3. Actualizar el Modelo de Caso de Uso. 

Diagrama N° 9.37: Diagrama de Caso de Uso General Final. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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9.6.3. FASE III: DISEÑO DETALLADO. 

9.6.3.1. Diseñar Diagrama de Secuencia. 

Diagrama N° 9.38: Diagrama de Secuencia – Gestionar Vendedor. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Diagrama N° 9.39: Diagrama de Secuencia – Gestionar Clientes. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Diagrama N° 9.40: Diagrama de Secuencia – Gestionar Productos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Diagrama N° 9.41: Diagrama de Secuencia – Asignación de Clientes. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Diagrama N° 9.42: Diagrama de Secuencia – Monitorizar. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Diagrama N° 9.43: Diagrama de Secuencia – Gestionar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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Diagrama N° 9.44: Diagrama de Secuencia – Gestionar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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9.6.3.2. Modelo de Datos. 

Diagrama N°3.45: Diagrama de Datos General. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Diagrama N°9.46: Diagrama de Datos - Modelo Físico de la B/D.

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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9.2.3.4. Diagrama de Componentes. 

Diagrama N° 2.47: Diagrama de Componentes. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 

 cmp Sistema Pedidos y Cotizacion

PedidosyCotizaciones.Web

Index.php «ServicioWeb»

Acceso Datos

«Interfaz»

AccesoDatos

«Librerias»

Entidades
«Data»

Base Datos

PedidosyCotizaciones.Mov il

«Aplicacion»

PedidosyCotizaciones.App
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9.2.3.5. Diagrama de Despliegue. 

Diagrama N° 2.48: Diagrama de Despliegue. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016) 
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9.2.4. FASE IV: IMPLEMENTACIÓN. 

Esta disciplina proporciona orientación sobre cómo evaluar y valorar la calidad 

del producto. 

 

9.2.4.1. Plan de pruebas:  

3. Propósito. 

Este artefacto define los objetivos de las pruebas en el ámbito de la iteración 

(o el proyecto) los elementos de destino, el enfoque que se adopta, los 

recursos necesarios y los entregables que se deben generar. El Gestor de 

pruebas es el responsable de este artefacto. 

 

4. Objetivos:  

 Para esquematizar y comunicar la intención del esfuerzo de prueba de 

una planificación determinada. 

 Para obtener la aceptación y la aprobación de los interesados en el 

esfuerzo de prueba  

 

El Plan de prueba forma la infraestructura dentro de la cual el equipo que 

realiza las pruebas trabajará durante la planificación determinada. Dirige, 

orienta y restringe el esfuerzo de prueba, centrándose el trabajo en los 

entregables útiles y necesarios. También comunica la intención del 

esfuerzo a los interesados. Como tal, el Plan de prueba debe evitar detalles 

que no se entenderán, o que los interesados considerarían irrelevantes en 

el esfuerzo de prueba.  

 

En esta investigación se utilizaran 2 tipos de pruebas para dar validez al 

Sistema de Información Comercial vía Web – Móvil para mejorar la eficacia 

en el proceso de pedidos y cotización de la Empresa Droguería Sol Farma 

S.A.C,  la prueba funcional (Técnica de Caja Negra) y la prueba Unitaria 

(Técnica de Caja Blanca). 
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9.2.4.2. Pruebas de Caja Negra. 

Las pruebas de Caja Negra se basan esencialmente en probar conjuntos de 

datos de entrada, y analizar el valor de salida, comprobando el valor real 

obteniendo con el valor esperado. Se analiza la parte funcional. 

Tabla: Caso Uso Login del Sistema. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Login del Sistema 

Descripción general del 
caso de uso: 

Comprueba el ingreso de cada 
usuario para el uso del sistema. 

Responsable de la prueba: Administradores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Login de Sistema es validado 

mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles para validar 

si ingresan clases validos o no válidos. 

 

Ilustración N°22: Prueba Funcional de Campos de Login Sistema. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla: Partición de equivalencias Login Sistema. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo: Email 
Tipo: Alfabético 

Longitud: 30 

caracteres 

1. La cadena no puede ser nulo 
o vació  
2. Cadena de 30 caracteres 
como máximo  
3. Debe tener letras minúsculas, 
números, @, -, _ 

4. cadena nulo o vacío  
5. no ingresar sin @  
6. no acepta caracteres ASCII 

Campo: Password 
Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 30 
caracteres 

7. La cadena no puede ser nulo 
o vació  
8. Cadena de 30 caracteres 
como máximo  
9. Cualquier tipo de carácter 
alfanumérico.  

10. Cadena con valores 
numéricos.  
11. Cadena nulo o vacío.  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Caso Uso Gestionar Vendedor. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Vendedor. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso permite al 
administrador registrar, buscar y 

modificar a un usuario (Vendedores). 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Vendedor de Sistema es 

validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 
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Ilustración N°23: Prueba Funcional de Gestionar  Registrar Vendedor. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
 

Tabla: Partición de equivalencias Gestionar Vendedor. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo: Apellido 

Paterno 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

1. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

2. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

3. Sólo letras  

4. Cadena con valores 

numéricos.  

5. Cadena nulo o vacío  

Campo: Apellido 

Materno 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

6. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

7. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

8. Sólo letras  

9. Cadena con valores 

numéricos.  

10. Cadena nulo o vacío  

Campo: Nombres 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 30 

caracteres 

11. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

12. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

13. Sólo letras  

14. Cadena con valores 

numéricos.  

15. Cadena nulo o vacío  
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Campo: Dirección 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 40 

caracteres 

16. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

17. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

18. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

19. Cadena nulo o vacío  

Campo: DNI 

Tipo: Numérico 

Longitud: 8 dígitos 

20. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

21. DNI = 8 dígitos  

22. Solo números.  

23. Cadena Letras  

Campo: Teléfono 

Celular 

Tipo: Numérico 

Longitud: 9 dígitos 

24. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

25. Celular = 9 dígitos  

26. Solo números.  

27. Cadena con letras  

Campo: Email 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 40 

caracteres 

28. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

29. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

30. números letras y @  

31. cadena nulo o vacío  

32. no ingresar sin @  

Campo: Password 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 30 

caracteres 

33. La cadena no puede ser nulo 
o vació  
34. Cadena de 30 caracteres 
como máximo  
35. Cualquier tipo de carácter 
alfanumérico.  

36. Cadena con valores 
numéricos.  
37. Cadena nulo o vacío.  

Campo: Password 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 30 

caracteres 

38. La cadena no puede ser nulo 
o vació  
39. Cadena de 30 caracteres 
como máximo  
40. Cualquier tipo de carácter 
alfanumérico.  

41. Cadena con valores 
numéricos.  
42. Cadena nulo o vacío.  

Campo: Área 

Tipo: Alfanumérico 

43. se selecciona de un combo 

Box  

44. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

45. No se selecciona ninguna 

área.  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Tabla: Caso Uso Gestionar Clientes. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Clientes. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso permite al administrador 
registrar, buscar, modificar y/o eliminar un 
Cliente. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Cliente de Sistema es 

validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 

 

Ilustración N°24: Prueba Funcional de Gestionar Registrar Clientes. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  



 

248 
 

Tabla: Partición de equivalencias Gestionar Clientes. 

Condición. Clases Validos Clases Invalidos 

Campo: Apellido 

Paterno 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

1. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

2. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

3. Sólo letras  

4. Cadena con valores 

numéricos.  

5. Cadena nulo o vacío  

Campo: Apellido 

Materno 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

6. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

7. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

8. Sólo letras  

9. Cadena con valores 

numéricos.  

10. Cadena nulo o vacío  

Campo: Nombres 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 30 

caracteres 

11. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

12. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

13. Sólo letras  

14. Cadena con valores 

numéricos.  

15. Cadena nulo o vacío  

Campo: Dirección 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 40 

caracteres 

16. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

17. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

18. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

19. Cadena nulo o vacío  

Campo: DNI 

Tipo: Numérico 

Longitud: 8 dígitos 

20. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

21. DNI = 8 dígitos  

22. Solo números.  

23. Cadena Letras  

Campo: Email 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 40 

caracteres 

24. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

25. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

26. números letras y @  

27. cadena nulo o vacío  

28. no ingresar sin @  

Campo: Teléfono 

Celular 

Tipo: Numérico 

Longitud: 9 dígitos 

29. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

30. Celular = 9 dígitos  

31. Solo números.  

32. Cadena con letras  

Campo: Razón Social 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 40 

caracteres 

33. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

34. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

35. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

36. Cadena nulo o vacío  
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Campo: RUC 

Tipo: Numérico 

Longitud: 11 dígitos 

37. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

38.Ruc = 11 dígitos  

39. Solo números.  

40. Cadena Letras  

Campo: Zona 

Tipo: Alfanumérico 

41. se selecciona de un combo 

Box  

42. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

43. No se selecciona ninguna 

área.  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Caso Uso Gestionar Productos. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Productos. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso te permite poder registrar 
a un producto. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Productos de Sistema es 

validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 
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Ilustración N°25: Prueba Funcional de Gestionar  Registrar Productos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
 

Tabla: Partición de equivalencias Gestionar Productos. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo:  Nombre 

Genérico 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

1. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

2. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

3. Sólo letras  

4. Cadena con valores 

numéricos.  

5. Cadena nulo o vacío  

Campo: Nombre 

Comercial 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

6. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

7. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

8. Sólo letras  

9. Cadena con valores 

numéricos.  

10. Cadena nulo o vacío  
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Campo: Stock 

Tipo: Numérico 

Longitud: 30 

caracteres 

11. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
12. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

13. Solo números.  

14. Cadena Letras  

Campo: Precio 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

15. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
16. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

3. Solo números.  

4. Cadena Letras  

Campo: Fabricante 

Tipo: Alfanumérico 

17. se selecciona de un combo 

Box  

18. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

19. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Presentación 

Tipo: Alfanumérico 

20. se selecciona de un combo 

Box  

21. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

22. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Promociones 

Tipo: Alfanumérico 

Longitud: 40 

caracteres 

23. La cadena no puede ser nulo 

o vacío  

24. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

25. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

26. Cadena nulo o vacío  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

Tabla: Caso Uso Asignar Clientes a Vendedores. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Asignar Clientes a Vendedores 

Descripción general del 
caso de uso: 

Permite poder asignar una cartera de 
clientes a vendedores. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Asignación de Vendedor de Sistema 

es validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 
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Ilustración N°26: Prueba Funcional de Asignación de Clientes a Vendedores. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Partición de equivalencias Asignación de Clientes a Vendedores. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo: Cliente 

Tipo: Alfanumérico 

1. se selecciona de un combo 

Box  

2. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

3. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Trabajador 

Tipo: Alfanumérico 

4. se selecciona de un combo 

Box  

5. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

6. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Fecha 

Tipo: Numérico 

7. La cadena no puede ser nulo 
o vació 
8. Sólo números 

9. Cadena con valores 
alfabéticos. 
10. Cadena nulo o vacío 
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Campo: hora 

Tipo: Alfanumérico. 

11. la cadena no puede ser nulo 

o vacío  

12. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

13. Cadena con valores 

numéricos.  

14. Cadena  

Campo: Punto Vista 

de Latitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

15. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
16. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

17. Solo números.  

18. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Longitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

19. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
20. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

21. Solo números.  

22. Cadena Letras  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Caso Uso Gestionar Cotizaciones. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Cotizaciones. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso permite al vendedor poder 
registrar las cotizaciones previamente 
asignados los clientes. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores y Vendedores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Cotizaciones de Sistema 

es validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 
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Ilustración N°27: Prueba Funcional de Gestionar Cotizaciones. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Partición de equivalencias Gestionar Cotizaciones. 

Condición. Clases Validos Clases Invalidos 

Campo: Cliente 

Tipo: Alfanumérico 

1. se selecciona de un combo 

Box  

2. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

3. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Trabajador 

Tipo: Alfanumérico 

4. se selecciona de un combo 

Box  

5. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

6. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Fecha 

Tipo: Numérico 

7. La cadena no puede ser nulo 

o vació 

8. Sólo números 

9. Cadena con valores 
alfabéticos. 
10. Cadena nulo o vacío 
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Campo: hora 

Tipo: Alfanumérico. 

11. la cadena no puede ser nulo 

o vacío  

12. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

13. Cadena con valores 

numéricos.  

14. Cadena  

Campo: Nombre 

Comercial Producto 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

15. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

16. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

17. Sólo letras  

18. Cadena con valores 

numéricos.  

19. Cadena nulo o vacío  

Campo: Cantidad 

Tipo: Numérico 

Longitud: 30 

caracteres 

20. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
21. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

22. Solo números.  

23. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Latitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

24. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
25. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

26. Solo números.  

27. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Longitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

28. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
29. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

30. Solo números.  

31. Cadena Letras  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Caso Uso Gestionar Pedidos. 

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL. 

Nombre del Caso Uso: Gestionar Pedidos. 

Descripción general del 
caso de uso: 

Este caso de uso permite al vendedor poder 
registrar los pedidos previamente asignados 
los clientes. 

Responsable de la 
prueba: 

Administradores y Vendedores. 

 

 En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Pedidos de Sistema es 

validado mediante el software donde evalúa los métodos de entras posibles 

para validar si ingresan clases validos o no válidos. 
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Ilustración N°28: Prueba Funcional de Gestionar Pedidos. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Partición de equivalencias Gestionar Pedidos. 

CONDICIÓN. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS 

Campo: Cotización 

Tipo: Alfanumérico 

1. se selecciona de un combo 

Box  

2. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

3. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Trabajador 

Tipo: Alfanumérico 

4. se selecciona de un combo 

Box  

5. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

6. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Fecha 

Tipo: Numérico 

7. La cadena no puede ser nulo 

o vació 

8. Sólo números 

9. Cadena con valores 
alfabéticos. 
10. Cadena nulo o vacío 
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Campo: hora 

Tipo: Alfanumérico. 

11. la cadena no puede ser nulo 

o vacío  

12. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

13. Cadena con valores 

numéricos.  

14. Cadena  

Campo: Forma Pago 

Tipo: Alfanumérico 

15. se selecciona de un combo 

Box  

16. Cualquier tipo de carácter 

alfanumérico.  

17. No se selecciona ninguna 

área.  

Campo: Nombre 

Comercial Producto 

Tipo: Alfabético 

Longitud: 20 

caracteres 

18. La cadena no puede ser nulo 

o vació  

19. Cadena de 20 caracteres 

como máximo  

20. Sólo letras  

21. Cadena con valores 

numéricos.  

22. Cadena nulo o vacío  

Campo: Cantidad 

Tipo: Numérico 

Longitud: 30 

caracteres 

23. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
24. Cadena de 30 caracteres 

como máximo  

25. Solo números.  

26. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Latitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

27. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
28. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

29. Solo números.  

30. Cadena Letras  

Campo: Punto Vista 

de Longitud 

Tipo: Numérico 

Longitud: 40 

caracteres 

31. La cadena no puede ser nulo 
o vacío  
32. Cadena de 40 caracteres 

como máximo  

33. Solo números.  

34. Cadena Letras  

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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3.1. Resultado de Pruebas Negras: 

En las siguientes ilustraciones se muestran los mensajes de alerta de las 

diferentes interfaces del sistema web – móvil de informático comercial al 

ingresar una clase no valida. 

Ilustración N°29: Validación de Campos de Login Sistema. 

    

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Ilustración N°30: Validación de Campos de Mantenedor Vendedor. 

 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016)   
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Ilustración N°31: Validación de Campos de Mantenedor Clientes. 

 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016)   
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Ilustración N°32: Validación de Campos de Mantenedor Productos. 

 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Ilustración N°33: Validación de Campos de Asignar Clientes a Vendedores. 

 

 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Ilustración N°34: Validación de Campos de Gestionar Cotizaciones. 
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Fuente: (Elaboración propia, 2016).  
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Ilustración N°35: Validación de Campos de Gestionar Pedidos. 
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Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

3.2. Caso de Prueba de Seguridad y Control de Acceso. 

Cada trabajador puede realizar las operaciones que le permite el perfil que 

tiene; es decir en la interfaz de evaluación se han definido los siguientes 

perfiles: 

Tabla: Asignación de Perfil de Usuarios. 

USUARIO 

PERFILES 

Administrador 

Sistema 
Ventas 

Gerente  

General 
Administrador 

Administrador 

Ventas 

Marcelo Moran Chapilliquen X         

Nancy Elizabeth Zavaleta Angulo     X     

Petronila Dioses López         X 

Vanessa Elizabeth Moran Castro         X 

José Pedro Zapata Ramírez   X       

Kevin David Santos Coronado   X       

Paola Cinthya Arroyo Maury   X       

Ángela María Carpio Zamudio   X       

José Alberto Caycho Huamani   X       

Luis Carlos Cieza Núñez   X       

Lisset Marilyn Dumet Poma   X       

Begoña Saori Fujishima Urteaga   X       
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Yurlik Roger Longa Gamarra   X       

Elvira Adriana Miranda Casas   X       

Juana Rafaela Tapia Alva   X       

David Vergara Cohen   X       

Víctor Guadalupe Tovar Jiménez   X       

Analucia Rosales Moran   X       

Maria Luisa Rosales Moran   X       

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 

 

Tabla: Asignación de Opciones del Sistema por Perfiles. 

OPCIONES 

PERFIL 

Administrador 
Sistema 

Ventas 
Gerente  
General 

Administrado
r 

Administrador 
Ventas 

Mantenedor de Usuarios. X  X X  

Mantenedor de Clientes. X  X X X 

Mantenedor de Productos. X X X X X 

Mantenedor Asignación. X  X X X 

Mantenedor de Cotizaciones. X X X X X 

Mantenedor de Pedidos. X X X X X 

Mantenedor de Reportes. X X X X X 

Mantenedor de Monitoreo. X X X X X 

Mantenedor de Configuración X  X X X 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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3.3. Resultados de Pruebas. 

Los usuario sólo pueden acceder y modificar los datos que le corresponden 

dependiendo al privilegio o permiso que tenga. En muestra la página de 

opciones habilitadas para cada uno de los perfiles del sistema comercial vía 

web – móvil. 

Tabla: Resultados de Pruebas – Perfiles de Usuarios. 

USUARIO PERFIL TIPO PERFIL 

ggeneral@Solfarma.com 
Administrador del Sistema, tiene 

activa todas las opciones. 
Gerente General / 

Administrador 

guillermina@solfarma.com 
Usuario del Sistema, tiene activa 

algunas de las opciones. 
Ventas. 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Ilustración N°36: Ventana de perfil de Administrador Panel Principal. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 
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Ilustración N°37: Ventana de perfil de Usuario Panel Principal. 

 

Fuente: (Elaboración propia, 2016). 


